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*RENCONTRE
CORINNE VERSINI, COFONDATRICE ET CEO DE
GENES’INK, ET REGIS ARNOUX, FONDATEUR ET PDG

DE CATERING INTERNATIONAL & SERVICES (CIS)

\

COMMENT SE FAIRE
UNE PLACE A
LINTERNATIONAL ?

Sortir de nos frontiéres est risqué et exige
moult précautions, mais ¢’est obligatoire pour

qui veut réussir, affirment nos deux témoins.
PROPOS RECUEILLIS PAR SEBASTIEN PIERROT - PHOTOS: PHILIPF_'E DU CREST

| CORINNE

VERSINI

Nait a Paris.

|
DEA de 'Ecole de
chimie de Marseille.

05

Devient directrice
des achats
informatigues chez
STMicroelectronics.

2009
Fonde une premiére
société, CVD

(conseil en strateégie).

2010

Crée Genes’Ink.

enes’Ink (18 personnes) estl'un des

leaders francais de I'électronique

«imprimée», présente dans les objets

conmnectés, les écrans tactiles, 'éclai-
rage Oled... Enregistrant déja de nombreux
clients, la start-up n'’en compte qu'un en France.
Quant & CIS (12 000 salariés), il est spécialisé
dans I'hotellerie et les services (traitement de
Teau, des déchets, etc.) pour les industries pé-
troliére et miniére dans des zones difficiles et
non sécurisées de pays émergents. Capable d'y
installer de véritables cités de 10000215000
habitants, il réalise 100% de son chiffre d’af-
faires (272 millions d’euros) & I'international.

MANAGEMENT: Vos sociétés réalisent
tout leur chiffre d’affaires a I’étranger.
Saviez-vous dés le départ que vous
auriez cette dimension internationale?
REGIS ARNOUX: Bien sfir. J'avais envie de
travailler dans des pays d'aventures, de décou-
vertes. Aujourd’hui, nous sommes implantés
au Brésil, en Mongolie, en Mauritanie, etc. Les

années passant, j’ai voulu démontrer aux plus
jeunes quon pouvait trés bien développer des
activités internationales a partir de la France.
CORINNE VERSINI: A-t-on vraiment le

* choix? Aujourd’hui, le marché estinternational.

Amoins de lancer une activité artisanale, il faut
aller & Pétranger si on veut créer une société qui
tienne laroute. Je n'ai jamais imaginé ne vendre
quen France car il n'y a plus beaucoup d'indus-
tries technologiques ici. Nous sommes done
présents en Europe (au Royaume-Uni, en Alle-
magne, en Espagne et en Italie).

.
Quels obstacles rencontre-t-on?
R. A. :Tlyabeaucoup de préjugés. Ainsi, pour
les Américains, Marseille, c’est toujours la
French connection. Quand jai négocié avec
Exxon Mobil (numéro 1 mondial du pétrole)
un contrat de dix ans pour le Tchad, le patron
Afrique de l'entreprise est venu me voir a
Marseille avant de conclure. Il voulait vérifier
que nous n'étions pas qu'une boite aux lettres.
€. V. : Les Francais sont appréciés, mais la
France n'a pas toujours une bonne cote. En par-
tant d’ici, aprés une visite, des Japonais nous
ont dit : «Je ne comprends pas qu’on ne soit pas
venus avant.» Vu du Japon, I'état d'urgence est
une catastrophe. Les Japonais n'osent plus ve-
nir. Ils ont peur de se faire agresser.

R. A.: Cestlaméme chose pourles Américains.
Leur gouvernement a donné des consignes for-
melles & ses ambassades pour qu’ils évitent
la France. Et ils ne sont pas les seuls: récem-
ment, un ami russe, dirigeant d’entreprise,
victime d'un grave probléme de santé, m’a dé-
claré qu'il trouvait que c’était trop dangereux
de venir se faire soigner ici.

Comment réussit-on a gagner

la confiance des clients?

R. A.:LesAméricains sont trés prudents. Il faut
les convaincre de notre sérieux en leur montrant
qu'ils peuvent compter sur nous, surtout dans
des pays qui leur font peur: le Tchad, 'Iran. ..
Malgré les attaques terroristes et les difficul-
tés, nous n'avons jamais quitté ces régions.

C. V. : Comme nous sommes une petite start-up,
certains clients exigent des escrow agreements:
nous placons nos recettes de fabrication sous
séquestre auprés d’un avocat et, sinous coulons,
nos clients les récupérent gratuitement et peu-
vent les mettre en ceuvre. Et, dés qu'il s'agit de
gros volumes, ils veulent une deuxiéme source,
une usine de secours auprés de laquelle ils
pourrontsapprovisionner en cas de défaillance
de notre part, car, méme avec larecette, il leur
estimpossible de produire 10000 litres d’encre
numeérique du jour au lendemain.

FEVRIER 2017 MANAGEMENT

R. A.: Quand jai démarré, je devais accepter
des performance bonds [obligation de qualité
sous peine de pénalités, NDLR] et fournir une
caution de 10% du montant du contrat. Je dé-
conseille 4 tout le monde de gager cette cau-
tion sur son patrimoine personnel. Il faut I'iso-
ler du business. Siles choses tournent mal, cela
évite que votre famille ne soit touchée.

