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o L’année 2022 aura bien sûr été marquée par la guerre en 
Ukraine, conflit aux conséquences mondiales, notam-
ment en matière de commerce international. Tensions sur 

les matières premières, flambée des prix en particulier de l’éner-
gie, les entreprises ont subi plusieurs chocs majeurs en 2022 en 
matière d’approvisionnement. En dépit de ce contexte difficile, le 
nombre d’entreprises exportatrices se maintient à un bon niveau.  
Elles étaient ainsi 144 000 au troisième trimestre 2022, soit une 
légère hausse par rapport à la même période en 20211. Chiffre qui 
permet à la France de se maintenir au 6e rang des exportateurs de 
biens et services. Certains secteurs exportateurs français comme 
l’agroalimentaire (+28 %) et le textile (+30 %) parviennent à consolider 
leur niveau d’exportation. Les plus petites structures ne sont pas en 
reste puisque, selon Bpifrance, plus de 90 % des entreprises expor-
tatrices sont des start-up, des PME et des ETI. Ces structures, qui 
constituent le ciment de l’économie française, peuvent ainsi diversifier 
leurs sources de revenus et réduire leur dépendance au seul marché 
français. Certains secteurs ont su se développer à l’international : 
c’est le cas pour les secteurs du BTP, des infrastructures et des éner-
gies vertes. De surcroît, l’implantation des entreprises françaises à 
l’étranger se poursuit. Parmi les régions les plus plébiscitées pour ces 
implantations, ce sont l’Europe (Espagne, Pays-Bas et Italie en tête) 
et l’Amérique du Nord (principalement les États-Unis) qui tiennent la 
corde et continuent d’attirer de plus en plus d’entreprises. 

Toutefois, le développement à l’international n’en reste pas moins un 
parcours délicat puisque près de 30 000 TPE et PME cessent leur 
activité export chaque année. Adéquation du pays et du produit, 
recherche de financements, gestion du risque de change ou encore 
barrières culturelles et linguistiques sont autant d’éléments à prendre 
en compte pour réussir son implantation. Aussi, Caisse d’Epargne et 
ses partenaires s’engagent quotidiennement auprès des entreprises 
et des investisseurs pour les aider à se lancer, à développer leurs 
activités d’import-export et les accompagner dans leurs projets 
d’implantation à l’étranger. 

Notre objectif est simple : accélérer votre développement interna-
tional, participer à l’étude de marché, trouver les marchés les plus 
porteurs et les canaux de ventes en tenant compte de la culture locale 
et ainsi maximiser vos chances de réussite. Nous vous accompagnons 
durant toutes les étapes de votre projet. Vous trouverez dans ce livre 
blanc des conseils, recommandations et témoignages d’experts 
pour vous accompagner dans votre projet d’implantation. La balle est 
désormais dans votre camp, alors soyez audacieux et lancez-vous !

Frédéric Cormerois  
Directeur des marchés Entreprises,  
Institutionnels, Innovation et ESS pour le réseau  
des Caisses d’Epargne à BPCE

1/ https://medias.vie-publique.fr/data_storage_s3/rapport/pdf/288155.pdf

https://medias.vie-publique.fr/data_storage_s3/rapport/pdf/288155.pdf
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Chaque année, près de 50 000 entre-
prises françaises se lancent dans 

l’exportation de biens et de services ou 
ouvrent des filiales à travers le monde. Il 
faut dire que pour un entrepreneur auda-
cieux en quête de croissance, l’ouverture à 
l’international est un des principaux leviers 
pour faire grandir son activité. À l’heure de 
la mondialisation, les Français achètent  
en effet des produits venant des quatre 
coins du monde… Et la réciproque est 
également vraie. L’international présente 
ainsi de nouvelles opportunités commer-
ciales, de nouveaux marchés, de nouveaux 
consommateurs. Et raisonner « global » 
accroît son marché : comme le souligne 
Bpifrance, en 2021, la France représentait 
0,8 % de la population globale et 2,6 % du 
PIB mondial. En clair, 99,2 % de vos clients 
potentiels se situent hors de France !

Start-up/PME/ETI : 
Comment réussir son implantation  
à l’étranger ?

