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«Se former pour
se transformer... en ETI»

Elle fait partie des 60 PME ultra-performantes identifiées par Bpifrance pour entrer dans la promo 2017
r de son accélérateur national : objectif croissance pour David Vincent et Sophia Conseil. ra

LES AGRICULTEURS AZUREENS
A LHONNEUR

De retour de la grand-messe agricole avec 20
médailles au compteur, les douze producteurs
récompensés au Concours général ont été
félicités par nos collectivités locales. P&

P-FACTORY,
AU BONHEUR DES PITCHEURS

L'accélérateur débarqué de Marseille organise
a Nice des Pitch Parties dédiées aux startups.
Découverte de cing projets sélectionnés par les
équipes de Marie-Christine Vidal. p.o

L’'Italie, un marché
a (re)découvrir
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Je taime, moi non plus | Le marché transalpin attire, mais reste mal ?EB 1 08850
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ilaFrance estle deuxiéme

partenaire économique

de la Péninsule, les entre-

prises azuréennes ne se
bousculent pas au portillon pour
y développer de nouvelles activi-
tés. Les encourager a le faire était
au ceeur du débat proposé par la
CCital le 7 mars a Nice. «Inves-
tir en Italie n'a rien d’une course
d’obstacles, au contraire c’est un
véritable boulevard qui s'ouvre aux
entreprises francaises, a la condi-
tion d’'oublier les stéréotypes et de
trouver sur place le relais indispen-
sable pour bien saisir la mentalité

du pays et identifier les réseatx qui
jouent un réle essentiel» explique
Mauro Michelini, expert-comp-
table implanté 4 Milan et Nice.
Le poids de la fiscalité est & peu de
choses présle méme qu’en France,
on y trouve d’excellentes compé-
tences etle tissu d’entreprises, do-
miné par les PME, se distingue par
une créativité quasi-légendaire.
«C’est cette créativité et la capacité
a s’adapter qui expliquent la rési-
lience de nos entreprises, méme en
période de crise» insiste Patrizia
Dalmasso, directrice de la Confé-
dération de I'Artisanat et des PME

de Cuneo. Comme en France,
I'industrie italienne cherche &
réussir sa transition numérique.
«Un plan de soutien a été adopté
au niveau national (Industria4.0)
pour accompagner les PMI avec des
dispositifs en faveur de Uinvestisse-
ment. Les régions suivent. La Ligu-
rie a programmé un plan d’aides de
480ME sur la période 2017/2021
car nos entreprises rencontrent des
problémes de compétitivité en rai-
son d’équipements obsolétes» Te-
connait Paoclo Della Pietra, direc-
teur de la Confindustria d' Tmperia
(léquivalent du MEDEF).

L'avenir est aux filieres

L'Ttalie mise sur ses districts qui
féderent en filiere les entreprises
d’un méme secteur. «La créativité
transalpine associée a Uefficacité
d’une organisation a la frangaise
nous donneraient d'excellents atotts»
se plait & imaginer Mauro Miche-
lini, qui regrette que I'Hexagone se
tourne davantage vers I'Allemagne
que vers une Italie si proche par la
culture et les racines communes.

‘Batir des filiéres dans le cadre de

Teuro-Région AlpMed, qui réunit
les territoires transfrontaliers, fait
partie des pistes & explorer, «les

Paolo Della Pietra, Patrizia
Dalmasso, Ambrogio Invernizzi,
Francis Mastio et Mauro Michelini,
oui, Italie et France ont de sacrés
intéréts & croiser leurs destins
économiques. Sur notre vidéo,
'enjeu pour Agostino Pesce,
président de [a CCltal.
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régions (Auvergne Rhone-Alpes,
Corse, Ligurie, Piemont, PACA,
Sardaigne, Vallée d'Aoste)
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programries européens peuvent
nous y aider via des financements»
suggére Patrizia Dalmasso. Ambro-
gio Invernizzi n'a pas attendu : son
entreprise, Inalpi, spécialisée dans
les produits laitiers, a franchile pas
et travaille en France avec des ré-
seaux de distribution comme Hyper
U. « Nous cherchons a valoriser les
produits bénéficiant d’appellations
contrélées. Un marché de niche, mais
il répond acx attentes grandissantes
des consommateurs. Producteurs
frangais et italiens suivent la méme
démarche, nous avons donc tout inte-
rét a travailler ensemble» conclut-il.

Leclerc converti au culte du produit a l'italienne

11y a aujourd’hui plus d’une
trentaine d’hypermarchés
Leclerc en Italie. Francis
Mastio, patron des centres
de Grasse et de Vallauris, a
participé aux premiers pas,
au début des années 2000,

® «Nous avions noué un partena-
riat avec le groupe italien Conad.
Pendant prés de trois ans, j’ai tra-
vaillé sur le terrain pour accompa-
gner les premiéres ouvertures en

Toscane et dans larégion de Romes.
Les Francais ont apporté leur ex-
périence de la grande distribution
avec une offre enrichie comme la
présence de rayons dédiés aux
produits cosmétiques, une nou-
veauté en Italie. Si les fiancailles
entre Leclerc et Conad n'ont fina-
lement pas abouti & un mariage,
cette aventure transalpine a don-
né pas mal d’idées & Francis Mas-
tio. «Les Italiens ont le culte du
produit de qualité, et ils savent le

mettre en valeur. Les rayons de
fruits et [égumes, par exemple, res-
semblent a de véritables marchés
primeurs, je m’en suis inspiré pour
mes propres magasins». La diffi-
culté reste de structurer les fi-
lieres. «Nous avions réussi a créer
des famnilles de produits autour de
la marque Sapori d’intorni, qui
valorise les produits de proximité»
se souvient cet amoureux de 'Ita-
lie. Leclerc Nice a ouvert depuis
quelques mois dans son centre

commercial de 'Allianz Riviera un
espace de vente de produits ita-
liens et bio. Mais, regrette Francis
Mastio, le suivi s’avére difficile,
«nous aurions besoin de consul-
tants sur le terrain pour structurer
les échanges». Il ne se décourage
pas pour autant, et persiste dans
sa stratégie des petits pas. Quand
on est accro aux produits italiens,
on ne renonce pas !

CHRISTIANE NAVAS
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