Compte-rendu de l'atelier du 6 février 2013 sur I'&port en Poitou-Charentes

Secrétaires: Dominique COUTEAU (Conseil Régional) — Pasca#EIRMITE (DRAAF)
Présentsl5 participants :

Entreprises : 5

Réseaux : 3

Institutionnels : 2

Administrations : 5

Thématiques de I'atelier :
Stimulation des stratégies d'exportation des erigeR identification des principaux freins (bamee sanitaires, démarches administratives,
normalisation non conforme) et amélioration defibefcité de la promotion des produits.

Questions abordées :

Comment rendre plus lisibles et plus accessibkedilpositifs d'appui aux entreprises en matiénepd'rt ?
Comment renforcer la coordination des structuragpilli aux entreprises ?

Comment mieux allouer les moyens publics d'appexport ?

Comment développer les actions collectives a I'Expo

Comment renforcer I'attractivité du Poitou-Charergeprés des acheteurs étrangers ?

Constats et analyse des constats Pistes d’actiongjposees

Une politique nationale et régionale de soutien aekport avec des
moyens mais dont l'efficacité et la lisibilité doittre renforcée

L'export est un des facteurs de développement daepeises. Le Voir actions suivantes
soutenir est nécessaire.

L'intérét que porte la Région et I'Etat pour I'estpest souligné mai
I'efficacité des dispositifs est percue insuffigaati regard notamment
du dynamisme de certains Pays, d'autant que le éssnomique est
essentiellement constitué de TPE.
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Un objectif de quantitatif de +300 entreprises a éxport en Région
a moduler.

Un plan export national prévoit 10 000 entreprisesplus a I'export.

Ce plan est décliné en Région Poitou-Charentes l@acadre du plar
régional a l'internationalisation, a l'exportatienla relocalisation de
entreprises. |l vise notamment un objectif de 300treprises
exportatrices nouvelles.

—

- Ce plan devrait intégrer en priorit¢ un objec@hiffre d'affaires
global.
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Des informations peu lisibles

L'export fait I'objet de nombreuses diffusions fdrmation a Région
L'Etat, les CCIT interviennent régulierement en igrat d'export e
diffusent de l'information notamment sur les dispissd'aide.

Le nombre conséquent d'acteurs et de dispositifderg peu lisibles
les politiques meneées et les entreprises n'‘exploéteoriori pas toute
les possibilités qui leur sont offertes.

Parmi les informations et procédures disponibles :

- le guide Export de la DIRECCTE qui recense lespasitifs
d'accompagnement des partenaires et qui est deatitdutes les
entreprises,

- Le site d'information Expadon,
- le programme France Export,
- la marque « So french so Good » mais dont lesrépn Régior
semblent limités en dehors de codts d'acces

Le guide des aides a [I'exportation :
charentes.direccte.gouv.fr/-accueil-21-.html

http://wweitpu-

' - Renforcer la lisibilité des actions menées enidier plus clairement
[ un pilote au sein de la filiére.

- Sécuriser les parcours d'exportation des ensepri

5 - Mettre en place un Qui fait Quoi en matiere dakpn Région

s- Veiller a ce que lagence régionale a [linteoralisation,
I'exportation et la relocalisation des entreprigassse réellemern
permettre de renforcer l'efficacité de I'ensembés dlispositifs e
structures d'appui a l'export et ne constitue pes structure de plu

5 susceptible de réduire la lisibilité de I'ensembile.

—
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Certains dispositifs peu efficaces ou non accessbl

-- les Roads-Show sachant que ce dispositif netifomme pas er
Région, les acheteurs étrangers étant amenés isigar ders d'autre

- Voir « Mettre en place un Qui fait Quoi en matiélfexport en
1 Région »
5- Renforcer les démarches commerciales du teeit@gional aupre

[

région jugées plus attractives.

d'acheteurs potentiels étrangers.




