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2001 correspond au début d'une nouvelle man-
dature pour notre Chambre de Commerce et
d'Industrie. D'ici 2003, trois défis majeurs seront
à relever :
– Le premier défi est la réforme des CCI. Maintes
fois remise, celle-ci devrait aboutir après l'élec-
tion présidentielle. Dès à présent, il convient de
convaincre davantage les parlementaires du
rôle joué par les CCI et de l'efficacité de leurs  ac-
tions au profit du développement économique

régional ;

– le deuxième défi concerne le blocage
de l'IATP* au niveau atteint en 1998 et
ceci pour la 4e année consécutive. Une
telle situation nécessite une révision
des actions que la CCI doit développer
ou abandonner ;

– le troisième défi consiste à préparer
l'avènement des «pays». Le législateur
a voulu que les pays deviennent les
territoires de l'action économique
menée par les collectivités. Cela im-
plique de préparer les coopérations
que la CCI devra entreprendre sur le
terrain avec les conseils de développe-

ment locaux, au nombre de 5 actuellement en
projet dans le Bas-Rhin.

Tous ces enjeux conduisent le Bureau et
l'Assemblée Plénière de la CCI à lancer, au cours
de ce premier trimestre, une démarche de défi-
nition des orientations stratégiques de la CCI.

Mais, dès à présent, la CCI doit capitaliser sur ses
relations avec les entreprises bas-rhinoises et
ainsi devenir l'entreprise des entreprises. C'est
l'ambition de l'ensemble des Élus de la
Chambre. Demain, la plupart des entreprises
devront savoir ce que fait la CCI, notamment
dans le domaine du conseil et de l'appui aux en-
treprises.

Le développement de la formation constituera
un volet important de notre action. Afin de ren-
forcer cette mission «Formation», les partena-
riats seront accentués avec le MEDEF du Bas-
Rhin, l'Éducation Nationale, les professions et
bien naturellement les entreprises.

D'autre part, la poursuite des investissements
et des efforts de qualité de service sur
l'Aéroport International Strasbourg est devenue
un axe essentiel pour la CCI. 2001 verra le ren-
forcement de la desserte aérienne européenne
de Strasbourg, notamment vers Vienne,
Copenhague, Rome, Milan, Madrid et Lisbonne.

Ces différentes missions, qui constituent l'ossa-
ture de l'action de la CCI auprès des entreprises,
seront précisées d'ici quelques semaines dans le
cadre d'un débat stratégique qui sera mené par
les Chefs d'entreprises – Élus de la CCI. À leurs
côtés, les collaborateurs de la Chambre se mobi-
lisent avec enthousiasme pour mener des 
actions bénéfiques au développement
économique de notre département. ■
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La CCI doit devenir l'entreprise des entreprises
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NOUVELLES

 Manou Heitzmann-
Massenez, Officier 
du Mérite Agricole 

44 ans, mariée, mère de
deux enfants, conseiller
du Commerce
Extérieur de la France,
directrice export de la
Distillerie GE
Massenez, Manou
Heitzmann-Massenez
est également membre

titulaire de la CCI et présidente
de la commission des échanges
internationaux. Madame
Heitzmann-Massenez 
a travaillé à faire connaître 
à l'étranger les eaux de vie
d'Alsace, liqueurs de fruits 
que produit l'entreprise.

 Nouveau logo 
pour les Vitrines 
de Strasbourg

Conçu et réalisé par
l'agence Contexte, 
le nouveau logo 
de l'association 
des commerçants
Les Vitrines de

Strasbourg est haut en couleurs.
À l'image des multiples facettes
situées de part et d'autre de la
Cathédrale de Strasbourg : bou-
tiques, restaurants, espaces cul-
turels... qui font toute la richesse
du Strasbourg historique et éco-
nomique.

INITIATIVE

 L'IECS Strasbourg
manifeste sa dimen-
sion internationale
Sous l'appellation « Planète
IECS », la manifestation organi-
sée à l'initiative de l'association
des anciens élèves de l'IECS 
a rassemblé, pendant tout un
après-midi, les étudiants étran-
gers de l'IECS. Ceux-ci présen-
taient leurs pays, leurs cultures
et leurs spécialités gastrono-
miques à un public d'étudiants,
d'enseignants et d'anciens élèves.
Les participants se sont retrouvés
autour d'un buffet international,
au son d'un orchestre de jazz
« made in IECS ».

 Basic System 
s'implante en Alsace
70 concessionnaires en France,
Basic System (entretien, rénova-
tion des revêtements de sols et
murs) vient de s'installer à
Ittenheim. À sa tête, Philippe
Biehler, 45 ans, chargé de l'en-
semble du département du Bas-
Rhin. Basic System intervient
pour les professionnels (hôtels-
restaurants, administrations,
commerces...) et les particuliers.
[ Contact ] Tél. 03 88 69 15 61
www.basic-system.tm.fr

 Watco Ecoservice 
à Herrlisheim
Spécialisé dans la gestion des 
déchets industriels, le groupe
Watco (1989) vient de créer un
centre de transit et de regroupe-
ment des déchets spéciaux in-
dustriels. Basé à Herrlisheim, ce
nouveau centre régional a pour
objectif de collecter directement
dans les entreprises ou les collec-
tivités tous les déchets spéciaux,
qu'il trie et regroupe de manière
optimale avant de les expédier
vers les filières autorisées. 
À l'exception de l'amiante et 
des déchets radioactifs, explosifs
et pathogènes, Watco Ecoservice
traite tous les types de déchets :
huiles et solvants, déchets de 
garages, emballages plastiques,
produits chimiques de labora-
toires, eaux... 53 personnes 
sont employées sur ce site qui 
a nécessité un investissement 
de 34 MF.
[ Site] www.watco.be

 Étiquetage : Bopack
reprend la société Luck
Le groupe Bopack, leader du
marché de l'étiquetage et des
systèmes en France, en Belgique
et aux Pays-Bas (CA : 67 mil-
lions d'euros) vient de reprendre
le numéro 3 français, Luck. Une
entreprise spécialisée dans la sé-
rigraphie – secteurs des cosmé-
tiques, de la pharmacie et de
l'automobile–.
Stratégiquement située à proxi-
mité de l'aéroport international
Strasbourg, Luck, 100 per-
sonnes, 16 millions d'euros de
CA, est pour Bopack une ouver-
ture vers le marché allemand.
[ Contact ] Tél. 03 88 40 90 00

 CVE
Un Centre de Valorisation 
Énergétique des déchets 
pour Strasbourg
L'usine d'incinération des 
ordures ménagères (UIOM) 
de la Communauté Urbaine 
de Strasbourg, exploitée par
Protires, s'appelle désormais
Centre de valorisation énergé-
tique des déchets ménagers
(CVE). Ce changement de 
dénomination correspond à
l'évolution du fonctionnement
de l'usine : Protires traite les dé-
chets ménagers et les transforme,
par incinération, en sous-
produits valorisés : énergie 
électrique, vapeur, mâchefers...
[ Site ] www.protires.fr

 TRS
De la représentation fiscale 
à la récupération de la TVA
Tax Representation Services
(TRS), affiliée au réseau
PricewaterhouseCoopers, com-
mercialise et produit un certain
nombre de missions en relation
avec les pays d'Europe germano-
phones : domiciliation, représen-
tation fiscale, récupération de
TVA... Pour exemple, la récupé-
ration de la TVA sur les frais de
représentation (avec une prise en
charge complète) ou, en ingénie-
rie, les dossiers de récupération
de la TVA jusqu'au dépôt de la
déclaration.
[ Contact ] Tél. 03 88 45 55 40
marie-josée.criqui@fr.pwc.global.com