Réussir son implantation n’est toutefois 
pas un chemin tranquille. Les obstacles 
règlementaires, sanitaires et administratifs 
découragent près de 65 % des entreprises 
à se lancer dans l’aventure. S’entourer d’un 
partenaire de confiance s’impose donc 
comme une étape clé. C’est pour cela 
que Caisse d’Epargne met à disposition 
des experts et toute une palette d’offres 
pour accompagner les entreprises dans 
leur développement international (import- 
export) et dans leur implantation à l’étranger.
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« Partir à la conquête de marchés 
étrangers est un formidable levier  
de croissance mais peut vite  
s’avérer périlleux si certains 
prérequis ne sont pas respectés.  
Il est indispensable de poser  
un diagnostic complet de produits 
que l’on souhaite exporter 
et d’identifier les ressources, 
compétences et faiblesses de  
son entreprise. Ce diagnostic  
aide à déterminer le plan d’action  
pour se lancer. »

1. Se faire accompagner

Contrairement à une idée reçue, l’in-
ternationalisation ne concerne pas 
uniquement les multinationales. Près de 
95 % des entreprises qui exportent sont 
en effet des PME et des ETI, toutefois 
ces structures bénéficient de plus faibles 
capacités d’investissements comparées 
aux grands groupes. Heureusement, de 
nombreux organismes publics ou privés 
offrent aux entreprises des formations, 
des conseils et solutions d’aide au déve-
loppement à l’international (prospection 
à l’étranger, exportation, implantation…). 

 �Pour obtenir des conseils ciblés, 
sollicitez des organismes adaptés 
(beaucoup sont complémentaires) tels 
que Bpifrance, la Coface ou des éta-
blissements bancaires tels que Caisse 
d’Epargne. 

Les prérequis pour  
s’implanter à l’international 
Qu’il s’agisse d’augmenter son chiffre d’affaires, d’accroître sa notoriété 
ou de se positionner sur un marché de niche, internationaliser son activité 
et s’implanter à l’étranger est un véritable levier de développement. 
Toutefois, certaines entreprises hésitent à se lancer en raison des 
démarches administratives qui peuvent paraitre complexes aux non-initiés. 
Aussi, voici quelques repères clés pour se lancer à l’international.

01

Adélia Dos Santos,  
Responsable Département  
International à Caisse d’Epargne  
Île-de-France.
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2. Évaluer sa capacité à se lancer

Avant même l’incontournable et indispen-
sable étude de marché, la conquête de 
nouveaux clients à l’étranger passe par 
une phase d’introspection.

3. Élaborer son offre

Si les feux sont au vert, l’étude de mar-
ché peut commencer. Elle peut toutefois 
se révéler complexe dans le cadre du 
développement international. Certaines 
données ou analyses des marchés 
cibles peuvent être difficiles à trouver. 
Viennent ensuite le détail des barrières 
réglementaires, géographiques et com-
merciales, sans oublier l’environnement 
concurrentiel et les pratiques locales. 
Ces analyses et spécificités locales sont 
pourtant indispensables pour élaborer 
son offre internationale. Des organismes 
tels que Bpifrance Export sont là pour 
accompagner les entrepreneurs dans 
ces démarches et les informer des lour-
deurs administratives, des procédures 
d’homologation et des spécificités des 
circuits de distribution. 

Par-delà ces interrogations, l’examen de 
ses produits et de ses points forts est 
particulièrement utile. Il est en effet impé-
ratif de pouvoir transposer son cœur de 
métier et son savoir-faire sur un autre ter-
ritoire. Dans ce cas de figure, la réalisation 
d’un diagnostic export est indispensable. 
Ce dernier sera également en mesure de 
détecter les leviers de développement à 
l’international et d’accompagner l’entre-
prise dans cette démarche.Plusieurs questions s’imposent :

 
 Mon entreprise est-elle prête ?

 �Est-elle en mesure d’accroître  
sa production, de tenir la route  
en termes de qualité  
et de compétitivité ?

 �Ai-je les ressources humaines  
capables de relever le défi  
de l’exportation, de gérer  
la complexité administrative  
induite ?

 �Mes finances me permettront-elles  
d’investir suffisamment ?