- 'aide SOPEXA mais qui apparait inaccessible pesiTPE régionale
(1750€ uniqguement pour le droit d'entrée dans lwnyaPar ailleurs
les propositions SOPEXA ne sont pas appropriéesc asles
préconisations nationales qui ne sont pas redéplegan région ca
I'outil n'est pas approprié

- Créer un salon a vocation internationale en Réglameler ces salof
cavec des concours de bon niveau qui permettrorfaide venir des
importateurs. Profiter des salons pour faire wisikes entreprise
régionales par les acheteurs, ce qui est indispEng@ur convaincre
raprés un salon.

NS

)

- faire remonter au national les difficultés renttéas avec SOPEXA.
Adapter les modalités d'intervention aux besoinRégion.

Des dispositifs insuffisamment exploités

- le Pacte PME qui permet de mobiliser I'accompaggré des grand
groupes via l'accés a leurs réseaux ainsi queutdcde VIE dans les
leurs locaux des groupes a I'étranger. Nb les Enaquternationale
proposent également des premiers contacts gratiitgm

- Le tour du monde en 8 heures : conférences sgtemts individuels
sur le site des cci

s- Organiser une réunion de présentation du dispgst le délégue
sPacte  PME international M Bruno Audin. Veiller atégrer
sdurablement ce dispositif dans les outils d'aitlexgort.

Des avis partageés sur les aides financieres allosée

La Région a mis en place un dispositif financiersdatien a I'expor
(CASI-contrat d'accompagnement a la stratégie nat@nale) qui
integre, I'ensemble des démarches a mener, déldaio@ stratégique
au suivi des actions.

L'aide moyenne s'éleve 8400 €

Les déplacements notamment, sont onéreux et sontrtapb
indispensables pour mieux comprendre le fonctioremgrat les mode
de consommation des Pays cibles.

L'ARIA considere que les aides allouées sont thmjitées en montarn
pour impacter réellement les projets.
La limite a 3 années de financement de suite paumé&me salon |u

t - Concentrer les moyens d'intervention avec dessgitls
conséquentes sur des entreprises cibles et daadre d'un programm
» pluriannuel sur 4 & 5 années avec un plan d'acagmepaent et la mise
en place de conventions claires.
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semble inopportune considérant que l'effort a dfimational est :
réaliser sur 4 ou 5 années.
Une plus grande sélectivité des entreprises béaigéis est souhaitée.

Une autre entreprise signale que I'export représemh réel
investissement que l'entreprise doit savoir gdtée préconise plutd

une aide «coup de pouce » et l'appui a la miseplace d'actions

collectives ainsi que des démarches facilitées.
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Un manque de coopération entre les entreprises

Un des freins a I'export pas assez de coopératiatng les entreprises
Les actions collectives a I'export menées par IBRpportent plus d¢
résultats que les actions individuelles du fait lde valorisation
d'entreprises locomotives sur le stand collectif

- Développer tres significativement les actionslemtives y comprig
2inter-filieres et en veillant a intégrer a la faiss petites et des gross
entreprises sous réserve des problématiques deuifrofilais etc.
(possibilité de valoriser les clubs d'exportateude chaque
département).

entreprises volontaires pour s'engager dans unardémcompléte d
préparation intégrant le diagnostic export de ld, BCGntreprises état
parties au final.

- Etudier la possibilité de décliner a I'export Begions commerciale
mises en ceuvre par I'ARIA sur la marque collective.

- Mettre en place un réseau d'avocat mutualisé dangays
d'importateur

- Reproduire en IAA l'action menée avec le SPNIsuviaroc avec 1%
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Les démarches a l'export des entreprises sont ingigamment
construites.

- Renforcer I'accompagnement des entreprises aamide l'ingénierie
de projet

- Mettre en place un suivi complet par étape awdidations
intermédiaires des projets pour passer a |'étaparde

stratégie : diagnostic des produits et de I'eniseppar rapport au pay
ciblés, puis démarches collectives de réseau,
- favoriser les opérations de parrainage entreeprifes expérimentég

S

et primo-exportateurs ou débutants.




