Faciliter le portage a l'international des PME innovantes par des

grandes entreprises
9 septembre 2008

Enquéte réalisée entre le 5 et le 9 septembre 2008 auprés des membres du Comité Richelieu et
d’autres PME innovantes, dans la perspective d’'un échange avec Monsieur Lachmann, Président du
Conseil de Surveillance de Schneider Electric et chargé d’'une mission sur le portage par Madame
Idrac, Secrétaire d’Etat chargée du Commerce extérieur.
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Monsieur Lachmann entouré des dirigeants de PME innovantes participants a la réunion d'échange
du 9 septembre 2008 a Bercy

269 PME innovantes ont répondu a cette enquéte. Les réponses sont les suivantes :

Connaissez-vous le dispositif portage ?

Oui 39%

Non 61%

Connaissez-vous l'association Partenariat France ?

Oui 15%

Non 85%
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Avez-vous bénéficié du portage et du soutien d'un g rand groupe pour développer vos activités
a l'international ?

Oui 5%

Non 95%

Si oui, étes-vous passé par Partenariat France ?

Oui 31%

Non 69%

Avec quel grand groupe ?

Total (3)

Alcatel (2)

Veolia (2)
Péchiney (2)
Dassault Systemes
Dassault Aviation
Thales

Suez

Sur quel marché étranger ?

Asie (6)

Amérique du nord (5)
Europe (3)

Amérique centrale / sud (3)
Maghreb (2)

Moyen Orient (1)

Afrique noire (1)
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Quel bénéfice en avez-vous tiré ?

- Aucun mais ¢a ne remet pas en compte l'intérét du partenariat

- De nombreux projets et un long partenariat depuis

- Aucun

- Sécurité et bonne introduction sur le marché a I'export. Sécurité de paiement également

- Nous n'avons ni trouvé personne ni support pour héberger un VIE

- La notoriété et un CA export en nette progression

- Aucun le projet n'était pas assez concret

- Montage rapide de la filiale aux Etats-Unis clés en main, bureaux, équipe, aspects légaux,
administratifs, compte bancaire, études, conseillers etc

- Commandes

- Aucun puisque le grand groupe (SANOFI) s'est désisté au dernier moment

- Apprentissage des bonnes méthodes de vente sur le marché américain (langages,
documentation commerciale, marketing, rapidité des actions commerciales

- Quelques conseils

- Partenariat France nous avait prévu un partenariat avec Alstom pour I'Algérie et GDF pour la
Russie,en 2005, mais il ne s'est rien passé.

- Aucun

- En fait l'opération a été annulée par nos soins : notre candidat s'est désisté

- Identification des bons interlocuteurs. Support logistique pour les actions commerciales

- Contact avec des clients et distributeurs du grand groupe Expositions Mise en avant lors des
communications du grand groupe

- Aucune

- Total a ouvert son carnet d'adresses et nous a donné un contact assez haut placé. Mais
cette démarche a des limites et il n'y a pas eu de suites.

Avez-vous renouvelé l'expérience ?

Oui 46% |

N

Non 54%

Pourquoi ?

- Il s'agissait d'une opportunité ponctuelle dans le cadre d'un appel d'offres
- Pas de nouvelles occasions

- Ca ne semble pas fonctionner

- La garantie et I'image d'un grand groupe

- Restructuration de I'entreprise

- La solution clé en main fonctionne bien

- Grosse déception, ce qui apprend que I'on est jamais mieux servi que par soit méme
- Manque d'opportunité

- Partenariat France inconnu

- Aucun autre Grand Compte ne me l'a proposé

- L'opportunité ne s'est pas représentée

- Gain de temps - investissement réduit

9 septembre 2008 page 3/16



- Ne connais pas

- Accélération de l'implantation

- Aucun bénéfice

- A renouveler sans doute, mais quand et avec qui?

Si vous n'avez pas encore bénéficié d’'un portage, p  ensez-vous néanmoins y recourir dans le
futur ?

, Sans réponse 46%
Oui 51%

Non 3%

Qu'attendez-vous du portage ?

86%

53% 53% 55%
7 ! . . .
Hébergement Salons Mission€ontrats Export Locaux Carnets
Collectives Adresses

Quelles sont vos autres attentes ?

- Dans l'idéal, il serait bien qu'une PME qui souhaite partir a I'export, puisse le faire avec un
tuteur (grand compte) durant une période 1 an.

- Aide a la recherche de distributeurs/partenaires

- Nous développer

- Pour savoir aborder linternational, il convient déja de connaitre les dispositifs d'appui
existants et les relais locaux

- Partenariat en extension de brevets

- Permettre d'utiliser la structure financiére pour assurer une facturation en directe

- Information sur les besoins du pays ciblé dans le domaine nous concernant

- Mise en relation avec les grands groupes industriels implantés a I'étranger. Implication dans
les affaires menées par les groupes francais a I'étranger

- La priorité reste I'ouverture du carnet d'adresses vers des leads qualifiés
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- Image de "sérieux/stabilité" d'un grand groupe a véhiculer dans un partenariat marketing

- Servir de référence pour les prospects a I'étranger.

