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Table ronde 2 / Croissance des PME

Mille chemins pour grandir

M Grandir en restant pelit, étre
petit tout en devenant mondial:
Ia croissance passe par main-
tes siratégies, malgré les freins
francais.

Aquatique Show, que déve-
loppe depuis une trentaine
d'annéess Dominigue Form-
hals, se concentre sur une ni-
che de marché, ot elle a in-
venté des produits, comme
I"écran. d'eau, copié dans le
monde enter. De cette excel-
lence, son dirigeant fait un
secret de croissance: «Si
nous ne nous éfons pas
cancentrés, nous n'exisierions

pius. On a réussi parce que”

nous étions les meilleurs dans
noire domaing »

Er d'ajourer que la société
swasbourgeoise a latout
d'étre francaise. Dans le do-
maine du luxe, de Ia mode,
du. plaisir. la France a une
image de margue favorable.
Aguatique Show sera présen-
{2 noamment aux JO de Pé-
kin. la scénographie d'ouver-
nire £t de cloture ayant &€
confiée au Frangais Yves Pé-
pin.

Freins 2 [a croissance

Le champ est meés large-
ment ouvert 3 export, mais
Ia France est resirictive, «Un
des principaux freins & la
croissance, ¢e sont les délais
de paiement, explique Olivier
Klotz, directeur de  Heuft

Emmanuel Bueb, Dominigue Formhals, Yves Ludwig et Olivier Kioiz (de gauche 2 droite).

France. 1l ajoute: «En France,
si vous faites de la croissance,
les besoins de trésorerie vont
rapidement excéder les fonds
propres. La proposition Attali
de maximiser d 30 jours les
délais de paiement est excel-
Iente.

Deuxiéme frein, les effets de
seuil: passer au-dessus de 10,
de 20 ou de 50 salariés. Dans
ce dernier cas, c'est un chan-

gement de vie pour le chef
d'entreprise. La Droisiéme
grande difficalte, c'est I'absen-
ce de concurrence... En Alle-
magne, depuis la fin de la Se-
conde Guerre mondiale, il y a
une volonte d'entretenir cettis
concurrence en interne. Clest
e qui fait que ce pays s'est re-
dressé plus viie gue nous.
Dans mon méfier, deux bras-
seurs font 85 % de la produc-
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tion frangaise, trois minéra-
liers, deux ou frois produc-
teurs de soft drinks... Quand
Jje traite avec un client fran-
pais, ¢'est fui qui décideI»
Gérer les velléités
des Ameéricains
Plus de concurrence €gale
plus de croissance. Pour Boo-
merang Pharmaceurical, ac-
teur du marché naissant du

AT o

marketing sur e web, k2
concurrence prend un tour
pardiculier, comme en ¥moi-
gne son fondateur Emmanusl
Bueb: «Le probléme, pour
moi, est davantage de gerer les
velléités de croissance de mos
amis américains. Les Améri-
cains consomment des projets
comme ils consomment dz iz
dette, ils grandissent trés vi-
te... Nous gvons construif no-
tre réputation sur noire cape-
cité a delivrer mos promesses.
Les Américains sont irés forts
commercialement et le d&fi est
plutdt de canaliser leur wolon-
té de croissance et de devenir
riches trés vite. C'est un sté-
réotype, mais c’est celui gue je
VIS .»

Pour une sociéé acrive sur
le marche du chauffage, com-
me Kroll, le probléeme vien-
drait plutot des distorsions de
CONCUITENCE  Qu'entrainent
les aides publigues pour cer-
Rins segments de marche:
«Notre nouvequ produit, um
briileur a huile végétale pure

les chaudiéres d bois ou les
pompes a chaleur et les pan-
nequx  solaires». expliges
Yves Ludwig. Et de constaisr
que la disponibilité des com-
pétences technigues. en ma-
tiere de chauffage, est ceri-
nement un des principamt
freins & la croissance.
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