Deux ans d'existence dans le domaine de la production au-
diovisuelle, une vision résolument tournée vers Internet,

voilà la stratégie de Comutations, l'entreprise dirigée par
Philippe Huth. À Strasbourg, Comutations (4 personnes) produit
et met en place des solutions audiovisuelles au service d'une
communication adaptée à l'entreprise. Depuis la transmission
vidéo en direct sur le web jusqu'à la solution multimédia per-
manente, Comutations développe les outils issus de la technolo-
gie du streaming 1 pour
ouvrir à l'entreprise les
portes d'une communica-
tion visible dans le monde
entier en temps réel. De
l'événementiel à la vente 
de produits en ligne, en 
passant par des modèles de
formation continue... Comutations fait partie des premières so-
ciétés en France à développer des technologies qui permettent
d'adapter la vidéo à Internet. Sa clientèle, parisienne à l'origine,
se développe actuellement en région, avec des solutions de plus
en plus spécifiques et assemblant plusieurs éléments : vidéo,
photo, textes, graphiques. Ce que qualifie Philippe Huth de « rich
media ». Une petite illustration du savoir-faire de Comutations
au début de leur activité : la retransmission en direct de l'éclipse
solaire sur Internet, avec 9 000 connexions.

1 streaming : du mot anglais stream (flux), fichier audio ou vidéo, qui se diffuse 
de façon continue.

[ Site ] www.comutations.com

 Comutations :
l’audiovisuel façon Net
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 « Espace Énergie et
Communication »
vitrine de l’Électricité
de Strasbourg.
Situé au numéro 43 de la rue 
du 22 Novembre à Strasbourg,
l'Espace Énergie & Communi-
cation est une vitrine des appli-
cations, produits et services
proposés par les sociétés du
Groupe Électricité de Strasbourg :
Est-Vidéocommunication, Estel
et Électricité de Strasbourg. Un
endroit où il est également pos-
sible de manipuler les nouvelles
technologies de l'information et
de la communication : Internet,
téléphone, télévision par câble...
[ Site ] 
www.electricite-strasbourg.fr

 L'accès au web 
invisible, avec Coelis
Jeune pousse associant consul-
ting et développement technolo-
gique, Coelis a pour objectif de
développer des portails d'infor-
mation personnalisés. En s'asso-
ciant avec Imexpert, l'entreprise
s'est appuyée sur une capacité 
de développement industriel 
et sur une maîtrise des technolo-
gies du web.  L'une des particu-
larités de Coelis : offrir l'accès
au web invisible, des sites et
bases de données non couverts
par les moteurs de recherche 
généralistes.
[ Site ] www.coelis.com

 Noé est née 
une nouvelle agence conseil en 
communication à Strasbourg
Agence conseil en communica-
tion pluridisciplinaire, Noé fait
partie du groupe régional
Lehmann Weill et Fils. Ses diffé-
rentes sociétés proposent du
conseil, de la création, de la
commercialisation, de la gravure
et de l'impression d'outils de
communication et de packaging.
De la communication de marque
grand public à la communica-
tion institutionnelle ou d'entre-
prise, les domaines de compé-
tences et les références de
l'agence permettent de proposer
aux clients des prestations mul-
tiples dans le cadre d'une offre
globale de services. 
[ Contact ] Tél. 03 90 22 92 92

 Lipro reprend 
l'activité de Comet
(Allemagne)
Spécialiste européen des solu-
tions logicielles dédiées à la lo-
gistique de la production et
nouveau partenaire de Pyra
(Bischheim), Lipro a repris l'ac-
tivité de la société Comet, édi-
teur allemand de progiciels de
gestion intégrée. Une acquisition
qui offre à Pyra la possibilité
d'accentuer sa présence euro-
péenne sur le marché des ERP.
L'association des sociétés
Comet, Pyra et Lipro corres-
pond à un effectif de plus de
350 collaborateurs.
[ Site ] www.pyra.fr

 Nouveau : le Conseil
Régional Est de
l'Assurance (CREA)
Le Conseil Régional Est de
l'Assurance est né fin novembre
2000. Les organisations profes-
sionnelles et syndicales de l'assu-
rance ont ainsi souhaité se
regrouper sous forme d'associa-
tion, afin de promouvoir et de
développer l'image de l'assu-
rance et de ses métiers auprès du
public et de tous les organismes
professionnels. Elles entendent
également être un interlocuteur

privilégié de la profession auprès
des pouvoirs publics ou tout
autre organisme. 
[ Contact ] Tél. 03 88 19 75 72

DOCUMENTATION

 Recensement 99 :
bilan de l’INSEE

Besoin de don-
nées et d'analyses
sur la population
du Bas-Rhin ? 
Le fascicule
«Tableaux
Références 
et Analyses-
Exploitation

principale» de l'INSEE vous
donnera toutes les données rela-
tives aux recensements de 1962,
1968, 1975, 1982, 1990 et
1999 effectués au niveau du dé-
partement. Également, les indi-
cateurs références de la
population totale, la population
active et l'habitat (par com-
mune, canton, arrondissement,
unité urbaine, zone d'emploi et
récapitulatif par tranche d'im-
portance). En vente au CCI-
Info Documentation, 
au prix de 18,29 € (120 FF).
[ Contact CCI ] 
Monique Siffert, 03 88 75 25 52
m.siffert@strasbourg.cci.fr

 Robecco inaugure
ses nouveaux locaux
à Strasbourg
Spécialisée dans les placements
et les investissements, la banque
Robecco avait ouvert son pre-
mier espace financier place des
Halles à Strasbourg en no-
vembre 1998. Un concept nova-
teur en matière de conseils et de
vente de produits financiers,
s'appuyant sur la visioconfé-
rence. Deux ans après, Robecco
inaugure ses nouveaux locaux 
rue du Dôme.

Martial
Gerlinger 
rejoint le Port
Autonome de
Strasbourg
30 ans, polytech-
nicien, ingénieur

des Ponts et Chaussées, Martial
Gerlinger est le nouveau direc-
teur-adjoint du Port Autonome
de Strasbourg. Précédemment,
et pendant 4 ans, il a occupé le
poste de chef de l'arrondisse-
ment fonctionnel du service de
la navigation de Strasbourg.
Martial Gerlinger succède à
Gérard Kowalski, nommé attaché
ferroviaire à l'Ambassade de
France à Pékin.

D I R I G E A N T S

C'est à Illkirch que 
la compagnie 

aérienne Air France 
a installé son centre 
de vente à distance.
À terme, 250 postes 
seront créés, bilingues,
voire trilingues. Coût
de l'investissement :
170 MF. Le site d'Illkirch abrite également la direction 
régionale d'Air France.
Comment ça marche ? En appelant le 0820 820 820,
le client est connecté à un serveur vocal interactif qui 
détermine son orientation vers un opérateur ou un auto-
mate d'appel. Il aboutit, indifféremment, vers l'un des six
centres de vente à distance : Strasbourg, Paris (2 centres
existants), Lyon, Marseille et Toulouse (à venir). L'avantage
affiché par Air France : diminuer ses coûts en améliorant
le service.
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 Air France ouvre 
son centre de vente 
à distance

Gilbert
Scholly, à la
Fédération
Nationale 
des Comités
Régionaux 
du Tourisme
(FNCRT)

Président du comité régional 
du Tourisme alsacien, Gilbert
Scholly a été nommé Vice-
Président de la FNCRT. Il assure
également la présidence de la
Commission Europe de la FNCRT,
où il s'investira notamment sur
les relations touristiques trans-
frontalières et la création d'une
cellule chargée d'établir une
veille sur les questions liées au
tourisme européen.