- Engagement étatique sans condition schéma directeur de lindustrie et du commerce
international; prise en charge de la logistique entrepreneuriale

- Aide juridiques, loobying, bienveillance des expatriés Francais des grands groupes.

- Offrir ses services au Grand Groupe porteur

- Un soutien sous forme de contrat parait fondamental. Ne pas faire un cadeau mais s'engager
sur de l'activité dans des conditions économiques normales

- Aide du comité richelieu pour "catalyser" ces opportunités.

- Prise compte de l'innovation

- Profiter de la turbulence positive dans le sillage du grand groupe a l'export apporter des
solutions innovantes ou spécifiques sur des marchés export

- partenariats

- Mise en relation avec des points d'entrée locaux dans les grands groupes étrangers.

- Pouvaoir intégrer des échantillons dans les shows-room et sur les stands des grands groupes
dans les salons et les présenter aux clients et prospects

- Gestion administrative des expats a I'étranger

- Sous-traitance locale effective dans le cadre de contrats internationaux de grands groupes.

- La présence dans un pays étranger d'un Grand Compte doit servir de "base pépiniére /base
d'incubation” pour le démarrage de la PMI localement

- Il serait intéressant d'associer les Grosses PME régionales mondialisées car plus proches des
préoccupations des PME( -100 salariés)

- Un tuteur

- Mise en ceuvre d'un partenariat gagnant/gagnant avec les partenaires locaux en direct

- Promotion des technologies et compétences. Identification des cibles ; carnets d'adresses.
Association a certains projets et offres. Support local.

- La premiére attente est une sensibilisation des grands comptes sur la question du portage.

- Communication : limpact du grand groupe est fort. Le fait de communiquer sur ses
partenaires PME induit une dynamique immédiate auprés des clients.

- Avons un produit de niche et recherchons des contacts ciblés secteurs et métiers. Une PME a
des besoins terre a terre, éloignés des contrats globaux

Selon vous, le portage est-il adapté ?

Aux jeunes « Start Up »

P

Oui 49% |

Non 51%

Aux autres PME

/. Non 32%

{
|
\

Oui 68%\_’
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Aux PME débutantes a l'international

] Non 20%
Oui 80%

Aux PME déja internationalisées

Oui
€%
Non

75%

A quelle phase de votre développement le portage vo  us semble le plus adapté ?

A la prospection d'un nouveau marché d'exportation

Non 32%
Oui 68%

A l'implantation sur un marché étranger

Non 40%
Oui 60%
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Quels sont les principaux freins au dispositif du p ortage qui mériteraient d’étre levés ?

- Jai eu quelques échanges avec l'association Partenariat France en charge du Portage mais
pas de suivi de leur part. Enfin, cela semble plus adapté au secteur de l'industrie que des
nouvelles technologies. Nous souhaitons

- Une meilleure connaissance du dispositif, la confiance dans le grand groupe

- La totale inefficacité d'UBIFRANCE pour proposer des structures d'accueil, incapables de
proposer quelgue chose en 2 mois ;on aucune idée du co(t du portage; s'apercoive apres 2
mois que des charges sociales de 40 % sont a payer sur le pays....... je pourrai écrire un
roman sur le sujet et ceci sur plusieurs pays

- Lalourdeur bureaucratique du systeme

- Faible motivation des grands groupes

- Faciliter la mise en contact avec le groupe : assistance dans l'identification du partenaire et
dans la définition du portage

- Mobilisation des personnes au sein des grands comptes (opérationnels). Il ne faut pas que la
bonne volonté reste juste au niveau de la direction du grand compte. Pour cela, il faut que
'accompagnement de PME a l'export soit introduits et valorisés dans les objectifs personnels
des managers des grands comptes.

- La confidentialité. Sur papier et procédures diverses, la confidentialité est trés poussée dans
les grands groupes mais avec notre petite expérience nous avons constaté (heureusement,
pas a nos dépends) que sur le terrain c'est loin d'étre efficace.

- je ne suis pas assez informé

- La lourdeur administrative propre aux grands groupes et le manque potentiel d'intéréts
communs.

- Je ne comprends pas ou est le gagnant/gagnant dans ce projet. Je vois bien l'intérét pour la
PME mais pas pour le grand groupe. Patriotisme ? Rachat possible de la PME par le grand
groupe si les affaires se développent ? Un projet ne réussit que si les acteurs comprennent
les intéréts de l'autre partie a jouer proprement.

