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MGJ conserve 
une longueur d’avance

La Manufacture Générale des Joints,  
dirigée par Stéphane Triquet, est l’une  

des seules entreprises en France à fabriquer  
des joints d’étanchéité pour capsules.
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   MANAGEMENT

• La gestion des tensions et des conflits :
4, 5 et 11 décembre

   COMPTABILITE & GESTION

• L’analyse financière : 4, 8 et 11 décembre
• Mettre en place et assurer le contrôle de gestion : 12, 15 et 
19 décembre

Ces formations vous sont également proposées en individuel

   INFORMATIQUE

• Word perfectionnement : 8, 12 et 16 décembre
• Excel initiation : 4, 9 et 11 décembre
• Excel perfectionnement : 15 et 19 décembre
• Internet et la messagerie Outlook Express : 5 décembre

   INFORMATIQUE

• Le micro-ordinateur et ses périphériques : 
	 8, 9, 15 et 16 janvier (en matinée)
• Windows XP : 20 janvier 
• Word initiation : 23 et 27 janvier 
• Word perfectionnement : 30 janvier, 3 et 6 février 
• Excel initiation : 9, 15 et 22 janvier 
• Excel perfectionnement : 29 janvier et 5 février 
• Powerpoint : 26 janvier et 2 février
• Internet et la messagerie Outlook Express : 30 janvier 

   COMPTABILITE & GESTION

• Comptabilité pour non comptable : 13, 20 et 27 janvier 
• Les enregistrements comptables : 30 janvier, 5 et 10 février 
• La paie niveau 1 : 22, 29 janvier et 6 février 

   COMMUNICATION, COMMERCIAL & RELATION CLIENT

• Prendre la parole en public : 23, 27 janvier, 3 février 
• Accueillir en face à face : 30 janvier 
• La négociation commerciale : 24, 27 février, 10 et 16 mars  
• Accueil : la relation client au téléphone : 
	 26 février et 5 mars 

   FORMATIONS EN LANGUES 

ANGLAIS, ALLEMAND, ESPAGNOL, ITALIEN, 
FRANÇAIS LANGUE ETRANGÈRE.

Semaines intensives du lundi au vendredi de 30 heures 
pour tous publics :
• Professionnels : vous voulez être opérationnels 
	 dans l’entreprise
• Individuels : vous voulez préparer un entretien 
	 d’embauche, un séjour à l’étranger
• Scolaires : vous voulez préparer un examen oral, 
	 un stage à l’étranger ou votre année scolaire
• Formation en groupe, en binôme, en tête-à-tête
• Par téléphone, en rédaction (e-mail, fax) 

Évaluation
• Partielle à chaque étape
• Finale

CONTACTEZ LE CENTRE DE LANGUES AU 04 74 62 90 25

CCI formation

Développez les compétences 
de vos collaborateurs !

Retrouvez toutes nos formations sur :
www.beaujolais-cci.com

@

Pour plus d’infomation, toute notre équipe 
est à votre disposition au 04 74 62 95 89 !
E mail : formation@villefranche.cci.fr

Pensez à votre D.I.F. !Droit Individuel à la Formation

Calendrier 2008 Calendrier 2009
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• 1, 2, 4, 5, et 12 décembre 
2008
Session 5 jours pour 
entreprendre. Formation 
pour les futurs créateurs 
et repreneurs, à la CCI.

• 4 décembre 2008
Réunion sur l’Intelligence 
Economique, à ParcExpo.

• 5 décembre 2008
Remise des lots 
aux gagnants du jeu 
« Mon Commerçant, 
Mon Environnement », 
à St-Étienne-des-Oullières.

• 8 décembre 2008
Remise des lots 
aux gagnants du jeu 
« Mon Commerçant,
Mon Environnement », 
à Belleville et 
à Châtillon d’Azergues.

• 16 décembre 2008
Création et reprise 
d’entreprise. 
Séance d’information 
d’une demi-journée, 
à la CCI.

• 17 décembre 2008
Permanence INPI, à la CCI.

• 17 décembre 2008
Conférence organisée 
par la CCI du Beaujolais 
et la Banque de France : 
conjoncture actuelle et `
intérêt de la cotation 
Banque de France 
pour les entreprises.

• 6 et 20 janvier 2009
Création et reprise 
d’entreprise. 
Séance d’information 
d’une demi-journée, 
à la CCI.

• 3 et 17 février 2009
Création et reprise 
d’entreprise. 
Séance d’information 
d’une demi-journée, 
à la CCI.

Contact CCI
Dominique Cérutti
Tél : 04 74 62 73 00
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DOSSIER Textile

“Les clés de la réussite ?
La créativité et la producti-
vité, reprend Lucien Deveaux.
Nous devons posséder les
usines les plus modernes du
monde et accélérer la créa-
tion. Ce qu’il faut aussi, c’est
bien protéger et défendre
notre créativité intellectuelle
et technique en déposant des
brevets, dessins et modèles.”
“Il faut capter l’air du temps
avant les autres”, résume Jean-
Bernard Devernois.

Vers le textile technique
D’autres entreprises tradition-
nelles ont décidé quant à elles
de se tourner vers le textile
technique et industriel. Fon-
dée au début du XIXe siècle,
CTMI, entreprise iséroise 
de moulinage de la soie, s’est
orientée à partir de 1976 vers
les matériaux composites.
“L’ouverture à cette époque

d’un laboratoire de R & D
était la condition de notre 
survie, explique Dominique
Dessinges, secrétaire général
de CTMI. Nous disposons
d’un précieux savoir-faire issu
de notre passé industriel dans
la soie et transmis aux généra-
tions actuelles par nos anciens
soyeux. Il faut savoir que 
la fibre carbone que nous 
travaillons aujourd’hui est
comparable à la soie de par 
sa fragilité.” CTMI (CA 2007 :
3,5 M€, 30 à 35 salariés, 
La Sône) est spécialisée dans 
le tissage, le tricotage, le tres-
sage et la préimprégnation 
de fibres techniques. Elle 
approvisionne des secteurs 
aussi variés que l’aéronau-
tique, l’industrie, le ferroviaire,
le sport ou encore la défense.
À Biviers (Isère), les Tissages
de l’Aigle ont eux aussi aban-
donné le tissage de la soie

Marduel : le retordage,
un savoir-faire spécifique
“Ce que nous vendons, c’est notre savoir-faire”, reven-
dique Jean-Baptiste Marduel, PDG de la société 
éponyme. Entreprise centenaire, Marduel (CA 2007 :
2 M€, 20 salariés, Villefranche) a migré en 1937 du
textile traditionnel vers le textile technique. Aujourd’hui
spécialisée dans le retordage de fils synthétiques pour
des applications industrielles et techniques, elle livre
tous les secteurs d’activité qui ont besoin de matériaux
de renfort (tapis de convoyage, renfort de route, 
cordage…). “Nous adaptons notre fabrication aux
contraintes techniques des produits de nos clients, 
explique le PDG. Le procédé de retordage est toujours
le même, par contre nous cherchons à connaître les 
dernières évolutions sur les types de fils. Notre valeur
ajoutée, c’est aussi, depuis vingt ans, notre savoir-faire
en matière de bobinage en croisures précises. Certaines
applications nécessitent en effet l’utilisation de bobines
particulières.” L’an dernier, Marduel a investi dans 
une nouvelle retordeuse permettant de travailler sur 
une gamme étendue de grosseurs de fils et de satisfaire
les demandes d’échantillonnage de ses clients.

VILLEFRANCHE

Gibaud, ou le textile qui soigne
Fondée en 1890, l’entreprise de rubanerie élastique 
Gibaud s’est spécialisée à partir de 1935 dans la ceinture
de soutien lombaire. Depuis 1985, elle propose toute une
gamme d’orthèses et petits appareillages orthopédiques,
une activité où elle détient aujourd’hui la place de numéro
deux en France. En rachetant la société Tournier Bottu
en 2005, elle a complété son activité avec les produits de
compression médicale, un marché en pleine expansion.
“La réussite de notre groupe est basée, d’une part, sur la
R & D, puisque nous sortons chaque année de nouveaux
produits, et, d’autre part, sur la force de notre réseau
commercial”, analyse Frédéric Baudouin, DG adjoint 
de Gibaud. La société consacre 3,5 % de son chiffre 
d’affaires (CA 2007 : 44 M€) à la R & D dans le domaine
du tissage élastique et du tricotage mais également 
dans celui de l’appareillage orthopédique. En 2006, l’en-
treprise stéphanoise a été rachetée par le groupe Ossur,
numéro deux mondial sur le marché des prothèses. L’an
dernier, elle a réalisé un investissement important en 
se dotant d’une plate-forme logistique afin d’assurer les
livraisons de l’ensemble du groupe sur l’Europe du Sud.
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• Vous souhaitez 
recevoir la NEWSLETTER 
de la CCI du Beaujolais 
en 2008

• Vous souhaitez connaître 
les coordonnées 
des entreprises citées 
dans ce numéro

www.beaujolais-cci.com
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Trafic marchandises aux ports de Villefranche-sur-Saône

trafic voie fluviale trafic voie ferrée (Source CCI)

commerce industrie service total

Anse 273 196 434 903

Beaujeu 187 124 189 500

Belleville 424 256 413 1093

Gleizé 323 238 489 1050

Bois d’Oingt 206 114 219 539

Monsols 43 56 40 139

Villefranche 906 259 816 1981

Beaujolais 2362 1243 2600 6205

Répartition des entreprises dans le Beaujolais

Limas
Villefranche Sud
Diffuseur n°31.2

Villefranche Nord
Diffuseur n°31.1* 

2007 60 601 25 563 5 524

2006 57 031 25 039 662

2005 56 547 24 576

2004 57 425 23 919

2003 57 919 22 508

2002 57 999 21 970

2001 57 213 21 732

(source APRR Rhône Sécurité trafic GENAY)

* ouverture le 10 novembre 2006
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ÉDITORIAL

Écouter et influencer son environnement !

