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Lacquisition de compétences peut emprunter des chemins
variés que France Coves a su saisir. De formations diverses,
dont I'IFAG, en expériences professionnelles complémentai-
res, la jeune femme a profité de différentes opportunités de
postes qui I'aménent aujourd’hui & se sentir toujours aussi
battante et libre de ses choix.

Apres un BTS action commerciale, elle entre a I'Institut univer-
sitaire professionnel et entame une licence en management
commercial qu’elle n'achévera pas. Car elle rejoint son mari
en janvier 2003, pour reprendre une boutique professionnelle
de golf en faillite en banlieue parisienne. Vente d’équipements
et matériel de golf, organisation de compétitions, cours de golf
avec simulateur indoor... France et Bastien Coves doublent
le chiffre daffaires, mais les marges imposées par les grandes
marques de golf restent insuffisantes. Avec deux salariés, le
challenge durera trois ans a I'issue desquels France rejoint la
SGP Sadillek & Montmarault, dans I'Allier.

Tour d’horizon efficace

La proposition de son pere est la bienvenue. Président de
cette entreprise de recyclage d’aluminium dans Iindustrie
automobile, Patrick Valéry est déja secondé par ses deux
fils Antoine et Michel. France integre la société en janvier
2006 en faisant ses premieres armes au sein des services
administratifs.

Elle s'occupe d’abord du transport et des expéditions, puis du
rendement en apprenant a maitriser les achats de matieres
premieres. Un tour d’horizon efficace avant de prendre la place
de directrice générale d’un des trois sites. « Aujourd’hui, je
m’occupe de toute la partie gestion, plus particulierement la
comptabilité analytique », précise-t-elle. « Je gere également le
comité d’entreprise avec le service des ressources humaines ».

Souvrir a d’autres marchés

En 2007, France Coves a intégré en paralléle I'lFAG Montlugon
en 2eme année pour une VAE. Elle a obtenu son diplome en
2008 et complété sa formation en ressources humaines et
comptabilité. Aujourd’hui, face a la nécessité pour Sadillek de
s'ouvrir & d'autres marchés, elle envisage d'effectuer un MBA
(Master of business administration) commerce-gestion aux
Etats-Unis en 2010.

Au-dela d’un tremplin supplémentaire idéal pour parfaire sa
formation, France Coves a envie de s’enrichir d’autres expé-
riences humaines, de découvrir d'autres cultures. Autant de
connaissances supplémentaires, différentes qui bénéficie-
ront aussi a I'entreprise. « Le contexte familial dans lequel
je travaille, trés favorable, me permet d’envisager de quitter
la France pendant 2 ans. L'objectif, c’est de revenir ensuite
a Sadillek et y mettre en application ce que le MBA m’aura
apporté ». Chiche.
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...D’avoir tenu ce magasin pro-shop de
golf, malgré quelques erreurs. On a mis
beaucoup de choses en place en peu de
temps et on a su créer une dimension
conviviale favorable a I'esprit de notre
commerce.

Notre statut d’indépendant ne nous a
pas donné suffisamment de marge de
manceuvre vis-a-vis des grandes mar-
ques du golf qui monopolisent le mar-
ché et dictent leur loi, et on a beaucoup
pati du boom de la vente sur internet.
Mais on s’enrichit aussi de ses échecs !

« Ma chance ? J'ai toujours été
libre de mes choix ; j’ai suivi le
parcours que j'ai voulu faire ».

aioom

D'étre parvenu ot j'en suis actuellement, aussi
rapidement. Il m'est quelquefois arivé de
vouloir jeter 'éponge, car la totalité de mon
temps disponible est dévolue a 'hétel.