Les contrbles sanitaires pénalisants

Les contrbles des services vétérinaires sont jtrigpdourds.

lls apparaissent contraignants pour les entreprisgsme bien
structurées et freinent les initiatives a I'export.

Le contrble est plus vécu comme un dispositif-sSanajue comme uf
accompagnement-conseil.

- Rappeler que les contrdles sont demandés p&alesimportateurs
qui on ajouté des exigences sur des produits diités et non la
France.

n- Signaler au plan national ces difficultés etisitélr une limitation et
une harmonisation des exigences des pays impaigateu

- Mieux valoriser le role de conseil des servicérinaires et les
informations fournies dans la base Expadon notarhhasrtertificats
issus de négociations entre autorité sanitairederahpays tiers.

- Mieux valoriser l'intérét de ces contrbles quirpettent, compte tenu
de leur niveau d'exigence, de ne pas étre déerésatans le pays
importateur.

- Mutualiser 'accompagnement technique a la réalackes certificats
(mobiliser les groupements d'employeurs)

La certification OEA (Organisations économiques &ggs) sur certai
Pays n'est pas encore prise en compte par lepaste

n- Informer les entreprises rapidement : 2 ateligdEA prévus cettg
année

La barriére de la langue est toujours tres présente

- Mettre a disposition un service langue mutualisé@rpaccompagne
les chefs d'entreprises dans leurs travaux et démmsr

Les assurances ne couvrent plus sur les marchésisque.
Face aux impayés il n'y a plus d'assurance.

- Solliciter une évolution de la réglementation ppauvoir imposer
une couverture d'assurance

La dimension marketing dans les projets export n'dspas assez
prise en compte.
L'action marketing est un des facteurs de succes t&s projets

- Renforcer I'accompagnement des entreprises suoléd marketing-

nétude de marchés. Etudier les partenariats aveclelesétudiants

D

I'export.

notamment.




L'accompagnement pour la mise en place notammentétisles de- Créer ou rendre accessibles les études utileslesurmodes dg
marché permettant d'adapter le produit francaia eulture des paysconsommation et mode de distribution dans les pagsigers.
étrangers reste limité.
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Conclusion :

L'export est un des leviers de développement dégpises régionales. Avec la Région, Ubifrancdest CCl notamment, de nombreux
dispositifs d'appui - informations, aides direabesindirectes - sont mis en place pour les accomgradPour renforcer son action de soutien, la
Région a par ailleurs créé en 2012 une agencenagi@ l'internationalisation, I'exportation etrédocalisation des entreprises et elle mis en
place un plan international spécifique a la filiehé.

Durant ces échanges tres animes, les entreprisesgiient d'opportunités réelles a I'export maigliffecultés d'acces a ces marchés : manque
de lisibilité dans les dispositifs d'appui, conddlsanitaires contraignants sur certains payss c&évés des démarches avec un retour sur
investissement incertain et parfois tardif aing taunécessité de recourir a des compétences igpeésif...

L'ARIA signale le besoin d'accompagner plus legegmises en axant les notamment les efforts suadésns collectives, particulierement
efficientes a I'export et en réalisant un suivpdeximité des projets, spécialisé I1AA et constautour d'un parcours par étape.

Parmi les actions collectives identifiées commenigires, la mise en place de démarches de vatmis de I'image et de la notoriété des
produits phares pictocharentais notamment le Cogimat que des entreprises régionales leadersaaungtional voir européen.

La contrainte des contrdles sanitaires, l'inadaptatle I'outii SOPEXA et I'absence de couvertuesslirance sur certains marchés sont des
problématiques clairement exprimées durant I'ateflibes feront I'objet d'une information complaie Ministere de I'agroalimentaire.