AÉROPORT

Tout a commencé par une histoire
d'amour. C'était en hiver 1989. «Je suis allé
à Viareggio en Italie (Toscane), avec un

club de carnaval de Metz. Là, j'ai rencontré un
groupe de russes, coincés dans un hôtel, sur-
veillés de toute part. Ils m'ont invité chez eux,
à Perm, dans l'Oural. Je suis le premier français
à m'y être rendu.» 
De retour en France, André Pauly crée une as-
sociation dans le seul but de
poursuivre ces échanges.
«Mais à l'époque le commerce
avec l'Union soviétique n'était
pas chose facile. Deux
agences avaient le monopole
des voyages et on n'avait pas
d'autre choix que de traiter
avec l'une d'elles. Borislava y
travaillait comme interprète.»
Et André Pauly de poursuivre
«Je l'ai mariée !» 
Cette alliance a permis la
naissance de France-Tours.
«Car pour faire du business avec la Russie, il
faut parler le russe. Impossible de démarcher
là-bas en anglais», affirme sans nuance, André
Pauly. «En affaire, il est important de les com-
prendre, de connaître leurs mécanismes. Ils
sont beaucoup plus directs que nous, plus ver-
satiles aussi. Entre la commande et le produit
fini, on enregistre parfois dix modifications.
Autre détail important : ils payent toujours
avant d'arriver en France. C'est une tradition.» 
Comment se débrouiller en tant que touriste si
on ne parle pas la langue ? «Avec le langage du
cœur et des mains. Les Russes sont très ou-
verts et les Français ont une côte terrible au-
près d'eux ! raconte avec enthousiasme André

Pauly. Seule obligation avant le départ, la réser-
vation. On ne peut pas aller en Russie comme
on va aux USA. Tout est écrit en cyrillique, alors
sans réservation d'hôtel, le voyage peut vite
devenir une galère. J'encourage d'ailleurs pour
cette raison, l'ensemble des professionnels du
tourisme qui reçoivent des russes, à faire l'ef-
fort de traduire certains documents : les cartes
de restaurants par exemple.»

Et André Pauly de décrire l'extra-
ordinaire patrimoine de la Russie,
les terres encore vierges de tou-
ristes de l'Asie Centrale, les gar-
diens de moutons à cheval, les
toasts levés aux gens aimés lors
des repas, le cognac bu comme
un vin...
On écoute. On imagine. «Aller là-
bas, nécessite beaucoup de tolé-
rance. Le pays sort de 70 ans d'au-
tarcie, et d'un système où, dans
tous les domaines de la vie cou-
rante, personne ne choisissait.

Aujourd'hui, les Russes ont accès à tout. Alors
parfois, ils peuvent nous paraître un peu extra-
vagants.»
Dix ans déjà ! L'aventure qui avait débutée
sous forme d'échanges bénévoles, est devenue
une entreprise spécialisée dans l'accueil de
touristes de langue russe. «Nous commençons
seulement à organiser pour les Français des
week-ends, des croisières en Russie et des par-
ties de chasse en Asie Centrale pour les pas-
sionnés.» Basée à Metz, France-Tours a décen-
tralisé une agence au Kazakhstan et une repré-
sentation en Russie. Elle emploie aujourd'hui
six salariés. ■



Moscou Trois
heures de vol
La liaison Strasbourg-Moscou
est assurée 
tous les samedis et 
dure trois heures.

Départ de Moscou à 12 h 30,
arrivée à Strasbourg 13 h 50.

Départ de Strasbourg 
à 14 h 40, arrivée 
à Moscou à 19 h 40.

Décalage horaire avec 
la Russie : 2 heures

Prix du billet : à partir 
de 2 300 F aller-retour, 
plus les taxes aéroportuaires.

Correspondance gratuite 
vers Saint-Pétersbourg

Le voyage a lieu dans un
Boeing 737-200 de 98 sièges.
[ Renseignements 
et réservations]
auprès des agences de voyages
ou de TRANSAERO Airlines,
Aéroport International
Strasbourg.
(Tél. 03 88 64 73 89 - 
Fax 03 88 64 50 10 - e-mail :
transaero.sxb@wanadoo.fr)

Raconte-moi 
la Russie...

Pour faire du
business avec
la Russie, il
faut parler
russe.
Impossible 
de démarcher
en anglais.

”

”

Depuis le 26 août dernier, l'Alsace est à portée d'ailes de la
Russie. L'ouverture du vol hebdomadaire Strasbourg-Moscou 
assuré par la compagnie Transaero Airlines ouvre de nouvelles
perspectives économiques et touristiques.
Le directeur de France - Tours, un des quatorze tour opérators
français spécialisé sur le marché russe, André Pauly témoigne.

 ANDRÉ PAULY



 M. Richard Burgstahler,
nouveau Président de la CCI

ÉLECTIONS

Membres
titulaires
 M. Jean-François ABY
Président de la Société MULTIHABITAT
12, rue Kuhn, 67000 STRASBOURG
Tél. 03 88 22 82 82 – Fax 03 88 22 55 87

 M. Georges ANNA
Hôtel HANNONG
15, rue du 22 Novembre, 67000 STRASBOURG
Tél. 03 88 32 16 22 – Fax 03 88 22 63 87

 M. Pierre BARDET
Gérant de la Société VARIATIONS 
DECORS
Président des Vitrines de Strasbourg
10, place Gutenberg, 67000 STRASBOURG
Tél. 03 88 32 51 13 – Fax 03 88 23 52 95 

 M. Régis BELLO
Président Directeur général 
de la Société de DIETRICH et Cie
Château de Reichshoffen,
67891 NIEDERBRONN LES BAINS CEDEX
Tél. 03 88 80 26 00 – Fax 03 88 80 26 95

 M. Jean BLUM
Président Conseil de Surveillance
de la Société SUPRA
28, rue du Général Leclerc, B.P. 22,
67216 OBERNAI CEDEX
Tél. 03 88 95 12 00 – Fax 03 88 95 12 08

 M. Jacques BRUA
Président du Directoire de la Société
BAYER ELASTOMERES
rue du Ried, 67610 LA WANTZENAU
Tél. 03 88 59 20 00 – Fax 03 88 59 20 59

 M. Pierre Paul BURGLEN
Président Directeur général 
de l'Imprimerie UNI EST
8, rue de l'Électricité,
67118 GEISPOLSHEIM GARE
Tél. 03 88 66 10 36 – Fax 03 88 66 17 09

Bu
re

au
Président
 M. Richard BURGSTAHLER
Membre du CESA (Conseil Économique
et Social d'Alsace), 
Président de la Chambre Syndicale 
du commerce de gros et du commerce
international d'Alsace-Lorraine
[ Contact ]
10, place Gutenberg 67000 STRASBOURG
president@strasbourg.cci.fr

puis du Bureau, composé comme 
suit :

Vice-Président
 M. Jean SCHWEBEL
Président de l'Union des Industries 
du Bas-Rhin
Président Directeur général 
des Foies Gras FEYEL-ARTZNER
[ Contact ]
rue Jean-Pierre Clause, B.P. 75,
67306 SCHILTIGHEIM CEDEX
Tél. 03 88 19 20 00 – Fax 03 88 19 20 01

Vice-Président
 M. Georges WALTZ
Président du Groupement Commercial
du Bas-Rhin 
Société WALTZ KRAFT
[ Contact ]
68, route de Lyon
B.P. 42, 67401 ILLKIRCH CEDEX
Tél. 03 88 66 09 01 – Fax 03 88 67 35 47

M. Philippe MARLAND,
Préfet de la Région Alsace,
Préfet du Bas-Rhin, a installé,
le mercredi 20 décembre 2000,
l'Assemblée Plénière 
de la Chambre de Commerce 
et d'Industrie de Strasbourg 
et du Bas-Rhin.