Tout être vivant est à l’écou-
te de son environnement 
et s’adapte à son milieu  ; 

il en va de même pour l’entre-
prise. Elle va plus loin encore 
par son influence sur son envi-
ronnement. Cette technique a un 
nom  : intelligence économique. 
Cette traduction imparfaite de 
l’anglais peut, de prime abord, 
rebuter. En anglais, intelligence 
recouvre la notion d’échange de 
renseignement, ce que méconnaît 
sa traduction française. Et pour-
tant, chacun d’entre nous pratique 
l’intelligence économique au quo-
tidien comme M. Jourdain faisait 
de la prose : sans le savoir.

Mais que recouvre exactement ce 
concept sur lequel les entreprises 
françaises ont pris du retard  par 
rapport à leurs voisines anglo-
saxonnes  ?  « L’intelligence éco-

nomique est l’ensemble des actions coordonnées 
de recherche, de traitement, de distribution et de 
protection de l’information obtenue légalement, 
utile aux acteurs économiques en vue de la mise 
en œuvre de leurs stratégies individuelles et col-
lectives » selon le célèbre rapport Martre, produit 
en 1994 et qui fait toujours référence. Plus sim-
plement, nous pouvons résumer l’intelligence 
économique comme étant la recherche d’infor-
mations pertinentes pour éclairer sa stratégie 
d’entreprise. Ceci se révèle encore plus nécessai-
re  dans le contexte mondial en pleine mutation 
que nous connaissons. D’autant plus que l’in-
formation utile est essentiellement « ouverte »  : 
90% des données stratégiques sont accessibles 
sur Internet, dans la presse ou les publications 
spécialisées. Elles peuvent être recueillies dans 
un cadre légal, éthique et déontologique (collo-
ques, salons, manifestations...), ce qui différencie  
l’intelligence économique de l’espionnage…
Outre la collecte des informations, il convient 
de prendre en compte leur influence, qui  
impacte alors la stratégie et l’action, qui permett-
tent d’anticiper plutôt que subir les évènements 
extérieurs.

Au regard de ces définitions, inciter les chefs 
d’entreprises à pratiquer l’intelligence écono-
mique  pour innover et conquérir de nouveaux 
marchés s’impose nécessairement comme une 
mission des Chambres de Commerce et d’In-
dustrie. En Rhône-Alpes, le Schéma intelligence 
économique des CCI décrit le lancement d’un 
chantier majeur, en conformité avec les priorités 
de l’État. Au programme, sensibilisation des TPE 
et PME, collaborateurs des CCI, véritables « am-
bassadeurs » de l’intelligence économique auprès 
des entreprises, renforcement des outils d’ob-
servation des CCI tels que BASECO (système  
mutualisé d’observation des entreprises et du 
tissu économique des territoires rhônalpins initié 
par les 12 CCI de la région).
Au sommaire de ce numéro de décembre, la 
Chambre de Commerce et d’Industrie  du Beaujo-
lais vous propose un dossier consacré à ce thème, 
illustré d’exemples concrets d’entreprises locales 
qui pratiquent l’intelligence économique au quo-
tidien. Pour compléter cette vision « entreprise », 
nous avons choisi d’évoquer une autre facette de 
ce concept qui s’applique au territoire, grâce au 
témoignage de M. Bernard Guérin, Sous-Préfet 
de Villefranche-sur-Saône.

Nous souhaitons que la lecture de ce dossier vous 
conforte dans la nécessité de mettre en place une 
démarche d’intelligence économique dans votre 
entreprise.  Loin d’être superflu, ce véritable outil 
de développement économique se révèle plus 
encore nécessaire en période difficile. Démarche  
incontournable d’anticipation, de compréhension, 
d’alerte, de décodage des systèmes économiques 
mais aussi sociaux, l’intelligence économique est 
au service des décideurs. La Chambre de Com-
merce et d’Industrie du Beaujolais œuvre pour 
que chaque entrepreneur de notre territoire pren-
ne pleinement conscience de ce nouvel enjeu.  
N’attendez pas, pratiquez l’intelligence économi-
que avec votre CCI !  

Noël Comte, 
Président de la Chambre 

de Commerce et d’Industrie 
de Villefranche et du Beaujolais
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ACTUALITÉS
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Soie Même veut s’ouvrir 
les portes de l’international

Après une première vie pro-
fessionnelle entièrement 
dédiée au Beaujolais,  

Michel Deflache s’attaque à un 
nouveau défi, toujours dans la 
région, toujours dans le monde 
de la tradition et des savoir-faire, 
mais dans un univers totalement 
étranger à la viticulture. C’est au 
sein de Soie Même, l’une des ra-
res entreprises françaises à bénéfi-
cier du label « patrimoine vivant », 
que l’ancien responsable d’Inter  
Beaujolais exerce désormais son 
activité. Les challenges ne man-
quent pas et le nouvel associé de 
Didier Navet, fondateur de l’en-
treprise et co-dirigeant, est dans 

les starting-blocks à la fois pour 
maintenir la tradition qui fait la re-
nommée de l’entreprise, mais aussi 
pour insuffler un vent d’innovation 
et  parvenir à franchir les frontiè-
res. « Pour l’instant, l’export est 
insignifiant dans notre chiffre d’af-
faires, mais nous sommes en train 
d’approcher de nombreux pays 
européens », dévoile le nouvel as-
socié de Soie Même. Il ne doute 
pas de la capacité de séduction de 
leurs cravates entièrement faites à 
la main et de leur très large gamme 
d’accessoires de cérémonie. En 
parallèle, l’entreprise du Bois-
d’Oingt poursuit sa croissance  
régulière en France sur une clien-

tèle de plus en plus diversifiée. 
« Cette année, nous doublons 
notre chiffre par rapport à 2007 
et devrions atteindre 1,5 million 
d’euros pour 2009 », espère Michel  
Deflache. Une croissance entre-
tenue par un modèle économique 
basé sur le service, par les gammes 
masculines de l’entreprise – crava-
tes et accessoires de cérémonie – et 
par une toute nouvelle ligne d’ac-
cessoires dédiée à la femme. Une 
ligne de foulards, étoles, carrés de 
soie sur laquelle travaille active-
ment Ghislaine Dubur, co-fonda-
trice de la société et responsable 
des collections.

Matik en croissance régulière

Basée à Chatillon-d’Azer-
gues, la société Matik, qui 
a fêté ses quarante ans l’an 

dernier, reste fidèle aux recettes qui 
ont fait sa force. « Nous avons une 
forte culture du produit et notre 
appartenance à un groupe indus-
triel nous permet de faire preuve 
de réactivité et d’innovation pour 
satisfaire nos clients », résume 
Serge Champelay, dirigeant de 

l’entreprise. Le distributeur d’us-
tensiles de cuisines et de d’articles 
d’art de la table devrait cette année 
encore voir son chiffre d’affaires 
progresser d’environ 5% à près 
de 16 millions d’euros. Filiale du 
groupe Matfer Bourgeat, premier 
fabricant européen de petits ma-
tériels de restauration pour la cui-
sine, la boulangerie et la pâtisserie, 
le distributeur commercialise ses 

produits uniquement auprès des 
chaînes de restauration commer-
ciales, de la restauration collective 
et de l’hôtellerie. De cet ancrage 
en direction des grands comptes 
est née une relation de proximité 
et de confiance qui conduit désor-
mais Matik à franchir les frontières 
hexagonales pour accompagner 
certains de ses clients dans leur  
développement européen. 

Le BlocNotes se développe
Depuis septembre, le BlocNotes 
a changé de mains et de visage. 
Une cure de jouvence pour 
le gratuit beaujolais, créé en 
1992 par Michel et Jacqueline 
Denoyer, et qui voit sa diffusion et 
sa pagination revues à la hausse, 
tandis que sa forme évolue vers 
celle d’un véritable magazine 
d’informations. « Au-delà de sa 
pagination, nous avons souhaité 
amener les lecteurs à appréhender 

le BlocNotes comme un magazine 
à part entière, avec ses rubriques, 
ses thématiques, sa structure 
spécifique, et à l’inscrire dans la 
durée », déclare Olivier Massina, 
repreneur du titre, par ailleurs 
dirigeant de l’agence de commu-
nication Willart Edition à Limas. 
Sous l’impulsion de la nouvelle 
équipe, le BlocNotes a également 
élargi sa zone de diffusion qui 
s’étend désormais de Trévoux aux 
portes de Romanèche-Thorins, 

et a développé son tirage, qui 
dépasse les 42 000 exemplaires. 
De l’information traitée sous 
l’angle journalistique, des pages 
culture enrichies d’actualité 
cinématographique et littéraire, 
mais aussi des bons plans loisirs, 
des idées pour les enfants et 
toujours les bonnes adresses pour 
sortir et se divertir en Beaujolais, 
font entre autres, la recette  
de la parution. 

EN BREF

Un nouveau président 
pour le centre 

de gestion agréé
Gildas Tollet, expert-

comptable et responsable 
du cabinet caladois 

Sogitec, vient d’être 
élu à la présidence 

du centre de gestion 
agréé de Villefranche-sur-

Saône. Celui-ci regroupe 
plus de 1800 adhérents, 

des entreprises individuel-
les qui trouvent au travers 

de leur adhésion une 
solution pour répondre à 
leurs obligations fiscales, 

ainsi qu’un organisme 
de formation et un lieu 
propice aux échanges.  
« Nous proposons des 

demi-journées 
de formation sur 

la fiscalité, le droit 
social, ou le développe-

ment commercial 
des entreprises… Animées 

par des intervenants 
spécialistes, ces séances 

permettent à nos 
adhérents de parfaire 

leurs connaissances, 
de se rencontrer et 

d’échanger sur leurs 
métiers », présente

 le nouveau président.

Une nouvelle vitrine 
pour Toutoufou

Installé au Bois d’Oingt 
depuis deux ans, le salon 

de toilettage canin, 
Toutoufou a désormais 
pignon sur… Internet ! 