Mais cet objectif me passionne, je génére
une énergie folle pour donner le meilleur de
moi-méme. Je me donne 2 ans pour négocier
ensuite de nouvelles conditions de travail.
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Par Nicolas Pech Gourg
Intervenant en Finances a I'IFAG Nimes

Les reseaux de Business Angels
au service des entreprises

Les banquiers francais n’ont jamais été
tres ouverts aux crédits d’investissements
accordés aux entreprises. La crise a tres
nettement accentué cette frilosité. Mais,
le capitalisme ayant horreur du vide, les
entrepreneurs en ont profité pour bou-
ger. lls ont exploré de nouvelles pistes
d’apporteurs de fonds et envoyer, en plus
grand nombre, leurs dossiers aux réseaux
de Business Angels. Qui sont-ils et que

peuvent-ils apporter aux entrepreneurs ?

Qu'est-ce qu’un réseau de Business Angels ?
C'est un réseau d'individus et/ou de sociétés
- organisés en association et/ou en société - qui
investit une partie de son patrimoine (et sou-
vent de son temps) dans des sociétés ayant un
potentiel & ses yeux.

Pourquoi faire appel a un réseau de
Business Angels ?

En général, les réseaux de Business Angels sont
sollicités par des entrepreneurs recherchant des
fonds pour développer leur projet. Il s'agit souvent
de jeunes sociétés qui ont déja une clientele mais
ont un réel besoin de trésorerie pour développer
leur activité. Lorsque la banque ou les associés ne
peuvent ou ne veulent pas apporter cet apport
financier, les entrepreneurs font alors appel au
réseau de Business Angels.

Comment peuvent-ils aider ?

Si votre projet intéresse le réseau de Business
Angels, il vous demandera de lui communiquer un
Business Plan et de venir le présenter devant les
actionnaires du réseau. Dans le cas ou le projet
est retenu, une augmentation de capital de I'en-
treprise permettra de faire rentrer la société des
Business Angels au capital. Un pacte d'actionnaire
formalisera cet accord. Le montant de I'augmen-
tation du capital et le nombre d'actions émises
seront négociés préalablement. Il arrive que des
réseaux soutiennent des projets via un apport
en compte courant d'associé. Certains réseaux
se limitent a 50 000 euros alors que d'autres ne
participent pas en-dessous de 500 000 euros.

Le montage des réseaux de Business Angels

Certains se spécialisent dans un domaine d'acti-
vité ou ne financent que les sociétés innovantes,
d'autres ne se posent pas de limites. Dans tous
les cas, c'est le potentiel de I'entreprise qui sera
un élément essentiel de la décision finale.

La nouveauté : les fonds d'investissements mis
en place par des réseaux d'anciens éléves pour
aider et accompagner les jeunes qui sortent de
ces mémes Ecoles.

Quels sont les intéréts du réseau pour les
investisseurs ?

Gagner du temps : en collectant plus de fonds
et plus de dossiers a étudier. Sans oublier, une
meilleure répartition du travail d'étude des dos-
siers. Chacun peut ainsi apporter sa compétence
tout au long de I'étude du dossier : le marché, le
montage juridique, le plan d'affaires,...

Faire les bons choix : la décision du réseau de
rentrer ou pas dans le capital d'une société se
fait apres des discussions souvent pertinentes et
animées. La décision collective permet de faire de
bons choix m

Investisseurs privés ou
sociétés d'investissement

Mettent une partie de leur patrimoine
en commun dans une société
d'investissement

Your prendre des parts dans d'autres
sociétés au coté des anciens
actionnaires

Financiers : la défiscalisation permet aux actionnaires
du réseau de déduire une partie de leur apport de I'IR
ou de I'ISF. Puis, si le réseau a fait de bons choix et si
les entreprises dans lesquelles elle est actionnaire se
développent, le réseau pourra certainement revendre
ses actions en faisant une plus-value.