Les 35 chefs d'entreprises, membres
titulaires de la CCI, ont procédé 
à l'élection du président pour 
la mandature 2000-2003 :

Vice-Président
 M. Alain BERTRAND
Directeur général de SCHIESSER
International
[ Contact ]
4, rue du Girlenhirsch, B.P. 151,
67404 ILLKIRCH CEDEX
Tél. 03 88 66 42 52 – Fax 03 88 67 39 79

Vice-Président
 M. Francis STAMM
[ Contact ]
4, place du Marché aux Poissons,
67000 STRASBOURG
Tél. – Fax 03 88 32 78 29 

Trésorier
 M. Jean-Claude VACHER
Directeur administratif et financier 
de la Société DICKER
[ Contact ]
route d'Eichhoffen, B. P. 4,
67140 ANDLAU
Tél. 03 88 58 54 79 – Fax 03 88 08 52 69

Secrétaire Membre,
Trésorier adjoint
 M. Gérard PFIRSCH
Directeur général de la Société CETAL
[ Contact ]
42, rue des Aviateurs, B.P. 37,
67501 HAGUENAU CEDEX
Tél. 03 88 06 19 49 – Fax 03 88 06 19 39
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C Commerce – 0 à 10 salariés + 11 salariés et +
I Industrie – 0 à 19 salariés + 20 salariés et +
S Services – 0 à 10 salariés + 11 salariés et +



 M. Michel CHALOT
Président de la Chambre Professionnelle 
du Transport Routier 
Président Directeur Général 
de la Société CHALOT Transports
9, rue de la Coopérative, 67000 STRASBOURG
Tél. 03 88 45 55 25 – Fax 03 88 60 00 33

 M. Arsène DAHL
Directeur régional de la Société MONDIA
Division SANARA EST
9, rue du Havre, B.P. 91,
67017 STRASBOURG CEDEX
Tél. 03 88 45 62 07 – Fax 03 88 45 62 08

 M. Jean-Paul FEIDT
8, rue de la Source, 67120 MOLSHEIM
Tél. – Fax 03 88 38 77 99 

 M. André FISCHER
Gérant de la Société 
« Boutiques FISCHER »
32, rue Capito, 67500 HAGUENAU
Tél. 03 88 93 26 00 – Fax  03 88 63 89 04

 M. Pierre GOETZ
Secrétaire général de la Banque Populaire
5-7,rue du 22 Novembre, 67000 STRASBOURG
Tél. 03 88 62 71 53 – Fax 03 88 62 73 06

 M. André HAASSER
Directeur Gérant des Établissements
HAASSER et ALSACIENNE 
DE PRODUITS REFRACTAIRES
36, Route de Rountzenheim, B.P. 18,
67620 SOUFFLENHEIM
Tél. 03 88 05 79 79 – Fax 03 88 86 76 32

 M. Daniel HEILI
Président Directeur
général de la Société
HEILI
28, route de
Romanswiller,
67310 WASSELONNE
Tél. 03 88 87 04 01
Fax 03 88 87 48 45

 Mme Hélène
HEIMBURGER
Président Directeur 
général de la Société 
R. HEIMBURGER
7, rue du Général 
de Gaulle,

67520 MARLENHEIM
Tél. 03 88 59 59 09 – Fax 03 88 59 59 19

 Mme Manou HEITZMANN -
MASSENEZ
Directeur commercial de la Distillerie 
G. E. MASSENEZ
B. P. 5, 67220 VILLE
Tél. 03 88 85 62 86 – Fax 03 88 85 69 00

 M. Jean-Louis HOERLÉ
Président Directeur général 
de la Société JELO
1, rue Frédéric, 67100 STRASBOURG
B.P. 122, 67028 STRASBOURG CEDEX
Tél. 03 88 34 53 52 – Fax 03 88 44 37 60

 M. Francis HORNECKER
Président Directeur général 
de la Société ATESYS
8, rue Claude Chappe, B. P. 142,
67503 HAGUENAU CEDEX
Tél. 03 88 93 62 55 – Fax 03 88 93 57 66

 M. Jean-Daniel JUNG
4, square du Château, 67300 SCHILTIGHEIM
Tél. – Fax 03 88 83 94 60

 M. Alphonse LAEMMEL 
Président Directeur Général 
de la Société BÉTON du RIED
route de Hindisheim,
67880 KRAUTERGERSHEIM
Tél. 03 88 48 19 48 – Fax 03 88 48 19 47

 M. Alexis LEHMANN 
Président Directeur général de la 
STRASBOURGEOISE ASSURANCES
1, allée du Wacken,
67977 STRASBOURG CEDEX 9
Tél. 03 88 11 70 70 – Fax 03 88 11 75 00

 M. Jean-Michel LEHMANN 
Président Directeur général 
de la Société CONFORELEC
2, rue Kellermann, Z.A. des Maréchaux,
67452 MUNDOLSHEIM CEDEX
Tél. 03 88 33 90 10  – Fax 03 88 33 90 66

 M. Pierre ORTTNER 
Président Directeur général 
de la Société SOCOFREN
49, route d'Oberhausbergen,
67200 ECKBOLSHEIM
B.P. 1, 67038 STRASBOURG CEDEX 2
Tél. 03 88 78 22 56 – Fax 03 88 78 66 40

 M. Alain RENCK 
Directeur régional de la Banque 
du Développement des PME
9A, rue du Parc, B. P. 309B,
67088 SRASBOURG CEDEX 2
Tél. 03 88 56 88 56 - fax 03 88 56 88 50

 M. Pierre SCHMIDT
Président du Conseil d'administration 
des Sociétés BONGARD
35, rue de Wolfisheim, 67810 HOLTZHEIM
Tél. 03 88 78 00 23  – Fax 03 88 78 94 92

 M. Roger SENGEL
PDG Winstub LE CLOU
3, rue du Chaudron,
67000 Strasbourg
Tél. 03 88 32 11 67 – Fax  03 88 75 72 83

 M. Marc WEILL
Gérant de la Société WEILL
2, place du Général de Gaulle, B.P. 17,
67220 VILLÉ
Tél. 03 88 57 18 37 – Fax  03 88 57 05 88