« Pour l’instant, 
je propose les mêmes 
produits que ceux qui 

sont disponibles 
au magasin, c’est-à-dire 

des accessoires et 
de l’alimentation », 
explique Delphine 
Jacquet, créatrice 

de Toutoufou. Mais si 
le succès est au ren-

dez-vous, l’ancienne 
assistante vétérinaire qui 
se félicite de sa reconver-
sion n’exclut pas de déve-

lopper ses gammes. Une 
initiative qui lui permet 

d’accroître la satisfaction 
des maîtres des compa-

gnons à quatre pattes, et 
d’ouvrir à son entreprise 

de nouvelles perspectives 
de développement. 



ACTUALITÉS
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Petites quantités, mais grande qualité 
pour les crus du Beaujolais

Des arômes de fruits rou-
ges, une robe d’une cou-
leur soutenue due à un 

léger vent de Nord présent pen-
dant les vendanges à l’origine 
d’une concentration exception-
nelle en sucre et en couleur… le 
millésime 2008 restera dans les 
annales. « Le millésime 2008 est 
d’une grande qualité. Une très 
heureuse surprise au vu de l’été 
que nous avons eu, notamment la 
grêle en août, se félicite Thierry 
Saint-Cyr, secrétaire général du 
Comité permanent du Beaujolais. 
En revanche, la quantité n’est pas 
au rendez-vous », déplore-t-il, en 
chiffrant la production à environ 
700 000 hectolitres. Plus encore 
que les quantités, qui pour certains 

crus comme les Saint-Amour,  
Juliénas, Chénas, sont réduites à 
la portion congrue, ce sont aussi 
les bons prix qui font défaut. « Les 
cours ne sont pas montés très haut 
et si l’on se réfère à l’an dernier, ils 
ne rattraperont pas la diminution 
de la production. Nous craignons 
donc que certaines exploitations 
souffrent de ces deux effets conju-
gués », analyse Thierry Saint Cyr. 
Reste que les premières réserva-
tions sont plutôt bonnes, notam-
ment en raison de cette rareté qui 
a poussé de nombreux négociants 
à prendre position relativement 
tôt, notamment sur les Beaujolais  
Villages. Quant au Beaujolais 
Nouveau, il a cette année encore 
trouvé ses adeptes, même si le 

tassement de la consommation se 
confirme aux alentours de 15%. 
« Le Beaujolais Nouveau est le seul 
évènement capable de réunir sur 
une journée autant de gens partout 
dans le monde, mais précisément, 
aujourd’hui, l’engouement ne dure 
guère au-delà du week-end qui 
suit le lancement », constate le se-
crétaire général. Aussi, les acteurs  
du Beaujolais Nouveau entendent-
ils mettre à profit les trois ou qua-
tre jours durant lesquels le Beau-
jolais Nouveau est le roi des vins 
pour que cet enthousiasme puisse  
profiter par ricochet à l’ensemble 
des crus et doper la consomma-
tion de Beaujolais tout au long de  
l’année. 

Coup de chapeau pour Tout en Tête ! 

Les créatrices d’accessoires 
de mode Christine Pays et 
Irène Dochier ont ouvert 

le 15 novembre dernier leur bou-
tique « Tout en Tête », au 528, rue  
Richetta. Un univers totalement 
dédié aux femmes où chapeaux, 
écharpes, étoles et autres gants et 
accessoires de mode règnent en 
maîtres. « Jusque-là, nous commer-
cialisions nos créations uniquement 
auprès des professionnels. Mais 
depuis Noël dernier, nous étions 
de plus en plus sollicitées par les 

particuliers. Nous avons décidé de 
franchir le pas lorsque nous avons 
emménagé dans nos nouveaux 
locaux l’été dernier, d’autant que 
notre atelier comportait une partie 
magasin », raconte Christine Pays. 
Depuis quelques semaines, Tout 
en Tête propose donc des créations 
uniques, intégralement fabriquées 
dans l’atelier maison. Avec un pe-
tit plus : la possibilité de réaliser 
du sur mesure, histoire d’accessoi-
riser une tenue exactement comme 
on le rêve ! 

Pierre Alloin, 
lauréat des « Victoires 
des Autodidactes » 
Pierre Alloin, 65 ans, président 
du conseil de surveillance 
du  groupe FIRALP dont le siège 
est à Lachassagne, a reçu ce mardi 
18 novembre le Grand Prix 
Régional Rhône-Alpes Auvergne 
des « Victoires des Autodidactes ». 

FIRALP est un groupe de construc-
tion de réseaux présent sur 
l’ensemble du territoire français et 
marocain, appuyé sur 19 socié-
tés spécialisées, dont SOBECA. 
Le groupe FIRALP intervient de 
l’étude à la réalisation de réseaux 
secs et humides, aériens et souter-
rains. Pierre Alloin a été Président 
de la Chambre de Commerce et 

d’Industrie du Beaujolais.
« Les Victoires des Autodidactes » 
ont été créées en 1989 par 
le Harvard Business School Club 
de France. Elles saluent le parcours 
et le succès professionnel de chefs 
d’entreprise ou de cadres 
dirigeants autodidactes. 

EN BREF

Belleville ouvre grand 
ses commerces
Depuis mi-octobre, 
plus d’une vingtaine de 
commerces de Belleville 
adhérents à l’association 
Belvil.com ouvrent leurs 
portes, chaque vendredi, 
entre 12 heures et 
14 heures. Cette initiative 
vise principalement 
les salariés des entreprises 
locales. « Beaucoup 
de ceux qui travaillent 
à Belleville sont obligés 
de faire leurs courses  
le soir, alors qu’ils 
pourraient profiter 
de leur pause déjeuner 
pour cela. C’est en 
partant de ce constat 
que nous avons lancé un 
appel aux commerçants, 
expliquent les membres 
du bureau de l’union 
commerciale et artisanale 
de Belleville. 

La Jeune Chambre  
Économique 
cinquantenaire
L’année prochaine 
sera des plus actives 
pour la Jeune Chambre 
Économique de 
Villefranche-surSaône, 
qui fêtera alors 
ses cinquante ans. 
Une multitude de rendez-
vous sont planifiés, parmi 
lesquels une rencontre 
sportive au stade 
Le Mouton, un parcours 
découverte dans 
les rues de Villefranche-
sur-Saône, et plusieurs 
débats sur des thèmes 
de société. Les manifes-
tations s’étaleront de 
mars à la fin de l’année 
prochaine. « Nous 
souhaitons jalonner 
l’année de plusieurs 
évènements permettant 
de rappeler l’ensemble 
de l’œuvre accomplie par 
notre association depuis 
un demi siècle », annonce 
Céline Krieger, présidente 
de la JCE de Villefranche, 
qui compte aujourd’hui 
17 membres cotisants 
et cinq observateurs 
postulants.



AIT Concept, 
de la sellerie générale 
aux tissus techniques
Deux MOF (meilleur ouvrier de France 
en sellerie automobile) à la tête d’une 
entreprise : cela ne court pas les rues. 
C’est pourtant le cas chez AIT Concept 
(aménagement intérieur et toiles techniques), société créée le premier août der-
nier par Vincent Chevalier et Bruno Vérité, deux selliers garnisseurs qui parta-
gent leurs expériences professionnelles depuis leur passage chez les compagnons 
du devoir, il y a 20 ans. 
« Cette maîtrise du savoir-faire bien particulier de la sellerie - le garnissage  
de sièges dans les domaines de l’automobile, du nautisme, de l’aéronautique et 
de l’ameublement - nous a permis d’être sollicités d’entrée pour la réalisation  
de travaux haut de gamme », argumentent les associés. Depuis cet été, avec l’aide 
d’un apprenti, ils ont notamment réalisé l’intérieur en cuir d’un hélicoptère, 
d’un jet privé et le salon d’un yacht. Mais, aussi valorisante soit-elle, la clientèle  
du luxe ne suffit pas à la société de Saint-Georges de Reneins. 
« Notre objectif est de continuer à nous diversifier. Nous touchons à toutes les 
applications des matériaux souples : cuir bien sûr, mais aussi tissus techniques, 
tissus d’ameublement, toiles PVC, etc. Ce qui nous permet d’intervenir dans  
l’industrie (housses de protections, etc.), les CHR (collectivités/hôtels/restau-
rants) pour l’aménagement 
et la décoration intérieurs 
et extérieurs et les parti-
culiers (couverture de pis-
cines, pergolas, fermetures 
de terrasse) ». 

PRODUITS
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Gourmandises des Pierres Dorées 
en fait toute une tartine
De nombreux viticulteurs ont des activités 
complémentaires, mais bien peu valorisent 
pour cela leur propre production. C’est pourtant 
le choix d’Isabelle Guillard, du domaine 
La Guillardière, à Oingt. « J’ai toujours fait 
des confitures et mon mari souhaitait trouver 
un nouveau débouché. Il avait goûté à de 
la confiture de vin en Alsace. J’ai décidé de me 
lancer ». Après quelques essais, la jeune femme, 
équipée de matériel professionnel, crée sa propre 
société, baptisée Gourmandises des Pierres 
Dorées, et quatre références : confiture de vin 
blanc, rosé, rouge, et gelée de raisins. « Non 
alcoolisées, elles se dégustent telles quelles, 
et se marient très bien à la gastronomie : 

la rouge avec le foie gras, les viandes grillées, la blanche avec les volailles, une blanquette ». 
Dans la foulée, Isabelle Guillard a multiplié les recettes classiques (pêches de vigne, cerises, 
fraises, poires…) ou plus sophistiquées (banane-chocolat, confiture de lait). Présentes 
dans une soixantaine de magasins Agri-Sud-Est et quelques épiceries fines, ces gourmandises 
desPierres Dorées s’apprécient encore mieux au point de vente direct du domaine, au centre 
du village d’Oingt, classé récemment parmi les « plus beaux villages de France ». 

« Carnet de voyage », la suite de la saga BD en Beaujolais
La suite de la BD « L’héritage, une aventure en pays Beaujolais » est arrivée le même jour que 

le Beaujolais nouveau, à l’occasion de la fête des Sarmentelles, à Beaujeu. Imaginé il y a six ans, 
afin d’animer de manière originale le « circuit des crêtes » créé par la Communauté de communes 

de la région de Beaujeu, le héros, un Parisien nommé Victor, parcourait la région à la recherche d’un 
mystérieux héritage. En suivant son périple, les visiteurs peuvent retrouver sur les lieux mêmes de son 

aventure, les traces du passage de Victor : points 
phares, belvédères, promenades… « Les hébergeurs, 

prestataires, les touristes et les habitants se sont 
tellement approprié l’histoire, qu’ils nous ont 

demandé une suite », raconte Frédéric Miguet, 
vice-président de la communauté de communes et 
président du Comité Départemental du Tourisme. 