- Syndrome nih (not invented here) contrefacon

- L'affiliation (mariage) a un grand groupe qui pourrait limiter I'accés au marché des PME et leur
liberté de créer des partenariats avec d'autres grand groupe que celui impliqué dans le
portage

- Les éléments dont nous disposons sont trés anciens A I'époque le portage nous semblait
plutét orienté moyens logistiques (bureaux hébergement ..) hors nous attendons
essentiellement un appui relationnel et commercial

- 1/le fait que I'on ne le connaisse pas 2/ la frilosité de Grands Groupe sur les TPE

- Financiers et commerciaux, réseaux

- Avant d'aborder linternational et donc de recourir au portage, les "Start Up" et les TPE
innovantes ont besoin de percer sur leur marché intérieur. La problématique de I'export et la
pertinence du portage est liée a la performance sur le marché national que devrait favoriser la
LME (article 7).

- Connaitre les grandes entreprises susceptibles d'étre intéressée par le projet

- Une plus grande transparence sur les regles a appliquer et notamment ce qui concerne les
interactions entre le grand groupe et la pme. Le manque de contact direct avec les grands
groupes sur ce sujet.

- Plus d'information sur ce principe, contraintes et avantages

- Inertie des grands groupes et leur motivation

- Signature d'un partenariat équitable pour la PME

- Diffusion de l'information chez les représentants des grands comptes a l'international

- Lourdeur des structure, non adaptées aux PME

- Pour étre efficace, le métier de la PME est dans le champs du grand groupe et
automatiquement des conflits d'intérét vont apparaitre tel que la confidentialité et tout ce qui
suit. Dans le cas contraire ou les métiers divergent, Il y a un risque ou l'apport du grand
groupe soit décalé voir contre productif par méconnaissance du marché. Je pense que le
portage doit étre limité aux moyens
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- Méconnaissance du dispositif, amélioration par la description et le ttmoignage de portage

- Je n'ai pas étudié dans le détail le dispositif

- Mieux faire connaitre, communiquer + sur ce dispositif actions concrétes d'aide au dév de
clientéle a l'international

- Pour avoir monté I'an dernier un dossier de portage sur les US et aux vues des réponses que
I'on nous a faites je pense que le principal frein et le non intérét des grandes sociétés pour
ces actions !

- Meilleure connaissance du dispositif par les PME, par exemple sous forme de présentation de
retours d'expérience

- Le peu dintérét qu'y portent les grands groupes francais. Faut-il prévoir des incitations
fiscales ou autres pour que les grands industriels frangais commencent a s'y intéresser?

- Avoir les bons contacts au sein des groupes internationaux respect des regles entre les deux
entreprises

- Avoir une relation de conquéte ensemble plutdt que d'assistanat ou de charité

- Une plus grande clarté sur le dispositif

- Lanon connaissance des possibilités de portage.

- Le porté devrait avoir plus de liberté. La société de portage n'aidant qu'en certains points
comme une aide de locaux, carnet d'adresse... Le dispositif de portage devrait se rapproché
plus du partenariat avec un rapport de force plus équilibré entre le porté et la société de
portage. Il doit y avoir un échange mutuelle entre les deux.

- Tout travail mérite salaire. Dans ce cas quel est iI? Quelles relations contractuelles avec le
porteur? Je vous avoue ne pas connaitre ce sujet.

- Nous n'avons pas trouvé d'interlocuteurs

- Le co(t, le manque d'informations

- Méconnaissance du dispositif

- La volonté sincére des grands groupes d'aider des PME pour d'autres motifs que de servir
d'alibi pour raisons politiques.

- L'image de la France a international : peur de I'export, méconnaissance des marchés exports,
long en décision, peur des langues, Beaucoup de travail en perspective pour changer cette
image qui n'est pas trés loin d'étre réaliste. En ce qui nous concerne, il est vrai que nous
progressons plus vite a I'export que sur notre territoire ...

- Comment procéder ?

- Il faudrait que I'entreprise "porteuse" trouve un intérét convergent avec l'entreprise portée, et
ce tant vis a vis des personnes morales que physiques.

- Temps et argent

- Confidentialité ; réels gains de productivité et rapidité

- Il faut assister au préalable la PME pour établir une liste d'actions concrétes - il faut un porteur
qui puisse effectivement apporter une aide sur ces actions

- Le degré d'autonomie de l'entreprise portée par rapport au "porteur" - trouver des porteurs

- Implication humaine, dans un monde ou les plans de carrieres prime sur l'intérét général
comment impliquer le personnel des grands groupes sur une aide "généreuse”

- Trouver un partenaire en relation avec votre domaine d'activité

- Le manque de maturité; le portage est fait pour développer le business. En conséquence la
PME doit déja étre organisée en France pour assurer efficacement la logistique de cette
opération. Il faut sélectionner les PME I'entrée. Le co(t de 'opération; il faut modifier le crédit
d'impdt export en lui appliqguant un mécanisme proche du crédit d'impdt recherche

- Le probleme majeur est de ne pas se faire capter sa technologie, je n'ai aucune confiance
dans les grands groupes sur ce sujet

- Connaissant mal le principe du portage, il m'est difficile de répondre de maniére constructive a
cette question. Mais je présume que I'un des freins doit provenir des grands groupes eux-
mémes pour lesquels le retour sur investissement d'une telle démarche ne doit pas étre
évident.