 M. Henri ZIBAUT
Société CAPUCINE
39, rue du 22 Novembre, 67000 STRASBOURG
Tél. 03 88 32 06 19 – Fax 03 88 32 33 31
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 De gauche à droite : Alain Bertrand, Gérard Pfirsch, Francis Stamm,
Richard Burgstahler, Jean-Claude Vacher, Jean Schwebel, Georges Waltz
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Quelques chefs d'entreprises persua-
dés d'une nécessaire dynamisation du
secteur de Gambsheim, un discours

persuasif à destination des élus, l'adhésion
de tous ceux qui jouent un rôle économique :
les dés étaient lancés pour la création de
l'Association des Commerçants. En juin
2000, les statuts de l'Association du Monde
Économique de Gambsheim et environs
– MEGE – sont déposés. Une quarantaine de
membres : commerçants, industriels, hôte-
liers-restaurateurs, agriculteurs et profes-
sions libérales ont uni leurs forces pour don-
ner une autre image du secteur de
Gambsheim, Offendorf, Kilstett. Premier ob-
jectif : créer une homogénéité et une cohé-
sion interne, apprendre à bien se connaître
pour fédérer les habitants. La première opé-
ration engagée par l'association a rassemblé
commerçants, artisans et prestataires de ser-
vices, associations sportives et culturelles
autour d'une manifestation festive.
L'occasion pour l'association et pour les
maires des trois communes d'un baptême
en hélicoptère.
Au-delà de ses objectifs purement commer-
ciaux, d'autres actions sont envisagées,
basées sur une réflexion relative à la création
d'entreprises et à l'emploi. Prochainement,
des chefs d'entreprises adhérentes de MEGE
interviendront dans un établissement de la
Wantzenau, afin de présenter leurs diffé-
rents métiers. Sur les rails depuis six mois, la
jeune association réfléchit à de nouvelles ac-
tions qui dynamiseront le secteur, en liaison

avec les structures associatives existantes et
en harmonie avec la charte intercommunale
du Pays de Brumath.
Pourquoi pas, en association avec la Mairie,
coordonner les demandes d'emploi dispo-
nibles sur le secteur ? Le Président de MEGE,
Charles Mariton, Gérant de la SARL Contrôle
Technique du Rhin et agent AGF, fourmille
d'idées ! Son souhait est de coopérer avec
tous les acteurs du monde économique, élus,
chambres consulaires, offices du tourisme
compris. Son crédo : rassembler et dynami-
ser ! ■

[ Contact CCI ]
Marc Liebrich, 03 88 75 25 59
m.liebrich@strasbourg.cci.fr

Qu'est-ce qui fait bouger Gambsheim ?

MEGE rassemble les 
acteurs de l’économie locale

 Charte
Lieselheim
un nouveau
concept
qualité pour
les bouchers
charcutiers
Afin de répondre aux at-
tentes des consommateurs
qui traversent actuellement
une réelle crise de
confiance vis-à-vis de leur
assiette, la Corporation des
Bouchers Charcutiers
Artisans Traiteurs du Bas-
Rhin et la Coopérative des
Producteurs de Viande
d'Alsace ont développé une
nouvelle charte. Maîtres
mots : traçabilité, garantie
d'origine, sécurité alimen-
taire, qualité contrôlée et
reconnue officiellement.
Les boucheries charcuteries
affiliées proposent exclusi-
vement des viandes de
porc, de bœuf, de veau et
d'agneau reconnues par les
quatre signes officiels de
qualité : label rouge, atout
qualité certifiée, Abn agri-
culture biologique, AOC.
C'est l'organisme certifica-
teur régional CertiQual qui
a pour charge de garantir le
strict respect de la charte
Lieselheim.
[ Contact ]
Tél. 03 88 10 36 72

 Mege, stand au Messti de Gambsheim

COMMERCE

 « Au fond du jardin »
À deux pas 
de la cathédrale
Ceux qui ont eu le plaisir d'y
venir en décembre ont apprécié
l’ambiance et les produits de
Noël qui étaient exposés dans
cette nouvelle boutique nichée
rue de la Râpe à Strasbourg :
objets décoratifs et bougies
aromatiques de Frédéric
Robert Créations... Vous n'en
avez pas eu l'occasion ?

Dépêchez-vous de découvrir les
nouveaux produits inspirés du
rythme des saisons, mais aussi
le thé en vrac, les confitures et
l'épicerie fine, les cosmétiques
et savons. Ou bien, laissez-vous
tenter par une tasse de thé,
servi dans d'authentiques
théières anglaises, par un 
chocolat chaud à l'ancienne
avec une pâtisserie-maison...
[ Contact ]
Laurent Renaud, 03 88 24 50 06

 Le Tanneur :
place des Halles 
à Strasbourg
Le maroquinier Le Tanneur
(maroquinerie, bagages et ac-
cessoires) a ouvert les portes de
son nouveau magasin, au pre-
mier étage du centre commer-
cial de la place des Halles à
Strasbourg. Cette nouvelle
boutique de 75 m2 vient 
rejoindre les 130 magasins 
du centre.

 Gastronomie :
le nouveau Relais
Princesse Maria
Leczinska à
Marienthal
Après un apprentissage au
Cheval Blanc de Fernand
Mischler à Lembach, René et
Stéphane Fieger ont entrepris
un vaste compagnonnage dans
de grandes maisons en France,
en Europe, au Canada et
même à Shanghai. Parcours
initiatique pour un bagage
constitué d'un savoir-faire em-
preint des saveurs de contrées
et de pays très différents. 
À découvrir au Relais Princesse
de Marienthal.
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Le commerce équitable permet aux pro-
ducteurs des pays du Sud de vivre digne-
ment de leur travail et aux consomma-

teurs du Nord d'exprimer leur souci de juste
rétribution des producteurs. Ce programme,
primé par le Secrétariat d'État à l'économie
solidaire a été mis en place par le Collectif
basé à Strasbourg et dont le but est
de constituer un réseau citoyen de
« consomm'acteurs ». Pour faire la promotion
des produits équitables et pour veiller à l'ap-
provisionnement des rayons dans la grande
distribution, le Collectif lance un appel des-
tiné à constituer un réseau efficace. Pour
exemple de son action, la collaboration avec
l'association Max Havelaar, dont le label 

garantit un prix minimum  d’achat aux pro-
ducteurs. Les maisons Café Brosio et Café
Sati ont inclu des cafés équitables dans leurs
gammes.

Le commerce équitable :
un soutien direct aux 
producteurs des pays en
voie de développement

Le Collectif « Pour une économie solidaire »
est né à l'initiative du CCFD-Strasbourg à l'oc-
casion de la campagne de lancement du café
Max Havelaar dans la grande distribution.

Il réunit de façon informelle une quinzaine de
personnes émanant de diverses associations
qui sont en relation avec les mouvements de
consommateurs alsaciens au travers de la
Chambre de consommation d'Alsace. Le col-
lectif milite pour l'introduction de produits
complémentaires : thé, bananes, sucre, miel,
jus d'orange et surtout cacao. Ce dernier a for-
tement souffert en Côte d'Ivoire de la nou-
velle directive européenne qui prévoit la pos-
sibilité de remplacer 5 % de la matière par des
graisses végétales. ■

[ Contact ]
Jean Levert, 03 88 34 06 02

Les alsaciens soutiennent le
commerce équitable

Au moment où la baisse des cours du café et du cacao met en péril l'économie des
pays producteurs, le commerce équitable est une alternative à soutenir. C'est en tous
les cas le souhait du Collectif « Pour une économie solidaire », qui ambitionne de faire
de l'Alsace la première région française pour la consommation de produits équitables.

 Espace Drimmer
Une nouvelle
boutique déco

Niché dans des locaux
précédemment occu-
pés par une banque 
et réaménagés en vé-
ritable espace décora-
tion, le nouveau
magasin  Drimmer
(120 m2) a ouvert ses
portes en novembre
dernier. L'adresse :
10, rue du Temple

Neuf à Strasbourg. Les vitrines
spacieuses agrémentées de
lampes, statuettes, bougeoirs et
autres compositions florales
donnent le ton : douceur, lu-
mière, beauté. À l'intérieur du
magasin, canapés, tables, petits
meubles et luminaires campent
le décor, soigneusement mis en
valeur par des tapis, des ta-
bleaux, des vases et autres ob-
jets déco. 