Conçue au départ pour les automobilistes, 
la BD a donné par la suite son nom à un « sentier 

Victor » , circuit pédestre unique sur la région 
avec possibilité de portage de bagages, long 

d’une centaine de kilomètres, et à des événements 
festifs, les « Rendez-vous Victor ». Le deuxième 

opus de la série, « Carnet de voyage », est centré sur 
Estelle, l’amie beaujolaise de Victor, qui aura bientôt 

elle aussi un circuit touristique à son nom. 
« Dans le domaine touristique, les territoires se 

livrent à une véritable concurrence, au même titre 
que les entreprises. Il nous faut donc proposer des 

produits originaux pour susciter l’intérêt »,  
argumente Frédéric Miguet. 

PRODUITS
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DOSSIER     Intelligence économique : 
une clé de la croissance

Si la plupart des acteurs de l’économie 
s’entendent sur le fait que la maîtrise 

de l’information est la clé du fonctionnement 
de toute entreprise, peu nombreux vont au-delà 

du constat. Des outils existent pourtant dans 
les trois volets constituant l’intelligence éco-

nomique : la veille, la protection et l’influence. 
Quand les perspectives deviennent incertaines, 

les repères plus flous, les projections plus 
hasardeuses, revenir aux fondamentaux 

s’impose : d’une bonne gestion de l’information 
peut naître la croissance de demain. 

Depuis l’été 2007, 
l’équipementier auto-
mobile Saint-Jean  

Industries (lire l’encadré)  
dédie une personne sur une 
mission d’analyse compara-
tive, ou « benchmarking ». 
« Son rôle consiste essentiel-
lement en une veille informa-
tionnelle sur les pratiques des 
autres fournisseurs de l’indus-
trie automobile », explique 
Hervé Véricel, responsable 
export de la PME de Saint-
Jean d’Ardières. À partir de 
sources d’informations variées  
- sites internet des concur-
rents, visites et photos sur 
salons, discussion des com-

merciaux avec les services 
techniques des clients, « ana-
lyse » de véhicules équipés par 
la concurrence, etc. – le ser-
vice marketing de Saint-Jean  
Industries effectue un travail 
de fond et de tous les instants. 
« Le résultat de cette veille est 
contenu dans un document  
unique qui consolide toutes les 
informations concernant nos 
vingt principaux concurrents, 
collectées par nos services 
R&D, marketing et commer-
ciaux dans les domaines des 
process utilisés, de l’actualité 
produits, des marchés visés, 
etc. Et pour être efficaces, ces 
données sont sans cesse recou-
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La société Saint-Jean Industries applique les trois volets de l’intelligence économique.
Véronique Bouvier, responsable du service R&D et Hervé Véricel, responsable export.
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pées et remises à jour », pour-
suit Hervé Véricel. Une veille 
offensive dont le pendant  
défensif réside dans la maî-
trise des informations commu-
niquées, le dépôt de brevets 
et de marques. « L’idée est de 
garder notre avance par l’in-
novation dans les procédés de 
fabrication : même en se pro-
curant nos pièces, nos concur-
rents ne peuvent pas savoir où 
nous en sommes en matière de 
fabrication », commente le res-
ponsable. Enfin, les dirigeants 
de l’entreprise ont décidé  
récemment que protéger l’in-
formation critique ne suffisait 
pas : on pouvait aussi diffuser 
une information à bon escient 
afin d’influer sur son environ-
nement. « Clairement, nous 
essayons de mettre en place 
une politique de lobbying afin 
de faire connaître Saint-Jean 
Industries au niveau national. 
Une trentaine de courriers ont 
été adressés dans ce but à des 
parlementaires, ministères ou 
institutions européennes, les 
invitant à venir visiter nos 
installations. Nous sommes 
fiers de nos équipements et 
aimerions qu’ils soient mieux 
connus et reconnus », raconte 
Hervé Véricel. 

« L’omniprésence 
de l’information »
Comme Monsieur Jour-
dain fait de la prose sans le  
savoir, combien sont-elles, ces 
entreprises engagées dans de 
véritables démarches d’intel-
ligence économique, puisque 
c’est bien de cela qu’il s’agit, 
même si, comme les responsa-
bles de Saint-Jean Industries, 
de nombreux dirigeants n’uti-
lisent pas le terme ? Pourtant 
l’intelligence économique, dé-
finie en France dès le rapport  
Martre en 1994, est aujourd’hui 
un des enjeux les plus impor-
tants de la compétitivité des 
entreprises. « Il appartient  
désormais à tout acteur écono-
mique de comprendre et d’an-

ticiper les mutations qui affec-
tent un marché mondial animé 
par une concurrence exacer-
bée (…) Ce marché est carac-
térisé par l’omniprésence de 
l’information, constituant une 
matière première stratégique 
à tous les niveaux », peut-on 
lire sur le site que le gouver-
nement a dédié à l’intelligence 
économique (www.intelli-
gence-economique.gouv.fr). 
« Concrètement, l’intelligence 
économique est l’ensemble 
des actions menées autour 
de la recherche, de la protec-
tion et de l’exploitation de  
l’information dans l’entre-
prise », confirme Sylviane  
Descharmes, responsable 
ARIST (Agence Régionale 
d’Informations Stratégiques 
et Technologiques) à la CRCI 
Rhône-Alpes, pour qui cette 
définition se décline en trois 
volets : « la veille ou sur-
veillance de son environne-
ment (concurrence, marché, 
technique, réglementation…) ; 
la protection contre la veille 
des autres (savoir-faire, pa-
trimoine, etc.) et enfin les 
actions d’influence sur son 
environnement par le biais de 
la communication d’informa-
tions, ou lobbying ». Exacte-
ment les trois volets déployés 
par notre PME bellevilloise… 

Mais, souvent ignorée par des 
entreprises encore tournées 
essentiellement vers la pro-
duction, ou bien trop souvent 
assimilée à de la barbouzerie 
pure et simple (la faute à l’uti-
lisation du terme anglais « in-
telligence », qui signifie aussi 
renseignement et espionnage 
dans la langue de Ian Fleming) 
l’intelligence économique est 
encore rarement systématisée, 
au contraire de certains acteurs 
anglo-saxons ou asiatiques qui 
y excellent. 

Aller chercher la bonne 
information
« Le fonctionnement de l’éco-
nomie est ainsi fait que la 
première préoccupation des 
PME, et particulièrement des 
sous-traitants - est de trouver 
des clients pour le lendemain 
ou presque. Or l’intelligence 
économique ne va pas for-
cément aider l’entreprise à 
court terme, mais va lui per-
mettre de trouver des oppor-
tunités, d’écarter des menaces 
qui se présenteront à plus ou 
moins long terme », explique  
Sylviane Descharmes. Des  
besoins auxquels répond 
l’ARIST, qui propose, via la 
Chambre de Commerce et 
d’Industrie du Beaujolais, 
toute une gamme de services 

accessibles notamment aux 
ressortissants du Beaujolais : 
du renseignement ponctuel 
sur un sujet donné (fournis-
seur, sous-traitant, partenai-
res…) au contrat annuel de 
fourniture d’informations de 
veille (technologique, mar-
ché, concurrence, normes…) 
en passant par des formations 
sur la propriété industrielle et 
les actions collectives autour 
du processus d’innovation. Ce 
qui n’exclut pas non plus de 
répondre à des questions très 
concrètes servant le quotidien 
de l’entreprise. « L’intelligen-
ce économique sert d’abord 
à prévenir le risque et, sta-
tistiquement, le risque client 
est la première préoccupation 
des entreprises, d’où l’impor-
tance du renseignement sur 
la solvabilité : c’est le b.a. ba 
d’un travail avec de nouveaux 
clients ou fournisseurs. Or 
ces informations sont le plus 
souvent accessibles grâce à 
la consultation de documents 
publics : statuts, Kbis, piè-
ces déposées au greffe… »,  
témoigne Michel Besson,  
président et fondateur de BEIC  
(Bureau Européen d’Informa-
tions Commerciales), un cabi-
net de renseignement commer-
cial employant aujourd’hui  
45 personnes à Décines. 
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Saint-Jean Industries, partisan de l’ouverture et de la protection

Sur un marché mondial secoué par une concurrence exacerbée mais qui exige dans le même temps de 
plus en plus de travailler en réseau, Saint-Jean Industries, comme beaucoup d’équipementiers auto-

mobiles, doit résoudre une équation aux données a-priori contradictoires : comment se protéger, tout en 
collaborant avec un nombre toujours plus grand de parties prenantes (fournisseurs, sous-traitants, clients, 
consultants, laboratoires, etc.) ? « Afin de protéger et faire connaître nos innovations, nous utilisons le 
brevet et nous mettons en avant la marque de notre procédé Cobapress. Ce volet de la protection est 
confié à un consultant expert en propriété industrielle. Mais dans le même temps, nous savons que le 
développement passe par les partenariats, ce qui nécessite de ficeler des contrats, notamment de confi-
dentialité, toujours plus complexes : nous avons constitué, au fil des ans, une vraie « contrathèque », ex-
plique Véronique Bouvier, responsable du groupe R&D de la société de Saint-Jean d’Ardières (140 millions 
d’euros de chiffre d’affaires, 1250 personnes) citant notamment « des collaborations avec des laboratoires 
qui effectuent des travaux de recherche fondamentale, à appliquer ensuite en production ». Ce qui n’em-
pêche pas l’équipementier, pour ses débouchés, d’explorer tout le champ des possibles. « Nous avons fait 
un jour le choix stratégique de travailler pour le secteur automobile, résume Hervé Véricel, responsable 
export. Un des aspects de notre politique d’intelligence économique est aujourd’hui la recherche de nou-
velles applications pour nos procédés, afin de nous orienter vers d’autres marchés ».  