- Les Grands Groupes défendent en premier lieu leur intéréts.

- Connaissance des acteurs locaux. Budget

- Les différences culturelles entre les grands groupes et les TPE
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- Procédure claire de mise en relation. Groupe de personnes identifié au sein du grand groupe
pour ce genre de services.

- L'environnement d'un grand groupe n'est pas nécessairement le plus adapte aux besoins
d'une plus petite entreprise (profil des équipes, mentalités, type de locaux, questions clés,
types de contacts, de process, attitude vis-a-vis du temps...); risque de fonctionner en milieu
clos.

- Le dispositif et son financement sont méconnus des PME

- Information sur les possibilités offertes pour les PME industrielles équipementiéres ...

- Climat de confiance avec le grand groupe (véritable partenariat et non étre un générateur de
créativité a titre gracieux)

- Savoir qui peut assurer un portage?

- Sans vouloir étre provocateur, je pense que les objectifs ne sont pas les mémes et que les
grands groupes font cela que pour se donner une image de marque de bon samaritain

- ldées recgues - dispositifs réglementaires - frein au changement

- Les grands groupes sont trés loin de comprendre les contraintes des pme

- Hébergement de personnel (dont VIE) dans les grands groupes

- Nous ne connaissons pas suffisamment le principe du portage pour en détecter des freins
(voire des forces...) mis sur le principe : attention au phagocytage des technos et innovations
des PME par le grand groupe qui "porte"...

- Le portage me semble adapte pour la pénétration de marche sur un pays et des missions de
longues durées. Dons un codt en terme de salaire important. Nous préférons travailler avec
les missions économique ou ciblage CCI sur des opérations ponctuelles identifier un-deux-
trois importateur ou distributeur.

- Codt

- dispositif inconnu, inexistant dans les faits lorsqu'on pose la question aux interlocuteurs des
grands groupes qui ne sont pas au courant ni intéressés.

- Les problémes de rentabilité de chacune des parties

- Mise en relations avec les grands groupes

- Méconnaissance du dispositif par les PME Comment contacter des grands groupes ? Quelles
sont les personnes qui s'occupent de ces questions au sein des grands groupes ?

- Une fiche de synthése simple opérationnelle compréhensible par du low level

- Expliquer le portage..... en pratique

- L'Etat, qui se méle de tout sans efficacité, surtout quand il s'agit d'innovation.

- Connaitre les opportunités. Trouver qui contacter ex. le nucléaire en Chine

- Connaissance du dispositif par les PME (et par les grands groupes) Identification de l'intérét
pour les grands groupes d'utiliser le dispositif Connaissance par les grands groupes des PME
qui leur seraient utiles ou complémentaires Difficultés vis a vis de I'export pour les PME d'une
facon générale

- |l faut que le Grand Groupe y voit un intérét, celui de bénéficier d'un fournisseur/ PMI
innovante a l'étranger

- Les grands groupes devraient justifiés d'une vraie structure de portage EX TOTAL

- Montage du dossier et présentation du projet.

- Aspects financiers (quel intéréts pour les grands groupes) - moyens humains a y consacrer.

- Information méconnaissance protectionnisme limite financiére

- ldentification des interlocuteurs dans les grands groupes connaitre les offres de portage
disponibles par pays

- Méconnaissance pour commencer...

- Connaissance mutuelle entre PME innovantes et Grands Groupes.

- Une PME comme la nétre qui débute une démarche a linternational n'a pas la capacité a
démarcher des grands comptes pour obtenir de l'aide : - difficile d'identifier l'interlocuteur
adéquat au sein de structures importantes, - peu d'intérét de la part des grands sur ces
questions, - temps a y consacrer pour un retour faible a tres faible.

- Avoir des personnes dédiées dans les grands groupes, faciles a contacter, qui puissent
répondre rapidement si le grand groupe est intéressé par un portage, et quelles en sont les
grandes conditions.
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- Eclaircir la motivation du grand groupe - quel retour escompté ?
- Le besoin d'une PME est trés spécifique. Un grand groupe a une connaissance globale. Il y a
un certain décalage. Comment tisser des liens au bon niveau?

Qu’'attendez-vous de 'association Partenariat Franc e ?

- Proactivité. Plus de clarté et une réelle mise en relation: donner les noms et tel. des
personnes dans les filiales qui veulent s'impliquer afin de discuter avec eux directement.

- Me faire connaitre le dispositif de portage

- Qu'il soit plus efficace qu'Ubifrance, mais ceci ne doit pas étre trés difficile

- Trouver des opportunités sur des marchés a forte croissance

- Un acces aux grands groupes et leur sensibilisation (incitations financiéres ou autres).