À l'Espace Drimmer, les objets
sont fabriqués de façon artisa-
nale et peuvent être personnali-
sés à l'envi. Canapé fixe ou
convertible, tapis noué main
carré ou rectangulaire... La
boutique Adrissa-Espace
Drimmer est dirigée par
Adrienne et Vanessa Zehner.
[ Contact ]
Tél. 03 88 32 90 34

 Cartier et Dupont
chez Muller Stylos
C'est un nouvel espace Cartier
et une nouvelle boutique
Dupont qui ont trouvé leurs
marques chez Monique et
Gérard Muller, au numéro 7
de la place des Étudiants à
Strasbourg. Le magasin, Muller
Stylos, a également une entrée
rue de la Mésange.
[ Contact ]
Tél. 03 88 32 22 88



 Analyse
Une enquête
inédite et unique 
Certes, côté grand public, 
la masse de pubs estampillées
« www » dans les magazines et à
la télévision tendrait à nous faire
croire que tous les Français sont
connectés. On navigue là entre
douce illusion et vaste intox. 
En revanche, du côté des
entreprises, l'informatisation
s'achemine vers les 100 %. 

Un fort taux 
de retour significatif
5 000 entreprises ont été
approchées, de toutes tailles 
et tous secteurs d'activités, 
500 ont répondu (dont 150 
en ligne !) à un questionnaire
rigoureux. Un fort taux de
retour qui en confirme l’intérêt.
Le questionnaire a permis
d'évaluer finement divers items
quantitatifs et qualitatifs :
utilisation interne et externe 
des outils informatiques, de la
téléphonie, d'un site web, usage
réel de l'internet, effets fastes 
ou néfastes des NTIC. Pour 
la première fois, nous disposons
d'indicateurs réels et non
supposés, et d'un outil pertinent
d'action et d'information. 
À vous, maintenant, de vous
situer sur ce portrait de groupe
régional !

Les entreprises alsaciennes
très Net

Bien connectées, les entreprises alsaciennes précisent leurs projets et en affinent
l’exploitation. Demain, la rentabilité...
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Les CCI d’Alsace, conscientes des enjeux que représentent les TIC,
se sont attelées à lancer  un programme comprenant
des formations et des actions d’appui à la création et
au développement des TIC dans les entreprises.
Ce programme comporte également une injection d’un peu
d’analyse statistique dans le royaume du virtuel par la mise en
place d’un observatoire des besoins en TIC des entreprises. Avec
l’appui statistique de l’IECS ainsi que la création d’une base de
données en ligne par Ision, l’Observatoire  NTIC Alsace, fruit
d’une étroite collaboration entre les CCI d’Alsace, mesurera
chaque année les évolutions qualitatives et quantitatives dans ce
domaine.
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En deux ans d'existence, le
site web de Matériaux André
France n'a pas déçu ses ini-
tiateurs, au contraire. Un
site vitrine, géré par un pres-
tataire externe, qui ne reflète
qu'une petite partie de la
production d'éléments en
bois pour l'aménagement
extérieur. « Si je le ramène à
l'investissement effectué, le
site se révèle intéressant »,
confie le gérant, Michel
André. « Nous avons des
commandes, nous sommes
régulièrement consultés. » 

Une quinzaine de personnes
travaillent ici, à Hersbach.
L'utilisation d'internet n'est
pas de mise, Michel André
le reconnaît volontiers. 

j'observe quasi-
ment chaque jour
des retombées.»
Ainsi, il ne correspond pas
encore par mail. « Une
question de formation, sans
doute ! », sourit-il. Ce qui
ne l'empêche pas de tirer les
leçons de l'expérience
« web », pour ouvrir d'autres
horizons à son entreprise.

« Dès les prochaines se-
maines, je veux prendre le
temps d'améliorer le site, de
compléter l'offre, avec prix,
bon de commande, pour
des achats en ligne. » Cible :
les particuliers, qui ne
constituaient pas, jus-
qu'alors, sa clientèle. Évi-
demment, il laissera de côté
ceux qu'il appelle les «farfe-
lus», qui lui écrivent depuis
le Japon ou les États-Unis.
« Mais sur l'ensemble du
territoire français ou les
pays limitrophes, nous 
maîtrisons la logistique ». ■

 Matériaux André France, Hersbach
L'internet, pas à pas

 MICHEL ANDRÉ
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 Enquête 
Qui est connecté en Alsace ?

L es entreprises des centres urbains de
Strasbourg et Colmar sont davantage
connectées que la moyenne alsacienne, avec

respectivement 79 et 83 %. La proportion obser-
vée dans l'agglomération de Mulhouse est
proche des 63 % qui caractérisent l'ensemble de
la région. Par ailleurs, comme on pouvait s'y at-
tendre, les entreprises de plus de 100 salariés af-
fichent un pourcentage de connexion très élevé,
soit 93 %.

Industrie agro-alimentaire 33 %

Industrie (sauf IAA et BTP) 79 %

Bâtiment et Travaux publics 34 %

Commerce de gros alimentaire 30 %

Commerce de gros non alimentaire 79 %

Commerce de détail alimentaire 40 %

Commerce de détail non alimentaire 48 %

Hôtels et restaurants 58 %

Transports et voyages 50 %

Services aux entreprises 90 %

Services aux particuliers 32 %

Services mixtes 77 %

Total Alsace 63, 5 %

1 entreprise sur 3 a son site !
Rien d'étonnant à cela, le courrier électronique
constitue la pratique la plus courante des profes-
sionnels qui utilisent internet. Tiens, le recrute-
ment en ligne fait pâle figure...

Site existant Site en projet

1 à 9 salariés 30,5 % 22 %

10 à 19 salariés 37 % 23 %

20 à 99 salariés 47 % 26 %

100 et + 67,5 % 23 %

Total Alsace 33 % 23 %

63 % des entreprises
se connectent via 
un modem et une
ligne téléphonique,
29,9 % par liaison
RNIS. Avec  6 %,
le câble demeure
en retrait, avec 
4,7 %, l’adsl fait 
son apparition.

“

”
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Pour le groupe spécialisé 
en communication directe
(mailings, locations
d'adresses, fulfilment, 
éditique de gestion), les
nouvelles technologies 
d'information et de com-

munication
se déclinent 
légitime-
ment sur
tous les
tons. À tout
seigneur,
tout hon-
neur, l'inter-
net a
considéra-
blement

modifié les méthodes de
travail des sociétés qui
composent le groupe.
« Internet, pour nous, c'est
comme le téléphone », sou-
ligne Alain Gazard, son
PDG. « C'est 
le moyen de récupérer, de
nuit, des fichiers très volu-
mineux. » Destinés, par
exemple, à éditer des rele-
vés de compte pour des éta-
blissements bancaires.
Eurodirect Marketing dis-
pose également d'un intra-
net auquel devraient
bientôt être reliés ses sites
parisiens.
Mais ici, internet est aussi

le nerf de la guerre. « Le
fulfilment est un service
complet de traitement d'in-
formations ainsi que de
flux d'objets. Internet entre
à merveille dans la logique
de prestations de vente à
distance, cœur de notre
métier.» Eurodirect
Marketing a ainsi pour par-
tenaires des noms de la
VPC traditionnelle et de la
grande distribution, mais
Alain Gazard avoue être
plus réticent à l'égard des
start-up, parfois évanes-
centes ! 