« Il est important pour une entreprise 
s’étendant à l’étranger d’envisager 
une stratégie claire et d’être bien 
épaulée une fois celle-ci mise au 
point. Par ailleurs, une entreprise  
doit être capable de se montrer 
patiente. Il est bien sûr tentant  
de vouloir générer du ROI à court 
terme, mais cela peut parfois prendre 
du temps. Chaque région du monde  
a ses spécificités culturelles à prendre 
en compte. »

Olivier Vincent,  
Directeur Exécutif, Direction Export  
chez Bpifrance
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4. �Se préparer à prospecter, 
vendre et livrer

Cette étape impose de bien comprendre 
les spécificités du marché visé. Pour cela, 
il convient de se renseigner sur les for-
malités logistiques, juridiques et fiscales 
du ou des pays dans lesquels l’entreprise 
souhaite s’implanter. Le canal de vente 
est également déterminant car certains 
préféreront la vente en direct tandis que 
d’autres devront obligatoirement passer 
par des intermédiaires. Qu’il s’agisse de 
l’un ou l’autre, les efforts d’investisse-
ments demeurent incontournables. 

5. �Sécuriser  
son développement

Cela impose de bien s’entourer et de se 
faire accompagner par Bpifrance mais 
également par son partenaire bancaire 
dans l’aventure. En effet, il faudra bien 
penser à souscrire des assurances- 
crédit contre les défaillances des clients 
étrangers et des assurances prospection 
s’activant en cas d’échec par exemple.

« Les activités de Bpifrance se concentrent  
sur deux volets. D’une part, nous allons jouer  
un rôle de conseil et d’accompagnement auprès  
des entreprises, en les épaulant lorsqu’elles 
s’implantent à l’étranger. Et d’autre part,  
nous jouons aussi le rôle de financeur pour  
ces entreprises. Un volet ne va pas sans l’autre. »

Olivier Vincent,  
Directeur Exécutif, Direction Export  
chez Bpifrance

+ Bpifrance accompagne les PME et ETI dans leurs projets internationaux, notamment d’implan-
tation de filiales à l’étranger, à travers un dispositif dédié. Outre les conseils pour bien s’implanter, il 
est essentiel que les entreprises puissent sécuriser leurs investissements et se prémunir contre le 
risque d’échec de leurs filiales. Grâce à la garantie de projets à l’international, les entreprises françaises 
peuvent sécuriser leurs apports en fonds propres dans leurs filiales étrangères, que cela soit dans le 
cadre d’une création, d’un renforcement d’une filiale existante ou encore d’une croissance externe.

Au cœur de Team France Export, Bpifrance offre des réponses adaptées pour accompagner les 
entreprises françaises à l’international en réalisant notamment :

 �Des investissements dans des fonds transfrontaliers qui offrent une stratégie croisée entre la 
France et d’autres pays à l’international.

 �Des investissements dans des fonds de capital innovation basés à l’étranger, pan-européens et 
nord-américains en particulier dans une logique de rapprochement des écosystèmes technolo-
giques et dans une logique d’open innovation.

 �Des prises de participation dans des fonds de capital investissements dédiés au continent  
africain dans le cadre des fonds Averroès. »

« Embarquez le plus tôt possible votre 
partenaire bancaire dans l’aventure, 
notamment en matière de garanties 
pour éviter que les textes ne vous 
soient défavorables. Raisonnez de 
manière globale, pensez votre projet 
dans toutes ses modalités pratiques : 
capacité de production, ressources 
humaines, financements… »

Pablo d’Haeseleer, Responsable 
filière flux et international  
en Caisse d’Epargne CEPAC 
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1. �La filiale 

La filiale est contrôlée majoritairement 
(minimum 50 %) par l’entreprise mère, 
mais reste indépendante juridiquement. 
Elle a une raison sociale et personnalité 
juridique propre, et possède la nationa-
lité du pays d’implantation.  

Sur le plan fiscal : une filiale est fisca-
lement autonome, cela signifie qu’elle 
dispose d’une personnalité fiscale dis-
tincte. Ses revenus ne sont donc pas 
imposés en France, mais soumis au 
régime fiscal du pays hôte. Il est à noter 
que la création d’une filiale nécessite une 
convention de prix de transfert.

02 Quelle structure juridique 
pour s’implanter ?

Une fois que les objectifs sont fixés, il convient de se renseigner  
sur la structure juridique la plus adaptée à ses objectifs.  
Quatre options sont sur la table.

Les conseils de Pramex International.