DOSSIER

« BEIC s’est aussi spécialisé 
dans  des prestations de conseil 
très élaborées, poursuit Michel  
Besson. Exemple : une PME 
veut réaliser une croissance 
externe et nous fournit un ca-
hier des charges précis sur la 
cible idéale que nous devons 
identifier ; une collectivité ter-
ritoriale souhaite savoir si les 
promoteurs immobiliers avec 

qui elle veut travailler ne cher-
chent pas à réaliser une opéra-
tion de blanchiment d’argent ; 
un sous-traitant automobile 
cherche à sortir de sa dépen-
dance à un client en question-
nant les besoins d’autres mar-
chés… ». 
Ce travail de veille sur l’en-
vironnement quotidien de 
l’entreprise concerne bien 
tous les secteurs d’activité.  
Michel Besson cite notam-
ment l’exemple d’une station-
service dans la région lyon-
naise, contrainte de cesser son 
activité parce qu’elle n’avait 
pas su anticiper le passage à 
sens unique de la rue où elle 
était située. Malheureusement, 
la station n’était implantée sur 
le bon côté de la voie... Être 
averti suffisamment tôt aurait 
permis au dirigeant de prendre 
des décisions lorsqu’il en était 
encore temps.
Mark Watkins, dirigeant de 
Coach Omnium, société spé-
cialisée dans les études mar-
keting et économiques pour 
le tourisme et l’hôtellerie,  
estime lui, que « les entre-

prises peuvent aujourd’hui  
effectuer une veille ponctuelle 
sur des besoins précis et très 
ciblés : audit d’exploitation 
pour se replacer sur le mar-
ché en cas d’apparition d’une 
nouvelle concurrence, étude 
d’implantation… ». Dans cette 
perspective, Coach Omnium 
propose des prestations telles 
qu’études de clientèle, études 
de marché en hôtellerie, en-
quête de satisfaction clients, 
etc. Le cabinet publie aussi ré-
gulièrement des études secto-
rielles et thématiques : marché 
de la petite hôtellerie, aides 
publiques à l’hôtellerie, les  
seniors et le tourisme, etc.  
«  La veille ne doit pas être 
une chape de plomb, mais un 
levier de croissance pour les 
acteurs du tourisme et de l’hô-
tellerie ».
À condition, toutefois, de ne 
pas négliger non plus l’aspect 
défensif de l’intelligence éco-
nomique. « Un des premiers 
conseils que nous donnons aux 
entreprises, c’est de contrôler 
toute l’information accessible 
à tous : indiquer son princi-

pal client dans un rapport de  
gestion, comme je l’ai déjà 
vu, n’est, pour le moins,  
pas utile », reprend Michel  
Besson.

Savoir se protéger
Le cas n’est pourtant pas  
isolé : le besoin légitime de 
communiquer pousse parfois 
à divulguer certaines infor-
mations précieuses pour la 
concurrence. « On trouve par-
fois de vraies pépites, juste en 
surfant sur le web : le site de 
l’un de nos concurrents nous 
a ainsi permis d’identifier et 
d’avoir accès à l’ensemble 
de ses distributeurs, illustre 
Stéphane Catallo, responsa-
ble export d’Exel GSA (lire 
encadré.) De notre côté, nous 
sécurisons toutes les données 
présentes sur notre site ».
Du dirigeant échangeant des 
courriers électroniques confi-
dentiels dans un lieu public 
équipé d’une liaison Wi-Fi non 
sécurisée, à l’attaque en règle 
d’un système d’information 
mal défendu, les exemples de 
vulnérabilité informatique sont 
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Michel Besson, fondateur 
de BEIC et directeur 
de  publication de la revue 
« Regards sur l’IE »

Exel GSA anticipe l’évolution normative

Chez Exel GSA, fabricant de pulvérisateurs et produits d’ar-
rosage, on est persuadé que se protéger, c’est aussi se  

développer. « Chaque innovation fait l’objet d’un brevet, au  
niveau international. C’est d’abord une arme défensive contre la  
copie, mais nous l’exploitons également de manière plus offensive 
comme argument commercial : un produit breveté est par définition 
exclusif, unique et novateur », argumente Stéphane Catallo, manager 
export de la société caladoise (21 millions d’euros de chiffre d’affaires, 
120 personnes). Sur un secteur d’activités très réglementé, touchant 
notamment de près l’industrie phytosanitaire, la PME se livre à une 
veille réglementaire permanente « pour ne pas être pris de court », 
commente Stéphane Catallo. Afin de ne pas avoir à subir l’évolution 
normative, Exel GSA a choisi de l’anticiper. Pour cela, avec une demi-
douzaine d’industriels, l’entreprise a créé fin 2007 l’association des 
fabricants européens de pulvérisateurs. Même s’il récuse le terme de 
lobbying, Stéphane Catallo reconnaît qu’un des buts de l’association 
est de « tirer les normes vers le haut, afin de développer le marché des 
produits offrant une bonne qualité et une bonne sécurité ». La jeune 
association a déjà entamé des démarches « pour sortir du marché des 
copies de marques européennes, et effectue une veille continue sur la 
conformité des produits mis sur le marché », poursuit le responsable 
export. 
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désormais bien connus. « C’est 
toujours par l’humain que l’on 
acquiert un renseignement, 
note Olivier Debrosse, diri-
geant du cabinet Secalys, spé-
cialisé dans la protection et la 
gestion de l’information pour 
les entreprises. Le système 
d’information le mieux conçu, 
les moyens techniques les plus 
sophistiqués ne peuvent rien 
si votre logiciel antivirus a été 
mal paramétré, si vous laissez 
traîner une clé USB contenant 

des dossiers stratégiques ou si 
vous divulguez la signature 
d’un contrat important à vos 
amis dans un lieu public… Le 
meilleur moyen de se proté-
ger contre les attaques oppor-
tunistes reste la vigilance et 
l’adoption de règles compor-
tementales de bon sens. Mais 
si vous identifiez une menace 
ciblée venant de profession-
nels, des moyens plus techni-
ques sont à prévoir ». Sylviane  
Descharmes incite également 

les dirigeants à prêter attention 
et à s’approprier les nouveaux 
outils, toujours plus sophis-
tiqués, mais très facilement 
disponibles sur le web : « avec 
Google Map, les concurrents 
peuvent connaître au véhicule 
près la nature de votre flotte. 
Sans compter tout ce qui se dit 
à propos de votre entreprise 
sur les forums, les articles en 
ligne… ». 

Recourir aux pratiques 
du lobbying
Ces derniers aspects renvoient 
également au volet lobbying 
de l’intelligence économique. 
« Avoir un article sur Wikipé-
dia, rédigé par une stagiaire du 
service marketing, ne néces-
site aucun investissement - si 
ce n’est en temps - mais peut 
nous aider notamment dans 
notre politique de lobbying 
en améliorant notre notoriété, 
remarque Hervé Véricel qui 
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L’intelligence économique au service des territoires

Et si l’intelligence économique ne concernait pas uniquement les 
entreprises ? Dans le Beaujolais, la Sous-Préfecture de Villefranche-

sur-Saône se veut fer de lance d’une démarche novatrice, dite d’« intel-
ligence territoriale ». « Il s’agit, d’impliquer les entreprises aux côtés des 
collectivités , explique Bernard Guérin, Sous-Préfet de l’arrondissement, 
afin d’utiliser les mêmes outils d’analyse stratégique, de veille et d’in-
fluence que peuvent adopter les entreprises, mais de les utiliser cette 
fois à l’échelle d’un territoire, au service des principes du développe-
ment durable. Concrètement, l’intelligence territoriale devient un outil 
stratégique, de communication et de pilotage ». Il s’agit de relier la 
veille et l’action publique au service du développement économique et 
industriel d’un territoire, pour déboucher sur du marketing territorial.
La première application de cette approche a trouvé sa concrétisation 
dans le secteur du textile, en plein Beaujolais Vert, sur le versant de 
Tarare. « Ici les effets de la mondialisation, avec la disparition des quo-
tas textiles chinois en janvier 2005, se sont accélérés, plaçant des en-
treprises de la filière textile en difficulté ; parce que la globalisation 
doit s’affronter de face, et qu’il nous fallait retrouver les voies d’une 
industrie à la fois compétitive et innovante, nous avons collectivement 
engagé des actions pour fonder un sursaut et une renaissance de la 
filière ». Notamment, un groupe d’entreprises de confectionneurs s’est 
constitué grâce au pôle TECHTERA ; en se regroupant, ces sociétés ont 
mutualisé des moyens, ont passé des appels d’offres communs et créé 
une plate-forme Internet pour les équipements. « En gagnant déjà  