Tendance 
émergente, 
l'e-mailing.
« Nous sommes leaders
français de la location de fi-
chiers d'adresses, donc de la
gestion de base de données.
L'e-mailing est un nouveau
media, sur lequel nous
sommes pour l'instant da-
vantage en situation de
veille que d'action.
Effectivement, l'intérêt
pour nous est de capter les
adresses e-mails et de les
vendre. Il y a là un gise-
ment colossal. À nous de
décliner les prestations
dont nos clients ont
besoin. »

Eurodirect Marketing com-
munique pour le compte
de ses clients, mais aussi
pour le sien, avec un site
web, depuis un peu plus
d'un an. « Ce site repré-
sente l'aboutissement d'une
démarche, et le démarrage
d'une autre », raconte Alain
Gazard. Pour Eurodirect
Marketing qui souffrait de
difficultés de communica-
tion, il s'agissait, dans un
premier temps, de faire
écho au nouveau schéma
d'organisation accompagné
d'un plan d'action, et de si-
gnifier la cohérence du
groupe. Et permettre, en
interne, aux 750 collabora-
teurs de 20 sociétés de
s'identifier dans le groupe

et de se l'approprier. En ex-
terne, l'objectif était, via le
site, «de rassurer» les parte-
naires, institutionnels, et
actionnaires. « En 2001,
nous allons rebondir, nos
filiales, qui seront reliées à
ce site, reprendront la
main. Les opérationnels
pourront ainsi entrer en re-
lation avec les clients. » Et 
la e-communication cèdera
le pas au e-business propre-
ment dit. ■

 Eurodirect Marketing, Geispolsheim
Internet au cœur d’un métier

Internet a
considérable-
ment modifié
nos méthodes
de travail.

“

”

Un site web, pour quoi faire ?

Les entreprises qui disposent d'un site étaient interrogées sur ses fonctionna-
lités. Au premier chef, communiquer, afin de présenter l'entreprise et son cata-
logue. Le commerce électronique n'apparaît qu'à 22,4 %, une proportion légè-
rement inférieure à la moyenne nationale (25 %).

Présentation générale de l'entreprise 98,6 %

Présentation de catalogue 64,2 %

Demande de devis par formulaire 35,4 %

Commande en ligne 22,4 %

Forum, FAQ (Foire aux questions) 15,8 %

Suivi de commande 8,4 %

État des stocks pour une clientèle identifiée 4,1 %

63,5 % des entreprises 
alsaciennes sont connectées à
internet. C'est davantage que
la moyenne nationale, 61 %,
mais inférieur au pourcentage
européen qui atteint 72 %.

“

”
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Jacques Bockel a récem-
ment eu les honneurs du
très célèbre et très chic ma-
gazine américain « Forbes ».
Autant dire la crème de la
crème pour distinguer la
chocolaterie savernoise arti-
sanale, où œuvrent neuf

per-
sonnes.
Car c'est
bel et
bien une
offensive
rangée
que mène
actuelle-
ment
Jacques
Bockel 

en direction des États-Unis,
avec, notamment, sa parti-
cipation au « Chocolate
Show » en novembre der-
nier. Du coup, rien ne
l'amuse davantage que les
commandes « en ligne » qui
arrivent « en ligne droite »...
du Kochersberg !

Il aura beau vous dire qu'il
n'a rien d'un informaticien,
Jacques Bockel n'apparaît
pas vraiment comme un
béotien en matière de
NTIC. Il utilise volontiers
l'e-mail pour sa correspon-
dance professionnelle,
compte bien se colleter
bientôt au souci du référen-
cement, et vitupère à l'envi
contre l'absence persistante
de son site sur les dizaines

de moteurs de
recherche qu'il
consulte régu-
lièrement. 
«Je tape Bockel
et chocolat, 
je tombe 
sur l'homme 
politique 
Jean-Marie
Bockel !». 

Son site, 
« planet-
chocolate.
com » (la 
version fran-
çaise était déjà
prise !) existe
depuis juillet
2000, et per-
met l'achat en
ligne depuis
décembre. 
« En un mois,
j'ai enregistré
une cinquan-
taine de commandes. 
Les 3/4 ont été réglées par
chèque, ce qui montre
hélas une défiance vis-à-vis
du paiement sur internet.
En outre, seules deux ou
trois commandes éma-
naient des États-Unis, le
reste était à livrer à notre
porte ! » Pourtant, la choco-
laterie a particulièrement
soigné les tarifs d'expédi-
tion à l'étranger, pour 
rester accessible au plus
grand nombre.

Le web a une âme 

« Il n'y a pas de mystère »,
dit Jacques Bockel, « pour
faire décoller un site, il faut
communiquer ». Il s'y em-
ploie, avec ses collabora-
teurs, et informe inlassa-
blement sur son existence,
en particulier sur tous les
salons professionnels.
« C'est impératif pour obte-
nir un retour sur investisse-
ment. »
Planet-chocolate.com existe
sous forme de liens sur
d'autres sites, et en 2001,
Jacques Bockel pense inves-

tir dans des bandeaux pu-
blicitaires sur des pages
web. « Mais un site, ce n'est
pas une fin en soi. C'est
comme un magasin, il faut
y mettre son âme, 
et s'en occuper, sinon, il
meurt . » Animer, jouer la
saisonnalité des produits,
Jacques Bockel y croit, et
rejette l'idée d'un site gad-
get. Lui qui souhaite que
les surfeurs du web salivent
en visitant son site conclut :
« C'est le commerce de 
demain, et je n'en ai pas
peur. » ■

 Jacques Bockel, Saverne
L'e-commerce appliqué au chocolat

 JACQUES BOCKEL
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Il n’y a pas de
secret, pour
faire décoller
un site, il faut
communiquer.

“

”

La messagerie caracole en tête

Échanger des messages 61 %

Rechercher des informations ponctuelles 49 %

Échanger des fichiers 38 %

Télécharger des fichiers ou des logiciels 31 %

Pratiquer une veille régulière 22 %

Participer à des forums, newsgroups,... 8 %

Acheter en ligne 7 %

Rechercher du personnel 6 %



L ’Internet a ses sirènes, en l'occurrence des sociétés qui proposent aux entreprises de 
figurer sur un site, moyennant l'avance, pas virtuelle du tout, de quelques dizaines de
milliers de francs. Leur approche est généralement très flatteuse à l'égard du prospect,

mais il n'en demeure pas moins que les sommes avancées s'évaporent aussi rapidement
que ces solliciteurs peu scrupuleux. « Ce sont les mêmes types d'abus de confiance
qu'ailleurs, mais il règne peut-être davantage de crédulité en matière d'internet », indique
Jean-Marc Kolb, conseiller NTIC à la CCI de Strasbourg. « Le web n'a rien de magique. Il
convient d'appliquer en ce domaine la même rigueur, le même principe de précaution que
pour tout contrat, publicitaire ou autre. »

Internet, ardoise
magique ou miroir

aux alouettes ?

ÉCONOMIE
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L'enquête PME-PMI d'UFB-Locabail est disponible sur le site de l'organisme, http://www.ufb-locabail.fr,
et peut être téléchargée au format pdf.
(SOURCES HORS ALSACE : UFB-LOCABAIL)

Toutes choses demeurant relatives, il est intéressant de mettre en regard les données régionales recueillies
par l'Observatoire NTIC Alsace et l'édition 1999 d'une vaste enquête menée par l'organisme de finance-
ment UFB-Locabail. L'enquête PME-PMI « Internet, France et Europe » cible les entreprises du G4 :
France, Grande-Bretagne, Allemagne et Italie...