+ Pramex International (filiale du Groupe BPCE pour les réseaux Caisse 
d’Epargne et Banque Populaire), a pour mission de conseiller et d’accompagner 
les dirigeants d’entreprises dans leurs projets d’implantation à l’international. Pour 
ce faire, l’entité s’appuie sur deux piliers forts : un réseau intégré de 17 bureaux 
répartis sur 13 pays, composé de plus de 120 consultants multiculturels et un 
réseau de consultants en France, au plus proche des entreprises, qui maîtrisent 
la connaissance des tissus économiques régionaux. 
Pramex International prodigue ses conseils pour l’implantation à l’étranger dans 
le cadre de projets d’investissement direct (croissance organique) sur tous les 
aspects opérationnels qui vont de la création de la filiale clef en main et l’assis-
tance à la gestion quotidienne (comptabilité, RH, juridique, administratif) selon 
les règles locales du pays d’implantation. Pramex International accompagne 
également ses clients dans leur projet d’acquisition à l’international (croissance 
externe) : identification et qualification des cibles, approche, valorisation et 
négociation de la transaction. »
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SIX BONNES RAISONS  
d’ouvrir une filiale à l’étranger :

 �Se rapprocher de ses clients 
 ��Recruter convenablement
 �Autonomie et indépendance, 
contrôle total de la filiale 
 �Contrôle des coûts, investissement 
modulable et étalé dans la durée
 �Meilleure maîtrise des risques  
en local
 �Processus continu et moins brutal

Les erreurs à éviter : 

 �Mal évaluer la concurrence
 �Se développer trop rapidement 
 ��Recruter du personnel pas assez 
investi 

2. �La succursale pour  
une implantation directe 

La mise en place d’une succursale est 
généralement issue d’un besoin régle-
mentaire. L’activité est la même que la 
société mère mais il s’agit d’un établis-
sement secondaire ouvert pour être le 
prolongement à l’étranger de la société 
française. Elle agit pour le compte de la 
société mère, et n’a donc pas de person-
nalité morale. 

Sur le plan fiscal : lorsque la succur-
sale est implantée à l’étranger, elle est 
imposable séparément, en tant qu’entité 
fiscalement distincte. Ses bénéfices sont 
taxés dans son pays d’implantation, les 
déficits de la succursale étrangère ne 
peuvent donc en principe être déduits 
des résultats français. Toutefois, pensez à 
faire attention à l’application des conven-
tions fiscales entre pays.

3. Le bureau de représentation 

Aussi appelé bureau de liaison, il s’agit 
d’une structure permettant de représen-
ter l’entreprise. Son cadre réglementaire 
est très léger et les formalités à effec-
tuer sont réduites. En effet, ce type 
d’implantation ne peut pas avoir d’acti-
vité commerciale sujette à facturation. 
En général, ce type de structure sert 
notamment à tester et analyser le marché 
d’implantation. 

Sur le plan fiscal : le bureau de représen-
tation n’a pas à tenir de comptabilité, il 
n’est pas soumis à l’impôt sur les sociétés 
ni à la TVA, car il ne réalise aucun service 
de manière directe.

4. �La joint-venture  
ou implantation indirecte

Le principe de la joint-venture est d’ins-
taller un partenariat dans le pays hôte. 
C’est la mise en place d’un accord entre 
deux ou plusieurs entreprises partenaires 
dans le cadre d’une coopération écono-
mique internationale. L’entente entre les 
deux entreprises peut être contractuel, 
ce qui signifie que les par ties peuvent 
exclure toute responsabilité solidaire en 
prévoyant qu’il ne s’agit pas d’une asso-
ciation de nature sociétaire. A l’inverse, 
elles peuvent aussi faire le choix de par-
tager davantage les risques. 

Sur le plan fiscal : chaque partenaire est 
imposé pour sa part de bénéfices selon la 
législation fiscale du lieu d’implantation. 
43 600 filiales françaises sont présentes 
à l’international.

43 600  
filiales françaises  

sont présentes  
à l’international 
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03 Caisse d’Epargne, 
présente à chaque étape 
de votre implantation 

« S’entourer d’un partenaire fiable et compétent 
est la clé pour réussir son implantation et tirer 
profit des opportunités qui s’offrent à vous. »

Diego Daccarett,  
Managing Directeur  
chez Pramex International Espagne

1. �Une expertise  
dans chaque région 

Avec plus de 110 centres d’affaires 
répartis sur tout le territoire en métro-
pole et dans les DOM-TOM et 30 chargés  
d’affaires Internationales ,  Caisse 
d’Epargne accompagne quotidienne-
ment les entrepreneurs dans leur projet 
d’implantation. Cette proximité apporte 
une meilleure connaissance de l’envi-
ronnement et des perspectives de 
développement des entrepreneurs. 