- Mise en place d'une base de données, puis assistance personnalisée

- Une aide dans la mise en place d'un portage avec un grand compte.

- Un "parrainage" et obtenir des contacts impossibles pour une PME ou beaucoup trop long a
établir.

- De prendre contact

- Laconnaitre

- Info et accompagnement

- Je ne connais pas

- La mise en contact avec les groupes impliqués ou intéressés

- Une ouverture sur un réseau et un acces a un moyen de démultiplication

- Aide a la mise en place d'une politique export, accompagnement.

- Evaluation et mise en relation

- Je ne sais pas qui ils sont

- Je ne connais pas.

- Facilite la relation avec les grands groupes

- De vous connaitre

- Plus de communications ciblées

- Actions concrétes d'aide au dév de clientéle a l'international mieux faire connaitre nos produits
étude de marché a l'international

- Pas grand chose ! les personnes de partenariat france sont trées sympathiques mais n'ont
aucune "influence"

- Sensibilisation des PME et assistance a l'initiation de tels portages

- De la connaitre ....

- Qu'elle permette a des PME actives a l'export de se faire mieux connaitre sur leur marché
intérieur et de voyager en "escadre" a l'international

- Qu'elle se fasse connaitre

- Faciliter la signature du/des premiers contrats. Bénéficier de l'expérience d'un cadre déja
expatrié qui nous indique les grandes lignes: administratives, fiscales...

- Je ne connais pas cette association.

- Du concret - contacts dans les grands groupes participant

- La découvrir

- Des rencontres animées entre pme et grands groupes, mais avec des représentants qualifiés
et ouverts a des opérations réelles et pratiques.

- du pragmatisme

- Relationnel Pdle de rencontre avec les décideurs

- Mise en relation avec un grand groupe sur le méme secteur d'activité + suivi récurrent dans le
temps

- Présentation du contenu de leur aide - démarche pour bénéficier de I'appui de grands groupes

- Pragmatisme et microéconomie

- Conseils pratiques, aide de terrain

- Une meilleure connaissance des opportunités de portage.

- Organiser les "jumelages" positifs

- Recevoir des informations détaillées ; liste de noms ; "credentials"....
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- Des renseignements : sur le dispositif du portage en général, le carnet d'adresse des
entreprises proposant ce soutien

- Jamais entendu parler

- M'aider a trouver un portage dans les pays qui nous intéressent

- Une aide a la mise en relation avec les institutions publics des pays étrangers

- Dans un premier temps une présentation de leurs activités...

- Une introduction plus facile sur les marchés étrangers du fait de la notoriété des parrains.

- Des conseils pratiques (Contacts, aide au financement) pour valoriser un brevet sous forme
de licencing international

- Organiser des rencontres et informer

- La mise en évidence des opportunités de portages nous concernant. Une promotion au sein
des grands groupes.

- Conseil, accompagnement, aide

- La prise en compte des PME industrielles équipementieres ...

- Mise en relation avec des groupes.

- Lorsque nous avons appris le désistement de SANOFI partenariat France nous a offert des
solutions de remplacements que nous pouvions trouver seuls........... et qui n'étaient plus du
portage.

- Jaimerais savoir quel type d'aide concreéte I'association peut apporter ?

- Une relation de confiance

- Des actions trés ciblées sur notre métier et ouverture au marché local

- 1/ Me labelliser, c'est a dire m'autoriser a me recommander de leur nom 2/ Me mettre le pied a
I'étrier de suite, je vise Allemagne, Espagne, Belgique et Angleterre

- Je ne la connais pas. Elle devrait se faire connaitre et les grands groupes impliqués devraient
mettre en place une politique interne pour informer et motiver leurs commerciaux a réaliser
des portages.

- Une aide opérationnelle, concréte

- Aider a mettre en relation start-ups et grands groupes

- Nous aider a trouver une entreprise de portage

- Une mise en relation avec des grands groupes.

- Trouver qui contacter et obtenir les rendez-vous.

- Une communication sur les possibilités Une présentation réciproque et focalisée des PME et
des grands groupes (déja proposée par le Comité Richelieu) Un réle de "facilitateur"

- Représentation indispensable de dirigeants de PME au sein de I'Association

- Un accompagnement jusqu'au portage_ un cadre contact_

- Je ne connais pas

- Une description de sa mission et des leviers qu'elle peut actionner.

- ldentification des interlocuteurs dans les grands groupes connaitre les offres de portage
disponibles par pays

- Un accompagnement pour définir une stratégie de développement, Un carnet d'adresses

- Pouvoir étre réellement soutenus par des grands groupes pour accéder a des marchés
internationaux d'envergure.

- Pas de contact pour l'instant.

- Mise en relation croisée par secteur de compétences.

- De laconnaitre !

- Qu'elle soit plus connue.