10 à 15% sur leurs coûts, ces entreprises se donnent les moyens de  
redevenir compétitives », commente Bernard Guérin. Plus globalement, 
des dispositifs d’accompagnement comme le contrat de revitalisation 
économique, les fonds européens, le Fonds national pour l’aménage-
ment et le développement du territoire (FNADT), ont été activés pour 
le bassin de Tarare. Ils ont associé l’ensemble des partenaires territo-
riaux autour d’un diagnostic de territoire et de plusieurs actions de  
redynamisation.
« Cette démarche d’intelligence territoriale a été facilement  
déplacée à une deuxième branche également très exposée à la mon-
dialisation, dans le Beaujolais Rouge cette fois, c’est-à-dire la viticul-
ture, poursuit Bernard Guérin. Là encore, la fragmentation des acteurs 
économiques, et une logique de seule production pour de nombreu-
ses entreprises du secteur, a inspiré une demande d’organisation de la 
part des acteurs publics pour la réalisation d’actions bénéfiques pour 
les comptes et les structures des entreprises viticoles et pour les caves 
coopératives. Sans oublier d’inscrire résolument ces dernières dans les 
logiques de l’économie de marché, en développant un véritable mar-
keting de l’offre et de la demande des produits. Cette action a été pro-
longée, avec le Président de la CCI Noël Comte, son secrétaire général 
Pascal Danger, les professionnels de la filière vitivinicole et le président 
de l’Interprofession, par la création d’un cluster baptisé Cluster Beau-
jolais, destiné à relier les entreprises de toute nature par des chaînes 
de valeur, définies comme la combinaison d’activités complémentaires 
constituant une offre pour un marché donné. Ainsi, analyse le Sous-
Préfet, avec le cluster, nous nous donnons les moyens d’entrer dans des 
logiques de coopétition (NDLR : association des mots coopération et 
compétition : les entreprises peuvent apprendre à travailler ensemble 
tout en restant en concurrence), bénéfiques pour le territoire ».
« Nous ne sommes qu’au début des démarches concrètes. Nous avons la 
chance d’être sur un territoire qui est compact et qui bénéficie d’une 
homogénéité de la gouvernance, autour d’une capitale, Villefranche, et 
de trois identités Beaujolaises fortes - le Beaujolais Rouge autour de la 
viticulture, le Beaujolais Vert autour de la sylviculture et du textile, et le 
Beaujolais Bleu, qui tire parti de nos grandes voies de communication, 
que sont la Saône, l’autoroute A6, le fer, toutes proches de nos grandes 
zones d’activités actuelles ou en devenir. Nous pouvons, collectivement, 
autour d’un outil de stratégie, de communication et de marketing, faire 
en sorte de mieux vendre le territoire, de capter davantage de richesse 
importée, et de constituer toute une chaîne de valeur autour de cette 
identité commune. En un mot permettre à nos PME/PMI de bénéficier 
de conditions optimales d’exercice », conclut Bernard Guérin. 
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éclaircit la position de Saint-
Jean Industries sur ce volet : 
« comme d’autres entreprises, 
nous aimerions nous aussi 
participer à des événements 
comme le Grenelle de l’envi-
ronnement : nous fabriquons 
des pièces en aluminium qui 
vont dans le sens d’un allè-
gement des véhicules et donc 
de la réduction de leur volume 
d’émission de CO2. Dans ce 
sens, notre action irait à l’en-

contre du lobbying mené par 
les constructeurs pour repous-
ser l’application des normes 
imposant ces réductions… ». 
Car le lobbying d’une entre-
prise se trouve toujours op-
posé au lobbying d’un concur-
rent ou groupe de pression 
représentant des intérêts oppo-
sés. On comprend donc que sa 
pratique fasse débat. Le prin-
cipe même d’une organisation 
et d’une représentation des  

intérêts d’un secteur d’activité, 
est pourtant celui des organi-
sations professionnelles. Ou, 
de façon plus informelle, celui 
des groupements visant à dé-
finir des normes ou caractéris-
tiques produits suffisamment 
exigeantes pour rendre plus 
difficile l’accès à de nouveaux 
entrants. 
Il n’empêche que la notion 
même d’intelligence écono-
mique est plus que jamais 

d’actualité. La crise finan-
cière actuelle, avec toutes les 
interrogations qu’elle suscite, 
génère un besoin d’informa-
tion peut-être sans précédent. 
« Depuis quelques semai-
nes, nous avons un afflux de 
demandes jamais vu depuis  
25 ans que j’exerce cette 
profession, rapporte Michel 
Besson. Plus personne n’a de 
visibilité sur son activité et, 
paradoxalement, tout le monde 
a l’impression d’être submer-
gé par un flot d’informations 
souvent contradictoires… »  
Sylviane Descharmes consta-
te, elle, que certaines entrepri-
ses se sont déjà adaptées à la 
nouvelle donne : « on voit se 
monter de véritables cellules 
de crise par rapport à la situa-
tion de la finance actuelle, avec 
pour mission de faire remonter 
les informations du terrain : 
qui a obtenu un prêt bancaire, 
quelle banque a fermé les robi-
nets, comment se comportent 
nos clients avec les commer-
ciaux ? ». « A quelque chose, 
malheur est bon, reprend, 
philosophe, Olivier Debrosse. 
De plus en plus de dirigeants 
disent qu’ils ont besoin de voir 
plus loin pour mieux antici-
per ». L’incertitude des temps 
rend l’information encore plus 
précieuse et en fait, plus que 
jamais, la matière première de 
l’économie du vingt et unième 
siècle. 

Matthieu Massip 
Ixit dose intelligence économique 

et intelligence intuitive

Protection contre la veille concurrentielle oblige, Thierry Billau, Pdg de Ixit, concepteur de systèmes de  
sécurité et d’aide au stationnement, reste volontairement discret, mais il annonce pourtant : « au printemps 

2009, nous allons lancer une gamme de produits dans un domaine d’activité totalement nouveau pour nous, 
alors que nous travaillons essentiellement aujourd’hui dans le secteur automobile (véhicules loisirs, industriels, 
camping car...) ». À l’origine de cette diversification, la rencontre avec un fournisseur asiatique, détecté après 
une veille approfondie. « Nous avons d’abord identifié un secteur d’activités dans lequel notre savoir-faire 
pouvait trouver une nouvelle application, et nous avons ensuite passé en revue les différents fournisseurs 
présents sur ce marché », poursuit le dirigeant de la société de Gleizé (2 millions d’euros de chiffre d’affaires,  
9 salariés). La démarche d’Ixit est donc clairement le résultat d’une politique d’intelligence économique  
appliquée à un besoin de diversification. Même si Thierry Billau reconnaît que l’opportunité et les rencon-
tres y sont également pour beaucoup. « Nous sommes constamment en veille sur l’évolution de nos marchés, 
mais personne ne peut aujourd’hui prévoir précisément ce que sera le secteur automobile dans cinq ans.  
Le ressenti, la curiosité sont des facteurs importants à ne pas négliger lorsque l’on recherche des informa-
tions ». Après tout, on parle bien d’ « intelligence intuitive ».  Pourquoi pas aussi en économie ? 
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INTERNATIONAL

Siprel passe la vitesse 
supérieure à l’export

Le fabricant de remorques 
spécifiques vient de trouver 

un partenaire en Europe 
de l’Est. De quoi mettre 

de nouvelles destinations 
au tableau de chasse 

de l’entreprise, qui compte 
déjà la majorité des pays 

d’Europe, et une partie 
de l’Afrique.

C’est parce qu’il ne trou-
vait pas de moyen de 
transport pour achemi-

ner ses postes de transforma-
tion électrique sur les chantiers 
qu’André Pourchon a mis au 
point, dans les années 60, une 
remorque d’un nouveau genre. 
Très résistante puisque capable 
d’emporter plusieurs tonnes de 
matériel, elle était également 
conçue pour faciliter les char-
gements et déchargements. Une 
innovation qui marqua le point 
de départ du développement de 
Siprel. 

Une gamme complète 
de remorques spécifiques
Installée à Lozanne, la société propose 
aujourd’hui, sous la marque « Iterbloc », 
plusieurs modèles de postes de transfor-
mation électrique, mais aussi la gamme 
« Rassol », qui comprend des remorques 
dérouleuses pour le transport de câbles, 
des remorques plateau et encore des ca-
mions « posant au ras du sol », idéale pour 
le transport de matériels encombrants et 
lourds. Autant de modèles qui, en plus 
d’une belle carrière en France, ont tou-
jours séduits à l’étranger. « Nous avons 
été précurseurs à l’export », commente 
Xavier Pourchon, deuxième génération à 
la tête de l’entreprise familiale. Ainsi, dès 
la fin des années 70, Siprel était présente 
dans des salons professionnels à Moscou 
et Toronto. Mais c’est sous l’impulsion 
de Xavier, aux commandes de Siprel au 
début des années 2000, que la démarche 
va véritablement se structurer. « Nous 
avons mis en place des partenariats dans 

plusieurs pays, alors que jusque-là, nous 
avions quelques contacts, principalement 
issus d’Internet ou du bouche-à-oreille », 
se souvient le dirigeant. 

Une conception sur mesure
Aujourd’hui, l’international représente 
environ 10% des 1,5 million d’euros de 
chiffre d’affaires annuel de Siprel. De 
nombreux pays d’Afrique centrale et du 
Nord, mais encore l’Espagne, le Portu-
gal, l’Italie, le Luxembourg, la Belgique, 
la Suisse, sont des destinations régulières 
pour les remorques de l’entreprise beau-
jolaise. D’ici peu, elles devraient égale-
ment affluer en Europe de l’Est. « Nous 
ne voulions pas nous lancer trop vite. 
Nous avons donc pris le temps de trouver 
un partenaire qui connaît bien ces pays et 
leur culture et maintenant, nous devrions 
commencer à faire des affaires », avance 
prudemment Xavier Pourchon. Pour lui, 
l’export représente une source de déve-

loppement non négligeable. « L’interna-
tional entre dans la croissance globale de 
notre entreprise, et nous avons de plus en 
plus de contacts avec l’étranger », ana-
lyse le dirigeant. Pour autant, la majorité 
de l’activité de Siprel reste réalisée en 
France et devrait continuer de s’équilibrer 
entre des donneurs d’ordres issus du BTP, 
des services, de l’électricité, et également 
de l’armée, où les remorques équipent les 
services techniques ; mais aussi auprès 
des constructeurs automobiles, et peut-
être des constructeurs de poids lourds, 
puisque l’entreprise vient de mettre au 
point une nouvelle remorque qui leur est 
dédiée. Le fruit d’innovations constantes. 
Siprel, qui compte 15 salariés, abrite ainsi 
un service R&D et conçoit régulièrement 
des produits sur mesure. « Nous avons par 
exemple réalisé des remorques rail route 
pour acheminer les câbles du tramway de 
Lyon », dévoile Xavier Pourchon.» 

« Nous avons été précurseurs à l’export », commente Xavier Pourchon, 
deuxième génération à la tête de l’entreprise familiale.
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 MGJ conserve 
une longueur d’avance

Le spécialiste des joints 
d’étanchéité est l’une des 

seules entreprises en France 
à disposer de ressources 

humaines et d’un outil 
de production capables de 

réaliser des joints spéciaux. 
Un savoir-faire mis au service 

de l’innovation.