Toutes les décisions d’accompagne-
ment sont ainsi prises au plus près de 
leurs aspirations. Cette connaissance 
permet d’avoir une perception rapide et 
fiable des risques. À titre d’exemple, un 
crédit documentaire peut être ouvert en 
48 heures et l’approbation est décidée 
localement, au niveau de chacune des 
Caisses. Par ailleurs, le rôle des chargés 
d’affaires internationales va au-delà de la 
proposition classique de couverture du 
besoin par le service approprié. Ceux-ci 
ont un vrai rôle d’accompagnement, de 
conseil voire de formation.

2. �Des équipes mobilisées  
à travers le monde 

Pour les entreprises qui souhaitent créer 
et gérer des filiales à l’étranger, les char-
gés d’affaires internationales en Caisse 
d’Epargne s’appuient notamment sur 
Pramex International et Natixis avec 
plus d’une trentaine de bureaux partout 
dans le monde. De quoi accompagner 
au mieux les dirigeants et les directeurs 
financiers dans la réussite de leur projet 
d’implantation. Chaque année plus de 
1 000 PME et ETI trouvent ainsi dans le 
groupe BPCE un partenaire de confiance 
pour accélérer, sécuriser et pérenniser 
l’investissement grâce à la maîtrise par-
faite de la gestion et de la restructuration 
des filiales étrangères.

De l’élaboration de la stratégie d’im-
plantation jusqu’à la mise en œuvre 
d’un dispositif de sécurisation des tran-
sactions en passant par l’analyse des 
risques, les services de Caisse d’Epargne 
et ses partenaires couvrent l’ensemble 
de vos besoins :

 �Aide à la création de filiales à 
l’étranger
 �Mise en place de cessions 
internationales ou d’opérations 
d’acquisitions 
 �Gestion administrative, comptable, 
fiscale et financière
 �Sécurisation des paiements
 �Couverture du risque de change
 �Émission de garantie internationale 
dans le cadre de gros contrats 
exports
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3.� Des solutions  
dédiées à l’export 

+ La création et gestion de filiale  
à l’étranger

Un accompagnement sur les aspects 
comptables, fiscaux, droit du travail en 
local. Et sur la partie M&A pour recher-
cher des cibles de croissance externe.

+ Le préfinancement 

Le Crédit de préfinancement export 
est un crédit de trésorerie court terme 
qui finance un besoin de trésorerie dû 
à un investissement. Destiné à finan-
cer le cycle de production d’un marché 
export d’une entreprise : achats, fabri-
cation de biens et fourniture de services 
nécessaires à la réalisation du marché, le 
préfinancement export s’appuie sur un 
contrat commercial à l’exportation. « Se développer à l’export  

est un relais de croissance 
important pour les entreprises 
et constitue un moteur 
d’innovation. Il est important 
de sécuriser les opérations 
mais aussi et surtout d’être 
accompagné sur les multiples 
problématiques rencontrées  
à l’International (sécurisation 
des encaissements, financements, 
devises, implantation…).
L’offre internationale en Caisse 
d’Epargne constitue une entrée 
unique sur les nombreux 
sujets en lien avec l’export 
avec des chargés d’affaires 
internationales, répartis  
en région et des équipes  
à taille humaine pour traiter  
les opérations. » 

Sabrina Bitton Bechtel,  
Responsable du développement  
international à BPCE pour le réseau 
des Caisses d’Epargne 

+ L’avance en devise pour financer 
les transactions 

L’avance en devises est une avance de 
trésorerie mise à disposition pour le 
montant de la facture export qui sera 
remboursée par le règlement du client 
étranger. Cela permet de financer jusqu’à 
100 % du décalage de trésorerie lié au 
délai de paiement accordé et de couvrir 
totalement son exposition au risque de 
change en cas d’emprunt dans la devise 
de facturation. Aussi, cela permet d’éco-
nomiser par rapport à un crédit en euros 
si le taux de la devise empruntée est infé-
rieur au taux de l’euro et d’ajuster la durée 
du crédit à la date effective du règlement 
du client étranger.
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+ Le crédit documentaire  
pour sécuriser vos transactions 
 
Le crédit documentaire, ou « letter 
of credit », est un moyen de paiement 
à disposition des professionnels per-
mettant de sécuriser les transactions à 
l’international. Sous réserve de con-for-
mité des documents export listés et 
présentés dans le cadre du crédit docu-
mentaire ou de levée des réserves de la 
part de l’importateur, il sert également 
de garantie bancaire, et protège le ven-
deur comme son client. En fonction du 
pays et du risque pays du bénéficiaire, 
une confirmation du crédit documentaire 
peut être à prévoir dans la négociation 
commerciale. Dans ce cas, interrogez 
votre chargé d’affaires internationales en 
Caisse d’Epargne pour connaître toutes 
les capacités de confirmation.