- Je ne connais pas cette association. J'aimerais donc simplement mieux la connaitre (je
regarderai leur site web). Ce serait intéressant d'avoir un contact avec des entreprises du
Comité Richelieu qui aient eu une expérience avec cette association, pour mieux en
comprendre l'intérét.

- Je ne connais pas cette association - aucune idée de ses possibilités donc aucune attente
pour le moment
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Quels sont généralement des organismes et structure s que vous sollicitez pour vous soutenir
dans vos démarches a l'international ?  (pourcentages)

Fédérations C. Régionaux  Pdles OSEO COFACE CEUBIFRAN

Quelles sont, selon vous, les orientations a prendr e pour dynamiser le portage ?  (pourcentages)

56 57
5 54
40
34 35
30 30 32
15 I I I I

Réunion Ministeres Objectifs Chartes Bonification Pacte PME  Corres. France
Prix Parrainage CCE  Régions Partenariat FranceCorres. Etranger Soutenance

Quelles sont les autres mesures et dispositifs comp [émentaires au portage que vous
souhaiteriez voir renforcés ?

- Trouver ou définir I'intérét d'un grand groupe pour faire du portage, financier ?

- Bonifier les aides aux grands comptes en fonction de leur implication dans le portage de PME.

- Réveliller I'esprit civique "du grand qui aide le petit" par une communication motivante et
valorisante s'adressant aux grands groupes

- Possibilité de regrouper les ressources mises en place avec d'autres PME intéressées

- Soutien a la propriété intellectuelle

- Revaoir, l'accueil et I'écoute et l'assistance éventuelle (sans parler de l'aide) des deux
principaux organismes COFACE et UBIFRANCE. Revoir les conditions d'accés pour un
entrepreneur pour simplement étre écouté

- S'assurer de la protection du savoir-faire et de la propriété industrielle et intellectuelle.

- Jaimerais voir création des pépinieres a I'étranger pour les TPEs (et PME de moins de 50
personnes) financé par 'état / I'Europe pour permet les sociétés francaises de développer un
CA dans chaque pays cible. Les aides existantes ne sont pas assez claires et de plus il y a
trop d’organisations qui ont I'air de proposer les mémes aides. Je propose la mise en place
d’un ‘One stop shop’

- Cibler PME portées et grandes entreprises afin qu'un synergie "métier" puisse s'établir

- Pour que le portage fonctionne et donne des résultats pour la PME portée, il est nécessaire
gue le grand groupe et plus précisément les opérationnels qui en seront chargés, y trouvent
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- un intérét. Toutes les mesures pratiques et pragmatiques qui peuvent contribuer a cela,
augmenteront la performance de cette séduisante idée.

- Information

- Il faudrait peut étre également "bonifier" I'effort que fait I'nébergeur, afin d'inciter plus les
grands groupes dans cette voix. Cela pourrait étre une bonification sous forme de
communication par exemple.

- Faire connaitre la structure actuelle!

- Renforcer les liens entre les FBC (French Business council et les PME présentes en France
sur un modele de réseaux

- Mettre en place un contrat type permettant aux PME d'utiliser la structure du grand compte
aussi bien sur le commerce que la finance.

- Je pense qu'il faut s'inspirer des allemands en matiére d'export. lls aides massivement les
entreprises pour exporter. Les pavillons allemands dans les salons sont impressionnant par
rapport aux Francais. Si on veut aider a I'export il faut réellement mettre les moyens

- Incitation des grandes entreprises plus forte

- Mieux faire connaitre le dispositif de portage aux PME.

- Retour d'expériences des entreprises déja portées

- Avaoir l'information sur les projets a international en amont

- Bénéficier d'un espace réservé avec une visibilité pour la PME sur les stands des grandes
entreprises durant les grands salons + foires internationales : pour ce faire, les PME devraient
pouvoir bénéficier en amont d'une visibilité globale par secteurs d'activités, technologies et
territoires géographiques de I'ensemble des grands salons et des grands groupes francais qui
y exposent

- Du concret et du rapide

- Dispositif marketing international préfigurant tendances commerciales et gestion des risques.
Identification de I'économiquement responsable. Enjeux et budgets

- C'est un dispositif encore nouveau pour nous n'‘ayant pas du tout utilisé ce principe pour
aborder nos marchés a l'international ...

- Fournir des infos sur les chiffres d'affaires par domaine d'activité dans les différents pays,
ainsi que sur les habitudes commerciales (modéle 2 tiers, 3 tiers), les risques (non paiement,
non respect des contrats, risques relatifs aux brevets, au piratage)

- Faire prendre conscience aux cadres des grands groupes qui sont nos clients que la mise en
relation avec leurs homologues a I'export est primordiale.