Prenez un pot d’une célèbre 
pâte à tartiner, celui d’un 
café soluble, un tube de 

produit cosmétique ou encore une 
bouteille de vin capsulée. Leur 
point commun ? Un joint plas-
tique ou métallo-plastique placé 
sous le bouchon, garantissant une 
parfaite étanchéité, lequel a de 
fortes chances de sortir des chaî-
nes de production de MGJ. 
Créée en 1947 à Lyon et installée 
depuis 1963 à Chazay-d’Azer-
gues, la Manufacture Générale de 
Joints est en effet l’une des seules 
entreprises en France, si ce n’est 
la seule de cette taille, qui fabrique 
ces joints d’étanchéité pour cap-
sules. Produits à partir de bobines 
de diverses matières premières (polyéthy 
lène, aluminium..), les joints sont décou-
pés puis livrés aux fabricants de capsules 
qui les insèrent dans leurs bouchons. Le 
processus paraît simple, mais il requiert 
un savoir-faire et des équipements de 
haute technicité. « Notre usine tourne sept 
jours sur sept, 24 heures sur 24, car nous 
avons des procédés lourds, comme l’ex-
trusion, qui nécessitent des démarrages de 
machines très complexes », dévoile Sté-
phane Triquet, directeur général de MGJ. 

Un leader mondial pour le vin
En marge des équipements qui l’ont 
conduit à mobiliser dernièrement 2 mil-
lions d’euros pour acquérir de nouveaux 
outils d’extrusion, MGJ investit égale-
ment beaucoup dans la recherche et déve-
loppement. « Nos équipes de R&D sont 
sollicitées en permanence par nos don-
neurs d’ordres pour mettre au point de 
nouvelles solutions. Nous avons su rester 

généraliste, et nous disposons de toutes 
les technologies intégrées pour dévelop-
per des produits adaptés à chaque mar-
ché», se félicite le directeur général. Ain-
si, l’activité de l’entreprise - qui progresse 
sur un rythme annuel moyen de 10 à 15% 
depuis cinq ans pour atteindre 20 millions 
d’euros en 2007 - est aujourd’hui réalisée 
principalement avec le secteur viticole, 
qui représente un quart du chiffre d’affai-
res. « De plus en plus de viticulteurs, no-
tamment en France pour les vins qui par-
tent à l’export, remplacent les bouchons 
de liège par des capsules. Nous sommes 
le leader mondial de la vente de joints 
d’étanchéité dans le domaine du vin », 
commente Stéphane Triquet. L’agro-ali-
mentaire se place en deuxième position, 
suivi de la cosmétique, de la pharmacie et 
de la chimie. « Nos donneurs d’ordres sont 
par exemple l’Oréal, ou Nestlé », dévoile 
Stéphane Triquet, qui garde une part de 
mystère sur ses activités pour conserver 

et développer le savoir-faire « très spé-
cifique » capitalisé au fil des ans. Depuis 
quelques années, MGJ a d’ailleurs choisi 
de breveter certaines de ses inventions. 
« Nous pensons que ces brevets peuvent 
être de bons relais de croissance pour no-
tre entreprise, notamment dans son déve-
loppement à l’international », indique le 
directeur général. 
Aujourd’hui, MGJ réalise 70% de son ac-
tivité hors des frontières, dont 30 % en de-
hors de l’Europe. Pour passer à la vitesse 
supérieure, la société vient de démarrer 
un site de production à Shanghaï afin de 
prendre de nouvelles parts de marché en 
Asie. La grande majorité de la production 
restera toutefois réalisée sur le site du 
Beaujolais qui emploie actuellement plus 
d’une centaine de personnes, et voit ses 
effectifs progresser de façon régulière. 

« Nos équipes de R&D sont sollicitées en permanence par nos donneurs d’ordre », 
observe Stéphane Triquet, directeur général de MGJ. 
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ACTUALITÉS CCI

Soirée « Mon Commerçant, 
Mon Environnement » à l’Atelier

Du 8 au 18 octobre 2008, des jeux dans les boutiques 
du Beaujolais et sur Chérie FM, un concours de vitrine, 
la vente de sacs réutilisables au bénéfice de l’association 
Oasis… ont fait partie des temps forts de « Mon com-
merçant, mon environnement ».

 
Cette opération de séduction du commerce de proximité a rassem-
blé près de 350 participants sur le Beaujolais et confirme pour 
sa troisième édition, axée cette année sur l’environnement, son 
succès tant auprès du public - 50 000 bulletins de jeu distribués - 
qu’auprès des commerçants. Plus de 65 d’entre eux ont participé 
au concours de vitrine. 
La soirée donnée à l’Atelier ce 27 octobre marquait la fin d’un 
événement ayant bénéficié d’une large campagne publicitaire : 
spots radio, TV, affichage sur les bus, encarts publicitaires dans les 
journaux locaux… La presse  avait également consacré de nom-
breux articles à cette opération.
Quatre prix, respectivement offerts par Top Annonce, le Château 
de Bagnols, le Centre de vol à Voile et Nauty Boat, ont été décer-
nés aux commerçants ayant réalisé les vitrines les plus originales.  
L’association Oasis œuvrant dans le tri et la valorisation des  
déchets se vit remettre par M. Jérôme Tondeur, vice-président de 
la CCI et président de la commission commerce un chèque de  
2262 euros, représentant le bénéfice de la vente des sacs pockets 
réutilisables, objets très appréciés au cours de cette opération .
Cette soirée fut également l’occasion d’évoquer devant un audi-
toire attentif les économies d’énergie possibles en matière d’élec-
tricité et d’éclairage, un poste de dépense important pour un com-
merce. Aujourd’hui, les évolutions techniques permettent d’allier 
efficacité et économie, cette conférence est le prélude à une opé-
ration collective que la Chambre lancera l’année prochaine sur ce 
thème avec les commerçants. M. Maton, Directeur Régional de la 
Banque Populaire exposa les raisons qui ont conduit son établisse-

ment bancaire à jouer la carte du partenariat avec la CCI sur cette 
opération.
Partenariat, proximité furent deux termes sur lesquels  le président 
Noël Comte insista. Il souligna avec force le rôle et la pertinence 
d’une Chambre de Commerce et d’Industrie à taille humaine en 
adéquation avec son bassin de vie dans l’organisation d’un tel évé-
nement.
Cette fin d’année, autre fait nouveau, les gagnants du jeu grand 
public recevront leurs lots dans leurs villes et villages des mains 
du Président de l’union commerciale locale pour mieux marquer 
le lien entre commerce de proximité et clients. Ainsi depuis le 27 
octobre, 35 lots, VTT, caddy, rollers, sacs de randonnée, ont déjà 
été remis par les unions commerciales et les commerçants des 
communes de Marchampt, Villefranche-sur-Saône, Saint-Julien, 
Saint-Georges de Reneins, Le Bois-d’Oingt, Villié-Morgon, Anse, 
Morancé, aux consommateurs tirés au sort, en présence des repré-
sentants de la municipalité, de la presse et de la CCI. Six autres 
lots seront distribués tout au long du mois de décembre par les 
autres Unions Commerciales du territoire. 

Concours de vitrines
Lauréat n° 1 : l’Optique du Bois d’Oingt
Lauréat n° 2 : Tabac Presse Dedieu - Juliénas
Lauréat n° 3 : Traiteur Morin – St-Georges-de-Reneins
Lauréat n° 4 : Chaussures Dubourg – Villefranche-sur-Saône
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Ce sont environ 150 personnes 
qui ont assisté le 23 octobre der-
nier à la première soirée « Parole 
d’export » à l’auditorium de Vil-
lefranche sur le thème « dévelop-
per ses réseaux pour développer 
son business à l’international ». 
Quatre dirigeants d’entreprises 
se sont succédés sur le plateau 
de cette soirée, interviewés par 
Alain Wucher et Christophe 
Blanc. Ils ont  témoigné chacun 

de la nécessité de « naviguer en 
escadre » à l’international pour 
conquérir de nouveaux marchés. 
M. Catallo, Directeur Export a 
présenté le Club d’entreprises 
« Colombus » dont fait partie 
sa société Exel GSA : une ini-
tiative originale regroupant des 
entreprises non concurrentes et 
travaillant sur un même marché : 
le haut de gamme en matériel de 
jardin. 

Mme d’Harcourt, société de 
négoce de vin du Château de 
Montmelas, a fait part des rai-
sons qui ont motivé ses premiers 
pas à l’international, la princi-
pale étant l’élargissement de ses 
marchés. 
M. Jean Sommereux, dirigeant 
d’Ego Paris, société qui crée 
avec des designers et fabrique 
du mobilier haut de gamme/luxe 
à Belleville, a insisté sur l’im-
portance des différents réseaux 
et le soutien qu’ils apportent à 
chacune des étapes du dévelop-
pement d’une PME. M. Ludovic 
Sève, Société MCM à Luce-
nay, fort d’une expérience de 
plus de 10 années à l’import et 
à l’export avec le Japon, témoi-
gnait de l’importance de nouer 
des partenariats stratégiques 
avec des entreprises locales pour 
se développer durablement dans 
ce pays. 
La météo des affaires présen-
tée avec humour par Mme Anja 

Leymann, Natixis Pramex a 
fourni des informations sur les 
risques pays à connaître avant 
d’exporter. L’assistance a ainsi 
pu découvrir que 3 pays, l’Italie, 
les Emirats Arabes Unis et les 
Etats-Unis, sur 3 continents dif-
férents, étaient  cependant notés 
de façon presque identique par 
la COFACE.
Pour finir, 6 étudiants du lycée 
Claude Bernard ont présenté 
à tour de rôle les résultats du 
sondage express réalisé auprès 
des participants en début de soi-
rée. Ce sondage portait sur leur 
connaissance spontanée du Ja-
pon, 2008 étant l’année du 150e 
anniversaire des relations fran-
co-japonaises. 
Une nouvelle fois, ce concept 
imaginé par la CCI de Saint-
Etienne en 2004 et mise en œu-
vre pour la première fois par la 
CCI du Beaujolais à Villefranche 
a su séduire son public, par son 
originalité et son dynamisme. 

Succès de Parole d’export !