Dates clés de Nicolas Pech Gourg

m 1999 : Dipléme d'Ingénieur des Mines d'Alés, puis thése
en Aide a la Décision

m 2003 : Création d'une société de transformation et de
distribution des produits en liege

m 2006 : Revente de la société. Création d'une société
d'investissement

Posez vos questions réseaux

a Nicolas Pech Gourg
Intervenant en finances a I'IFAG Nimes
pech@npgconseil.com




Delphine Ruffenach

32 ANS, PROMOTION 2001, LYON. RESPONSABLE ETUDES DE MARCHES
FRANCE ET DOM-TOM DANS LE GROUPE PHARMACEUTIQUE MERCK SERONO.

En quoi consiste votre métier aujourd’hui ?

En résumé, le role des Etudes de marché est
d’améliorer la prise de décision. Notre fonction
est centrale dans la connaissance des besoins et
attentes des clients, socle du marketing. Nous
intervenons a toutes les étapes clés du proces-
sus de compréhension d’un marché :

En aval, pour décider de la bonne stratégie de
positionnement ou de développement d’un pro-
duit ou d’un service, mais aussi pour anticiper
les tendances d’un marché afin de permettre a
I'entreprise de rester compétitive,

= Au moment du choix tactique, pour valider
I'investissement et calibrer Iaction afin
d’obtenir la meilleure rentabilité,

m Sur le suivi opérationnel, pour vérifier
I"application concrete et I'impact des stra-
tégies mise en ceuvre et évaluer le retour
sur investissement des opérations.

Nous travaillons en lien avec I'ensemble des
services de I'entreprise mais c’est principale-
ment les directions Marketing et Ventes qui
restent nos principaux donneurs d’ordre.

Quelles sont les qualités requises pour
I’'exercer ?

La principale qualité requise selon moi est
la curiosité. Il faut sans cesse se poser des
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questions : pourquoi mes ventes baissent ?
Comment pourrions-nous améliorer notre part
de marché ? Que fait et que dit la concurrence ?
Que se passe-t-il dans la téte de nos clients au
moment du choix de tel ou tel produit ?

Mais il faut également de la rigueur : nous
manipulons des données a I'origine de prise
de décisions capitales pour I'entreprise et nous
navons pas droit & I'erreur car I'impact peut
étre majeur.
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qui I'obligent a faire des choix stratégiques
clairs et argumentés. Les études de marchés ont
d’autant plus de role a jouer face a ce nouveau
challenge.

De plus, avec I'évolution des techniques de com-
munication, nous sommes en mesure d’accéder
plus vite et de fagon plus ciblée a nos clients. De
nouvelles méthodes d’enquéte se développent
autour d’internet avec un raccourcissement des
délais de réalisation des études.

La principale qualité requise selon moi est la curiosité.
Il faut sans cesse se poser des questions : pourquoi mes ventes baissent ?
Comment pourrions-nous améliorer notre part de marché ? ...

Sans oublier une réelle appétence pour la varié-
té et pouvoir « zapper » d’un sujet a I'autre en
étant immédiatement opérationnel.

A-t-il changé dans la forme et dans le fond
ces derniéres années et si oui, en quoi ?

Hier, I'industrie pharmaceutique avait une crois-
sance a deux chiffres qui lui permettait d’étre
moins "'regardante™ sur le choix de ses inves-
tissements.

Aujourd’hui, ce n’est plus le cas : le secteur doit

faire face, a de nombreuses pressions (gouver-
nementales, démographiques et structurelles)

Le Groupe MERCK SERONO est spécialisé

dans les médicaments de prescription innovants.

m Plus de 1800 collaborateurs, en France

m La France est la premiére filiale européenne du groupe

m Chiffre d’affaires de 580 millions d’euros en 2008

A quoi est-il susceptible de ressembler
demain ? Quelles en sont les perspecti-
ves d’avenir ?

Demain, le role des études risque d’étre de plus
en plus stratégique, avec des interventions trés en
amont des prises de décisions et un glissement du
marketing produit vers le marketing clients.

C’est également un métier tremplin pour accé-
der & de nombreuses fonctions dans I’entreprise
(marketing, ventes, planification stratégique,
licensing...) m

' MERCK

', SERONO