- Voir plus haut : crédit d'imp6t export

- des aides permettant d'utiliser des consultants externes spécialisés pour lancer le
développement a l'international

- Comment se protéger des grands groupes , que nos techno et que nos savoir faire soient
réellement valorisés a leur juste valeur

- ---> (lire d'abord le § suivant " commentaires et remarques complémentaires") le portage il
faudrait que le dirigeant local du grand groupe qui héberge soit mieux récompensé de ces
efforts. Par exemple par une petite prime de I'état.

- Que les groupes signataire de la charte, mettent sur un site web UBI france ou Pacte PME
des appels a projets. Appel a projet pour lesquels elles définissent leurs lieux possibles de
portage éventuellement les secteurs souhaités mais que ce ne soit pas rédhibitoire/les
coordonnées des personnes en charge du projet. et qu'elles s'engagent a porter un nombre
minimum de projet/par zone géographique

- C'est aI'Etat d'aider les PME et non aux Grands Groupes

- Que la PME/Startup hébergée puisse aussi proposer un service a I'hébergeur.

- Ne pas se concentrer sur les grands groupes. L'équipe d'une PME francaise déja implantée
dans le marche étranger, avec des produits complémentaires et/ou accés aux bons réseaux
de distribution, pourrait étre le meilleur point de contact et structure de portage pour une autre
PME.

- Aide financiere publique aux PME qui prospectent a l'international

- La bonification auprés des grands groupes des projets qui impliquent un portage de PME
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- Que les Grands groupes considerent que le portage de PME équipementiéres est a leur
avantage ainsi que celui de la France (cf fonctionnement ALLEMAND ...).

- Aider les PME financiérement pendant la période de préparation des projets internationaux.
Prét de personnel pour la phase de préparation.

- Garanties financiéres (conditions de paiements)

- Publier un rapport avec des chiffres et un suivi des réalités du portage, surtout sur les
nouveaux couples PME/gd groupe ayant mis en place un portage dans l'année. Le fait qu'un
grand groupe choisisse une technologie de PME dans ses produits puis qu'elle se trouve
exportée de facto n'est pas un portage. Il faut comptabiliser les efforts de promotion des
produits de PME qui ont été présentés a ...

- La simplification administrative des contrats de travail et des impéts et charges

- Nous avons essayer de "porter" de plus petites PME. Il y a un frein psychologique, la petite
PME craignant de se faire "contréler" qgs fois un écart (lui aussi psychologique) trop important
entre le colt et les services rendus formation et information sont nécessaire

- Le portage réduit le risque pour les organismes financiers qui soutiennent le projet, ainsi que
le risque pour la PMI

- Rapprochement avec OSEO, Coface et le Comité Richelieu pour sélectionner les PME les
plus aptes a exporter des produits innovants.

- Prendre des mesures concréetes et motivantes pour les grands groupes réalisant des portages
de PME

- Une communication plus importante.

- Impliquer les péles de compétitivité a vocation mondiale

- Les mesures qui me semblent importantes : - identification : il faut au sein des grands
groupes, un correspondant portage identifié et qui a la capacité a dialoguer avec des PME. -
inciter : imaginer un dispositif incitant un grand groupe a développer le portage (réduction
d'impbts par exemple) - reconnaitre : publier chaque année le classement des 20 grands
groupes les plus "PME-citoyens"

- Communication : que les grands groupes mettent en avant leurs partenaires PME portée
lorsqu'elles communiquent sur place.

Commentaires et remarques complémentaires

- Nous faisons 100% de notre CA a I'export mais nous aurions quand méme grand plaisir a
bénéficier d'un portage sur certaines géographies ou en général. Pour moi, toute TPE/PME
devrait étre "portée"” tant en France qu'a I'International.

- Partir a linternational est quelque chose de trés difficile pour une PME. C'est pourtant
stratégique pour son développement. Démultiplier des actions pour aider les PME est aussi
stratégique pour notre pays. Les politiques en sont conscientes mais les grands sont bien
souvent non sensibilisés par cela.

- Il ne me semble pas qu'il manque d'information aux PME sur le portage, n'étant pas de l'autre
cbté, y -a t'il suffisamment de sollicitation des grands groupes ? Il faudrait mettre en avant ou
augmenter les intéréts des grands groupes.

- Nous avons réalisé une étude pour déterminer sur quels pays il faudrait se focaliser. Le
résultat est: Les états unis et I'Allemagne Malheureusement ces deux pays sont trés
protecteur dans le domaine des méthodologies !

- On peut étre petit et innover

- Sides aides sont apportées pour favoriser le portage, cette aide doit favoriser I'offre des PME
aupres des grands groupes en créant des partenariats nouveaux. Ce serait improductif
d'aider des grands groupes qui ont déja des PME partenaires qu'ils aideront de toute facon.
Une aide ciblée sur les PME pourrait au contraire étre un outil pour rendre plus attractive leur
offre auprés des grands groupes et inciter ces grands groupes a créer de nouveaux
partenariats.