Vendredi 31 octobre, ParcExpo 
a accueilli plus de 600 per-
sonnes pour les 3e Rencontres 
« Motivés par l’Emploi en 
Beaujolais ». 
Cette matinée avait pour objec-
tif de favoriser le rapproche-
ment entre offres et demandes 
dans les filières de l’industrie 
et de la métallurgie, secteurs 
qui connaissent des difficultés 
de recrutement. Les entrepri-
ses participantes présentaient 
au public leurs équipements 
afin d’illustrer leur activité au 
quotidien.
Environ 150 offres d’emploi 
étaient proposées en CDD 
ou CDI, à temps plein ou 

temps partiel. Les métiers tels 
qu’agents de production, sou-
deurs industriels, conducteurs 
de machines, techniciens de 
maintenance industrielle of-
frent de réelles perspectives 
d’avenir… Pour compléter ce 
forum sur l’emploi,  les orga-
nismes de formation spéciali-
sés dans les métiers concernés 
étaient présents et apportaient 
leur expertise.
Cette troisième manifestation 
confirme  l’engagement des 
partenaires locaux dans la mise 
en œuvre d’opérations concrè-
tes en faveur de l’emploi, en 
déclinaison de la politique 
gouvernementale. Ces ren-

contres emploi sont co-organi-
sées par l’Etat, la Chambre de 
Commerce et d’Industrie du 
Beaujolais, l’ANPE, l’UIMM, 
la Mission Locale et leurs par-
tenaires. Elles font suite au 

deuxième forum « Motivés par 
l’emploi » organisés en juin 
dernier à Parcexpo autour des 
métiers du transport et de la 
logistique qui a connu un large 
succès. 

 « Motivés par l’Emploi en Beaujolais » 
3e Rencontres 



ACTUALITÉS CCI

Veille sur la crise  
financière

Osez l’entreprise, un  
événement incontournable
La création d’entreprise a connu plusieurs années de croissance, 
dont une très forte hausse en 2007, confirmée en 2008, +3,5 % en 
Rhône-Alpes sur les 9 premiers mois de l’année. Le Beaujolais  
contribue à cette augmentation en 2007 par 721 créations ou repri-
ses d’entreprises. Mais la création doit actuellement tenir compte 
d’un environnement économique plus difficile. Dans ce contexte, 
la Semaine régionale de la création, reprise, transmission organi-
sée par les CCI de Rhône-Alpes prend tout son sens.
Du 17 au 21 novembre, lors de cette 6e édition, les créateurs,  
repreneurs ou cédants ont pu rencontrer les conseillers des CCI et 
leurs partenaires et ainsi se familiariser ou enrichir leurs connais-
sances dans les domaines juridique, social, fiscal, comptable, im-
mobilier, financier… Plus de 50 événements ont été proposés sur 
Rhône-Alpes : conférences, ateliers de travail, forums, entretiens 
individuels…
En Beaujolais, la Chambre de Commerce et d’Industrie a donné 
plusieurs rendez-vous aux porteurs de projets.
La conférence « Les 10 clés pour réussir sa création/reprise » le 
lundi 17 novembre a su apporter un éclairage avisé et des solu-
tions pragmatiques aux questions telles que : Connaissez-vous 
votre marché ? Quelles sont les principales aides à la création ou 
à la reprise d’entreprise ?…
Mardi 18 novembre, une demi-journée d’information collective 
gratuite était proposée par  la Chambre de Commerce et d’Indus-
trie  du Beaujolais, associée à la Chambre de Métiers du Rhône 
et à l’ANPE. Au cours de cette séance de sensibilisation ont été  
abordés les principales étapes du projet d’entreprendre : étude de 
faisabilité,  comptes prévisionnels, régimes juridiques, cotisations 
sociales,  régimes fiscaux,  aides,  formalités…
Mercredi 19 novembre, l’atelier « comment se positionner dans 
un rôle de coach » réunissait, le matin, les parrains d’entreprise 
conscients de l’importance de leur mission auprès de jeunes créa-
teur ou repreneur. L’après-midi était consacré au « speed dating de 
la reprise d’entreprise, accélérateur des rendez-vous d’affaire ». 
Pour la deuxième année consécutive, la CCI offrait la possibilité 
aux porteurs d’offres, agences immobilières, cabinets spécialisés 
en transmission… de rencontrer des repreneurs potentiels dans un 
même lieu.
Enfin, jeudi 20 novembre, la Chambre de Commerce et d’Indus-
trie proposait un atelier sur le thème du financement de la reprise 
et clôturait ainsi une semaine régionale, riche en événements sur 
le Beaujolais. 

Inondations, la CCI  
aux côtés des entreprises

Se rajoutant à la crise économi-
que et financière mondiale, les 
inondations du 2 novembre ont 
constitué une nouvelle épreuve 
pour les entreprises du Beaujo-
lais qui sont pour certaines déjà 
fragiles. 
Dimanche 2 novembre, le Prési-
dent Noël Comte était mobilisé 
dans le cadre de  la cellule de 
crise mise en place par la Sous 
Préfecture de Villefranche-sur-
Saône avec les parlementaires du 
Beaujolais. Dès le lundi les équi-
pes de la Chambre de Commerce 
et d’Industrie du Beaujolais  ont 
rencontré plus de 120 entrepri-
ses situées sur l’agglomération 
de Villefranche et sur la Vallée 
de l’Azergues. Ils ont pu recen-
ser les entreprises touchées, les 
difficultés auxquelles elles de-
vaient faire face. L’objectif était 
d’indiquer aux entreprises les 
premières démarches à suivre et 

surtout de faire gagner du temps 
à chacun en étant l’interface en-
tre collectivités et entreprises 
pour les déclarations de sinis-
tre. Plus que jamais la Cham-
bre de Commerce et d’Industrie 
était aux côtés des entreprises et 
d’autant plus présente dans ces 
moments difficiles. La CCI a  
de suite alerté les établissements 
bancaires sur les circonstances 
dans lesquelles les entreprises si-
nistrées se trouvent. Elle joue éga-
lement un rôle d’interface entre 
l’entreprise qui exprime le besoin 
et les organismes administratifs 
concernés (Greffe, RSI, URSSAF, 
Direction du Travail….). La 
Chambre de Commerce et d’In-
dustrie du Beaujolais peut se  
faire également le relais des 
contacts directs spécifiques 
au Beaujolais pour les mesu-
res de chômage partiel. Elle 
peut demander au nom des  

entreprises sinistrées les extraits 
Kbis nécessaires à titre excep-
tionnel et gracieux dans le cadre 
du  partenariat  spécifique ouvert 
suite aux inondations avec le 
greffe du tribunal de Commerce. 
La Chambre reste également à 
l’écoute pour toutes les questions 
touchant ces sinistres. Une réu-

nion d’information présentant les 
mesures pour réduire la vulné-
rabilité des entreprises face aux 
inondations aura lieu prochaine-
ment.
Un guide pratique est téléchar-
geable sur le site Internet de la 
CCI : www.beaujolais-cci.com. 

Face à la crise financière et à 
ses impacts sur l’économie lo-
cale, la Chambre de Commerce 
et d’Industrie du Beaujolais met 
en place un dispositif d’urgence 
pour soutenir les entreprises, et 
répondre à leurs problèmes im-
médiats.
Dès le 4 novembre, la CCI a 
lancé une enquête flash auprès 
des entreprises de son territoire 
pour prendre le pouls de la vie 
économique locale. Près de 150 
entreprises ont déjà répondu. 
Certaines ont exprimé le souhait 
d’être contacté par la CCI pour 
faire état de leurs difficultés, 
un conseiller les reçoit en toute 
confidentialité. Perte de clients, 
baisse du chiffre d’affaires, 
créances irrécouvrables,  perte de 
stocks, litige avec un client ou un 

fournisseur, problèmes de tréso-
rerie ou de financement… Toutes 
ces difficultés que les entreprises 
sont susceptibles de rencontrer, 
peuvent être abordées en toute 
discrétion. 
Un numéro est à la disposition 
des entreprises : 04 74 62 74 10. 
Pour aider les entreprises à sur-
monter leurs difficultés financiè-
res, structurelles ou conjonctu-
relles, les conseillers de la CCI 
du Beaujolais les accompagnent 
dans la recherche d’une réponse 
adaptée à leur situation et les in-
forment sur  l’ensemble du  dis-
positif d’aides de différentes na-
tures en fonction de la situation 
de chacune. 
Vous pouvez retrouver les aides, 
rubrique Sémaphore sur 
www.beaujolais-cci.com. 
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CCI du Beaujolais : 
votre partenaire – votre collecteur

En savoir plus :
Maryse Décote 04 74 62 74 10 

mdecote@villefranche.cci.fr

A vous de choisir !
Chaque chef d’entreprise assujetti à la taxe 
d’apprentissage peut choisir de l’investir 
dans des établissements dont la proximité, 
les formations, les cursus lui apportent des 
réponses concrètes en terme de forma-
tion, de compétences, de savoir-faire.

Au regard des montants concernés : plus 
de 140 millions d’euros sont traités chaque 
année par les cinq organismes collecteurs 
rhônalpins – bien choisir est capital.

Deux façons complémentaires d’exercer 
et de contrôler votre choix :
- vous choisissez le ou les établissements auxquels vous réservez tout 
ou partie de votre taxe d’apprentissage en indiquant leur nom sur votre 
bordereau de versement,

ou

- Vous vous appuyez sur votre CCI dont les membres, eux mêmes chefs 
d’entreprise, connaissent vos  préoccupations pour répartir tout ou 
partie de votre taxe d’apprentissage.

Dans les deux cas vos choix seront scrupuleusement respectés. 
Le bon équilibre et surtout l’efficacité de l’emploi de la taxe 
d’apprentissage seront assurés.

Un service rapide et complet :
Accompagnement au calcul
Répartition aux établissements scolaires
Paiement en ligne

Chefs d’entreprise : 
vous devez verser votre taxe d’apprentissage à la fin février.

C’est une taxe dont vous pouvez décider l’affectation.

Chefs d’entreprise, ne versez plus, investissez !
Taxe d'apprentissage 2009

Vous avez la possibilité d’effectuer 
votre déclaration en ligne  :

 www.facilitaxe.com/ccivillefranche
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