+ La lettre de crédit stand-by  
pour garantir le paiement 

Il s’agit d’une garantie documentaire, uti-
lisable à l’import comme à l’export, et qui 
couvre son entreprise contre :

 �Le risque de non-paiement sur une 
opération commerciale,
 �Le risque de mauvaise ou de 
non-exécution des obligations 
contractuelles.

Concrètement, la lettre de crédit Standby 
permet à l’exportateur, de sécuriser  
les ventes et, à l’importateur d’apporter 
une garantie de paiement à son vendeur. 

+ La garantie de marché 

Si vous répondez à des appels d’offre, 
que ce soit pour émettre une garantie de 
soumission, de restitution d’acompte, de  
bonne exécution, dispense de retenue de 
garantie

+ La remise documentaire  
comme moyen de paiement  
souple et économique 

La remise documentaire (ou encaisse-
ment documentaire) consiste pour le 
vendeur à faire encaisser par une banque 
le montant dû par un acheteur contre 
remise de documents. Les documents 
sont remis à l’acheteur uniquement 
contre paiement ou acceptation d’une 
lettre de change. Dans ce dernier cas, la 
lettre de change peut être avalisée par 
une banque, ce qui procure au vendeur 
une sécurité de paiement nettement 
supérieure.
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Gérer les risques inhérents à la volatilité des devises

La volatilité des devises peut entraîner des conséquences importantes sur vos 
marges commerciales. 

Caisse d’Epargne met à disposition de ses clients entreprises :
 �Un portail pour traiter simplement, rapidement et en toute sécurité ses opé-
rations de change.

    �Où que vous vous trouviez et sans programme à installer au préalable, Caisse 
d’Epargne vous propose un site internet dédié aux opérations de change qui 
vous permet de passer vos ordres en quelques secondes et en toute autono-
mie. Les validations des opérations sont effectuées avec un envoi immédiat 
des confirmations. Vous disposez alors de l’historique de vos connexions et 
des opérations effectuées. Vous pouvez également consulter les prix sur le 
marché des changes en temps réel et configurer l’accès de vos collaborateurs 
aux différentes fonctions du portail :

 �Un accès personnalisé à la salle des Marchés de Natixis CIB pour les clients 
ETI (sous réserve d’accréditation préalable)

Accéder à la Salle des Marchés Natixis CIB c’est bénéficier :
 �D’une équipe de vente et d’ingénierie dédiée disposant d’une connaissance 
pointue des problématiques clients 
 �D’une approche globale pour la gestion des investissements hors euros et 
couverture de risques de changes transactionnels ou financiers, avec des 
outils de simulation
 �D’une approche solution innovante efficiente et adaptée à chaque besoin
 �D’un suivi des portefeuilles clients et des propositions de stratégie de res-
tructurations.
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Quels conseils donneriez-vous aux  
entreprises souhaitant s’exporter ?

1
InnovaFeed a toujours eu de fortes ambitions 
de déploiement à l’international, notamment 
en Europe, en Amérique du Nord et en Asie 
du Sud-Est. Nous visons plus de 10 sites 
de production d’ici 2030, à commencer 
par les États-Unis, où nous avons annoncé 
la construction de notre troisième site de 
production à Decatur, Illinois, en partena-
riat avec le leader agroindustriel ADM. Cette 
usine a une capacité quatre fois supérieure à 
notre site industriel localisé dans le nord de la 
France et inauguré en octobre 2020. Elle sera 
colocalisée avec le plus grand site de trans-
formation de maïs au monde opéré par ADM.