- En tant que start-up de l'industrie aéronautique, la définition des produits développés passe
par des contacts clients nombreux et préalables, et les temps de développement sont longs.
Ceci est en contradiction directe avec I'un des criteres spécifiés par partenariat France: "avoir
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élaboré le projet export, objet de la demande de portage, ce qui suppose un marché visé, un
produit et des moyens" Ce dispositif semble donc inadapté a une start-up de haute
technologie.

- Etant allemand, je pense qu'on doit arréter de créer toujours des nouvelles structures d'aides -
lesquelles ne fonctionne pas mais qui consomme les aides financieres !

- Les Chambres de Commerce et d'Industrie, des métiers et de I'agriculture sont,
paradoxalement, des freins exemplaires a l'internationalisation. Que de structures qui ne
servent les intéréts que de ce qui les créer. Nous avons une structure d'accompagnement
industriel qui va a I'opposé de nos intéréts : on ne pilote pas un A380 avec des gants de box
et des aprés ski, mais bien avec le bout des doigts, deux pilotes, de la réflexion et de
I'anticipation, c'est qui manque a la France ...

- Accélérer le traitement des dossiers COFACE

- Connaitre le résultat des portages passés par une étude synthétique :pays, secteur
industriel,pays, ....

- Généralement le portage par un grand groupe, pour un pays donné, va dépendre du bon
vouloir du responsable local du grand groupe. Pour cette personne, la venue d'une PME
colte un bureau, des frais de fonctionnement, et du temps (chose qu'il a rarement). Par
ailleurs, il doit évidemment remplir sa mission pour le groupe qui le paye. Conclusion la venue
de la PME représente des frais et du temps qui peut lui manquer pour remplir ces objectifs.

- Dans une de mes réponses, j'ai coché "Renouveler et dynamiser la structure actuellement
chargée du portage". Il ne s'agit en rien d'une critique de la structure actuelle dont jignorai
I'existence avant ce questionnaire, mais plus d'un message pour que leurs actions soient plus
diffusées aux PME. Beaucoup ne semblent pas connaitre ce systéeme de portage qui parait
intéressant d'un point de vu théorique, mais trés "obscur" du point de vu de la mise en
pratique.

- Proposer aux grands groupe une réduction d'IS en cas d'objectifs Atteints en nombre de projet
mais aussi réussite du projet (réussite=indépendance de la PME vis a vis du groupe sur le
territoire en question) et ¢ca pourrait avoir de réel résultats quantifiés....

- Purple Labs est actuellement en train d'étudier avec le groupe Thalés un dérive export d'un
produit co-développé. Nous pensons que le montage de ce projet "vertueux" mériterait une
promotion auprés des contacts / clients habituels du groupe Thales.

- Comment fait-on pour accéder aux institutions militaires a I'exportation. Les organismes et
structures citées ci-dessus semblent étre incapables de répondre.

- Merci.

- Il serait intéressant de connaitre la motivation des grands groupes porteurs a adopter une
telle démarche.

- Nous réalisons 50% de notre CA a l'export soit 3,5 M euro. a ce jour toutes les actions
menées avec les CCi et les chambres économiques n'ont rien donné ??? a partir d'une
démarche interne: création d'un pole export embauche de personnel anglosaxon etc ...
I'essentiel de nos clients ont ete trouvés par internet ??? I'essentiel de notre export est dans la
CE plus Maroc, certains pays Africains,Inde, Madagascar

- Le plus important c'est de mettre en place et promouvoir des régles motivant les commerciaux
internationaux des grands groupes pour vendre et faire vendre des produits de PME (marge,
prime).

- Les conseillers du Commerce Extérieur basés en France devraient étre d'une aide efficace
s'ils se rapprochent des PME en étant plus sur le terrain et en rajeunissant leurs équipes.

- Les grands groupes n‘aideront jamais les PME (c'est leur nature). Il faut donc prendre des
mesures (assorties de sanctions) envers eux, pour qu'ils considérent enfin que les PME sont
des partenaires apportant des richesses.

- Au risque de me répéter, je pense qu'une communication importante a destination des
entreprises pourrait aider. Il s'agit de "pousser” l'information plutot que ce soit les entreprises
qui viennent chercher cette information. Cela passe par une "évangélisation" forte qui n'est
jamais facile a réaliser

- Le réseau et la mise en relation est une clé de la réussite. Nous exportons actuellement 90%
de notre activité qui a doublé dans le cadre d'un partenariat avec un grand groupe.
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CONCLUSION

2 PME innovantes sur 5 connaissent le portage

15 % connaissent Partenariat France

5 % ont déja bénéficié d’'un portage

La moitié a renouvelé I'expérience

Seules 3 % des PME ne souhaitent pas recourir au portage
Plus de la moitié ont déja décidé d'essayer d'y recourir
L'ouverture de carnet d'adresse est la principale attente

Pour faire fonctionner le portage, les PME conseillent d’identifier des interlocuteurs dédiés et
d’intéresser les grandes entreprises
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