Comment pénétrez-vous dans

les pays ou vous vous installez?

€. V.: Pour entrer dans un pays, on s'appuie
sur ses grands laboratoires de R&D. Nous
convainquons les chercheurs de déposer des
brevets avec nos produits. Ce n'est pas trés
compliqué car ces gens sont ouverts et adorent
tester ce quiestinnovant. Ainsi, les plus grands
labos allemands, néerlandais ou finlandais
sont fans de nos produits. Ces brevets nous ser-
vent ensuite de références auprés des indus-
triels locaux pour leur montrer quils peuvent
nous faire confiance. Si, ensuite, on les livre en
dix jours, notre crédibilité est assurée.

R. A.: Tout dépend de l'activité. Je suis, par
exemple, obligé d’étre présent physiquement
dans le pays. Donc, de créer une filiale sur
place, avec un siége, des équipes, de la logis-
tique... Cest une vraie machine a mettre sur
pied car il 0’y a rien lorsqu'on arrive. s ¢ »
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REGIS
ARNOUX

1070
1938
Nait a Marseille.
1962

Entre au Credit
universel,

1966
Directeur des affaires

internationales du
groupe Altieri-Biaggi.

07
1977

Fonde une premiére
société, la Compagnie
internationale

de restauration.

" "
1988

Crée une deuxieme
entreprise, Inter
Finance Services.

1992

Lance Catering
International &
Services (CIS).
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> IL FAUT BIEN COMPRENDRE UN
PAYS AVANT DE S’Y IMPLANTER

% UN BEL
INCUBATEUR

Nous avons
rencontré nos
deux invités
provencaux
dans les locaux
de I'incubateur
de la Belle de
Mai, & Marseille.
D'erigine corse,
Corinne Versini
a basé
Genes'Ink & Aix-
en-Provence.
Quant au
Marseillais
Régis Arnoux,
c’est dans le 8¢
arrondissement
de la cite
phocéenne qu'il
ainstallé le siége
social de CIS.
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» » » Chaque fois, c’est un investissement mi-
nimal de 300000 euros, qu'on mettra des an-
nées A rentabiliser. Et nous devons ensuite étre
parfaits, sinon c’est toute 'activité du client qui
est mise en péril. Nous travaillons depuis peu
avec des armées sur les thédtres d'opération.
Nous fournissons des quantités astronomiques
d’ean potable 4 l'armée américaine au Niger.
Imaginez le désastre en cas de probleme...

€. V. : Failadifficulté inverse. Siun clienta un
souci avec nos produits, n'étant pas sur place,
je dois lui envoyer un ingénieur. En fait, quand
cela arrive, il ne dit rien mais cesse de passer
commande. Jusqua notre prochaine visite.

Quels conseils donneriez-vous a un

Jeune entrepreneur qui veut exporter?
R. A.: Analysez le marché en profondeur. En
ce moment, par exemple, il y a beaucoup de
business a faire en Egypte. Mais, comme les
caisses de I'Etat sont vides, il est impossible de
rapatrier ses bénéfices en dollars. Donc ¢a ne
sert arien de 'y développer. Renseignez-vous
aussi sur les conditions sociales, fiscales et sur
les coutumes du pays. Il n'y a aucun rapport
entre faire du business en Mauritanie et au
Kazakhstan. Trouvez enfin des contacts qui
vous aideront & comprendre le pays et en qui
vous pouvez avoir confiance (un avocat, un
partenaire, etc.). Au Moyen-Orient, en Arabie

saoudite, au Qatar ou 4 Oman, il est obligatoire
d’avoir un partenaire local majoritaire pour
travailler. Bien choisir cette personne est fon-
damental car, une fois quon I'a retenue, onla
garde tant qu'on est opérationnel dans le pays.
C. V.:AuJapon, sl vous n'avez pas un Japonais
sur place qui vend pour vous, c'est trés compli-
qué. Les Japonais ne parlent que leur langue
et restent entre eux. Une fois que vous étes dans
la place, vous signez des contrats pour des an-
nées, mais c’est trés dur d'y entrer.

Aujourd’hui, quels pays regardez-vous
pour vous développer?

R. A.: Nous sommes déja implantés dans
40 pays. Le Niger, le Koweit et 'Arabie saoudite
sont des marchés récents. Nous stabilisons nos
affaires 12-bas avant de nous installer ailleurs.
€. V. :Nousvenons d’arriver aux Etats-Unis et
je suis en train de recruter un volontaire inter-
national en entreprise (VIE) au double profil,
commercial et chimiste, pour ouvrir un bureau
3 Tafwan. Et, sil'on réussit notre levée de fonds
de 5 millions d’euros, nous irons en Australie.
Nous voulons devenir une licorne: étre suffi-
samment grand pour pouvoir développer tout
un écosystéme autour de nous, ici. Et cet objec-
tif passe obligatoirement par I'international. @

Management vous donne rendez-vous le 1 féyrier 4 16h 30

au Salon des entrepreneurs de Paris pour rencontrer des
entrepreneurs francais qui cartonnent a 'étranger et découvrir les
dlés d’une internationalisation réussie. Entrée gratuite, inscription
sur salondesentrepreneurs.com