2
Pour notre projet d’implantation aux États- 
Unis, nous avons été accompagnés par 
Pramex International, filiale du Groupe BPCE 
et expert dans le conseil d’investissement 
à l’international. Pramex International nous 
a ainsi orienté dans le choix de la structure 
des entités et du type de société à mettre en 
place, en nous mettant en contact avec des 
avocats locaux spécialisés en droit des socié-
tés, financement et fiscalité afin de valider le 
schéma d’organisation le plus efficace pour 
nos futures filiales américaines. La Caisse 
d’Epargne Hauts-de-France quant à elle nous 
a permis d’identifier le mécanisme de finance-
ment le plus adapté pour la construction de 
notre usine aux États-Unis.

3
Grâce à l’expertise de Pramex International, 
le cadre légal et la structure de note filiale 
américaine ont été validés. Caisse d’Épargne 
nous accompagne depuis plusieurs années 
pour des financements bancaires en France. 

Caisse d’Epargne s’est engagée dès le début 
à nos côtés, et accompagne le développe-
ment d’InnovaFeed sur l’ensemble de ses 
projets. Pramex International continue de 
nous accompagner sur de nombreux sujets 
organisationnels, administratifs, comptables 
et fiscaux dans le cadre du développement de 
notre filiale américaine.

Comment Caisse d’Epargne  
vous a aidé ? De quels offres  
et services avez-vous bénéficié ? 

4 Êtes-vous toujours accompagné ? 
Si oui, comment ?

5

Quels étaient vos objectifs  
à l’international ?

Quels ont été vos résultats ? 

Je leur conseille de s’entourer de partenaires 
solides pour mener à bien un projet d’expan-
sion internationale, et cadrer en amont les 
sujets juridiques de création d’entité, anticiper 
les impacts fiscaux, et trouver les bonnes 
connexions avec des conseillers et experts 
locaux.

04 Success Story  
à l’international : 
Cinq questions à Bastien Oggeri, co-fondateur d’Innovafeed. 
Innovafeed est une entreprise commercialisant des ingrédients dérivés  
d’insectes à destination de la nutrition animale.

Bastien Oggeri
co-fondateur d’Innovafeed
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Quels conseils donneriez-vous aux  
entreprises souhaitant s’exporter ?

1
Notre stratégie internationale porte à la fois 
sur l’Europe et les États-Unis. Notre entre-
prise était encore une feuille blanche il y a 
4 ans, et nous souhaitions bénéficier d’un 
support nous permettant d’atteindre une 
large audience. Nous avons très rapidement 
voulu nous étendre au-delà des frontières 
françaises et européennes, pour toucher le 
marché américain, à la fois plus large et plus 
captif. Nous nous sommes rendu compte, en 
partie grâce à Pramex International, que le 
marché était plus réceptif à l’innovation et à ce 
que nous proposions. Je pense qu’une entre-
prise qui réussit est celle qui ne s’enferme pas 
dans ses frontières.

2
Nous faisions partie du groupe Dynamic 
Export, au sein de Team France Export 
de Bpifrance. Nous avions déjà entrepris 
des démarches avec des avocates, des 
experts-comptables, et passé plusieurs 
semaines là-bas, dont à Detroit. À la suite de 
cela, j’ai rencontré Thierry Navarrete en Caisse 
d’Epargne de Normandie, qui m’a présenté les 
services de la filiale à savoir Pramex Interna-
tional, qui répondaient à tous nos besoins et, 
surtout, nous permettaient de bénéficier d’un 
guichet unique. C’était primordial pour nous, 
car cela représentait un gain de temps, qui est 
vraiment le nerf de la guerre. 

3
Nous avons tout de suite pu constater les 
résultats. Tout d’abord, nous avons pu créer 
notre filiale ; sur le plan juridique et fiscal, 
Ensuite, nous avons procédé à l’ouverture 
d’un compte bancaire partenaire avec Caisse 
d’Epargne de Normandie. Enfin, nous avons 
pu ouvrir un siège social et des bureaux sur 
place. Nous étions dans un environnement de 
confiance et, dans tous ces domaines, nous 
bénéficions d’un accompagnement dans des 
domaines critiques.

Nous sommes toujours accompagnés au 
quotidien, par Business France, sur la partie 
business développement, et Pramex interna-
tioanl, sur le volet fiscal. Ils nous tiennent au 
courant, étape par étape, d’un marché qui est 
certes unifié – avec un dollar et une langue 
commune – mais avec une fiscalité qui peut 
différer d’un État américain à un autre. Pramex 
International nous aide à être particulièrement 
vigilants là-dessus.

Comment Caisse d’Epargne  
vous a aidé ? De quels offres  
et services avez-vous bénéficié ? 

4 Êtes-vous toujours accompagné ? 
Si oui, comment ?

5

Quelle est votre stratégie  
à l’international ?

Quels ont été les résultats ? 

Tout d’abord, je leur conseillerais de se pré-
parer en amont; de ne pas se lancer dans 
un projet d’extension à l’international sans 
avoir une banque comme partie prenante. Je 
leur conseille également d’être bien attentif à 
tous les retours d’expérience et conseils qui 
peuvent leur être donnés. Enfin, je crois que 
se déplacer sur le terrain est très important, 
afin d’avoir un panorama très complet du mar-
ché sur lequel on va s’implanter.

Cinq questions à Olivier Maillet, PDG de ProtectECRAN 
L’entreprise normande ProtectECRAN fabrique des films de protection pour 
les écrans et surfaces tactiles, qui protègent contre les virus et les bactéries.

Olivier Maillet,  
PDG de ProtectECRAN
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Quels conseils donneriez-vous aux  
entreprises souhaitant s’exporter ?

1
Notre stratégie d’extension, chez Axxès, est 
principalement axée sur les marchés d’Europe 
de l’Est, a fortiori sur deux pays, la Pologne et 
l’Allemagne. La Pologne car elle possède les 
plus grosses flottes de transporteurs rou-
tiers en Europe, et l’Allemagne, car à l’échelle 
européenne, c’est ce pays qui collecte annuel-
lement le montant de péage le plus important. 
Nous avons donc ouvert des succursales 
d’Axxès dans chacun de ces deux pays. 

2
La Caisse d’Epargne de Rhône Alpes nous 
accompagne depuis nos débuts et nous tra-
vaillons avec eux sur un grand nombre de 
sujets. Quand nous avons discuté avec notre 
chargé d’affaires, Grégory Blanc, de nos pro-
jets de développement, il nous a présenté 
l’ensemble des services proposés et notam-
ment ceux de Pramex International.

3
Pramex International nous a accompagné sur 
tout ce qui avait trait à la création des filiales 
allemandes et polonaises, et notamment les 
volets comptables et juridiques. Nous avons 
bénéficié de l’ensemble du scope des solu-
tions proposées

Notre relation avec la Caisse d’Epargne de 
Rhône Alpes et Pramex International est 
conçue pérenne, et ils  vont continuer à nous 
accompagner sur les thématiques de comp-
tabilité, de droit du travail, de déclarations 
sociales… Tout cela a vocation à perdurer 
dans le temps, et permet à nos équipes de se 
concentrer sur le nerf de la guerre, c’est-à-dire 
la conclusion de contrats dans ces pays avec 
nos clients.

Comment Caisse d’Epargne  
vous a aidé ? De quels offres  
et services avez-vous bénéficié ? 

4 Êtes-vous toujours accompagné ? 
Si oui, comment ?

5

Quelle est votre stratégie  
à l’international ?

Quels ont été les résultats ? 

Pour une entreprise française, les solutions de 
Pramex International sont tout à fait adaptées. 
Cela représente un grand avantage d’avoir 
comme interlocuteurs des personnes franco-
phones d’une part, et au fait des spécificités 
de chaque pays d’autre part. Qui plus est, il 
ne faut pas hésiter à présenter aux équipes 
toutes les interrogations que l’on peut avoir. 
Il peut arriver que l’on parte avec des aprioris 
se basant sur notre connaissance du marché 
national, et qui peuvent s’avérer erronés. Si je 
prends un exemple très concret qui nous est 
arrivé chez Axxès, la façon dont on rembourse 
les frais professionnels des salariés n’est pas 
la même en Allemagne qu’en France ou en 
Pologne. Cela peut sembler un détail mais 
cela fait gagner du temps et de l’énergie si on 
a connaissance de ces particularités avant.

Cinq questions à Jacques Leca, secrétaire général d’Axxès 
Axxès est le spécialiste européen du télépéage à destination des poids lourds, 
permettant de fluidifier la circulation de ceux-ci dans toute l’Europe.

Jacques Leca,  
secrétaire général d’Axxès
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+ Pour en savoir plus,  
n’hésitez pas à vous rendre sur le site :  

https://www.caisse-epargne.fr/entreprises/developper-activite-international/ 

https://www.caisse-epargne.fr/entreprises/developper-activite-international/ 