 L'Alsace... et au-delà ?

ALSACE FRANCE ALLEMAGNE G-BRETAGNE ITALIE G4

Accès à internet 63,5 % 61 % 74 % 77 % 75 % 72 %

Utilisation : courrier électronique 61 % 75 % 77 % 86 % 91 % 83 %

Utilisation : recherche d'infos 49 % 64 % 65 % 70 % 48 % 61 %

Site d'entreprise 33 % 27 % 31 % 38 % 30 % 32 %

Commerce électronique 22 % 25 % 14 % 30 % 21 % 22 %

 D’importants besoins 
en formation
Les besoins principaux en
développement des NTIC
sont les coûts et les compé-
tences qui restent à déve-
lopper. Plus d’une entre-
prise sur 4 exprime des 
besoins dans le domaine
des NTIC.

 L’utilisation des NTIC 
reste à développer
Si plus de la moitié des 
entreprises estiment que
leurs fournisseurs et leurs
clients sont insuffisament
équipés en informatique 
et en connection Internet,
elles constatent que de
nombreux outils NTIC sont
encore inexploités en in-
terne. Mettre les moyens
humains et financiers pour
s’approprier les NTIC leur
semble le principal moyen
de progresser.

 Autres analyses
Le rapport complet détaille
en une centaine de ta-
bleaux et graphiques les 
résultats par secteur d'acti-
vité, par zone géographique
et part taille d'entreprise.
Il fait également l'état des
lieux sur les parts de 
marché des fournisseurs
d'accès et hébergeurs 
régionaux et nationaux,
ainsi que les apports des
NTIC et les freins à leur 
développement.

 L'étude, version intégrale 
L'étude complète de l'Observatoire NTIC Alsace est diffusée par les
CCI-Info 
de Strasbourg, Colmar et Mulhouse. Le rapport porte sur les données
chiffrées suivantes :

– usages et moyens d'accès sur internet

– l'internet et la communication interne et externe de l'entreprise

– les NTIC et l'organisation de l'entreprise

– les ressources humaines et qualifications en NTIC

– les NTIC et les avantages compétitifs des entreprises alsaciennes
[ Contact CCI ] Jean-Marc Kolb, 03 88 75 25 95, jm.kolb@strasbourg.cci.fr

52,6 % des entreprises alsaciennes disposent 
d'un réseau informatique interne.
Cet équipement est principalement le fait des
grandes entreprises, à 70 %.

“

”

N O U V E L L E



P lafond de la Sécurité Sociale : 14 950 FRF/
mois ou 2 279 €/mois. Le plafond annuel

s'établit à 179 400 FRF ou 27 349 €.
Taux des cotisations d'assurance chômage :
ces contributions passent de 6,18 % à 5,80 %.
La part patronale représente 3,70% et la part
salariale 2,10 %.
Taux de la cotisation FNGS : cette cotisation
est réduite à 0,10% (au lieu de 0,15 %).
Plafond de l'abattement de 20 % sur les trai-
tements et salaires, les revenus des gérants
et les bénéfices des adhérents des centres de
gestion agréés : 722 000 FRF ou 110 068 €.

Taux, plafonds
Quelques changements
depuis le 1er janvier 2001

Quel est le régime des heures supplémen-
taires des entreprises de moins de 20 sa-

lariés qui ont anticipé la réduction du temps
de travail ? Dans ces entreprises, la durée lé-
gale du travail reste à 39 heures jusqu'au
31.12.2001. En conséquence, malgré l'applica-
tion volontaire des 35 heures, les majorations
pour heures supplémentaires ne s'appli-
quent dans l'immédiat et jusqu'à cette
échéance qu'au-delà de la 39ème heure.
L'employeur peut-il proposer à un salarié à
temps partiel de réduire le temps de travail
par attribution de jours de repos supplémen-
taires ? Pour les salariés à temps partiel, la ré-
partition de la durée du travail doit figurer
dans le contrat de travail. L'attribution de
journées ou de demi-journées de repos sup-
plémentaires doit donc faire l'objet d'un ave-
nant au contrat de travail.

35 heures
Nouvelle circulaire

À compter du 1er avril 2001, les cotisations
de Sécurité Sociale et la cotisation so-

ciale de solidarité des sociétés doivent être
payées par virement si elles dépassent 1 mil-
lion de francs par an (152 449 €). Ce seuil 
est de 6 millions de francs actuellement
(914 694 €).

Paiement des cotisations
par virement

La loi de financement de la Sécurité Sociale
pour 2001 aligne les prestations en nature

de maladie-maternité des travailleurs non
salariés sur celles des salariés à compter du
1er janvier 2001. Parallèlement, le taux de la
cotisation d'assurance maladie va être relevé.

Prestations maladie-
maternité des travailleurs
non salariés

Une société liée à un installateur télépho-
nique par un contrat de maintenance

d'une durée de cinq ans a résilié ce contrat
avant son échéance lors du transfert de
toutes ses activités à une autre adresse après
avoir constaté que le réseau téléphonique
devenait inutilisable. Parallèlement, elle a de-
mandé à une autre société de lui mettre en
place une nouvelle installation télépho-
nique. Le premier installateur lui a réclamé le
paiement de l'indemnité de résiliation antici-
pée prévue au contrat et a eu gain de cause
en justice.
En effet, la Cour d'Appel de Paris a condamné
la société cliente à verser cette indemnité de
résiliation anticipée après avoir constaté que
le transfert du siège social ne pouvait en
aucun cas constituer un cas de force majeure
exonérant la société de ses obligations
contractuelles. La Cour a également rejeté
l'argument de cette société tiré de l'absence
d'objet du contrat conduisant à son extinc-
tion car l'impossibilité d'utiliser l'installation
téléphonique dans les nouveaux locaux ne
rendait pas le contrat sans objet et ainsi ne
libérait pas la société cliente de ses obliga-
tions.

Transfert de siège social
et contrats en cours



Agenda
15 février 2001 : date limite
de versement de la contribu-
tion à l'AGEFIPH par les en-
treprises employant plus de 
20 salariés. Cette contribution
n'est due que si l'entreprise
n'a pas observé l'obligation
d'embauche d'au moins 6 %
de travailleurs handicapés.
28 février 2001 : date limite
de versement de la participa-
tion à la formation profession-
nelle continue et de réalisation
des dépenses imputables sur la
taxe d'apprentissage.



Indices
• Indice du coût de la construction
Insee (trimestriel)
2ème trimestre 2000 : 1089
• BT01 (août 2000) : 580,7
• Taux d'intérêt légal pour l'année
2000 : 2,74 %
• Indice des prix à la consommation,
nouvelle base 100 en  1998,
novembre 2000 : 103,0
• Taux de base bancaire
(depuis le 16 juillet 1999) : 7,10 %
• SMIC (à compter du 1.7.2000) :
– taux horaire brut : 42,02 FRF
(6,40590 €)
– taux mensuel 
– pour 169 heures : 7 101,38 FRF
(1 082,5971 €)
– pour 151,67 heures : 6 373,17 FRF
(971,58285 €)
• Plafond Sécurité Sociale 2001 :
14 950 F (2 279 €)

JURIDIQUE

[ Contact CCI ]
Direction juridique, 03 88 75 25 24 
(de 10 h à 12 h et de 14 h à 16 h)
juridique@strasbourg.cci.fr
www.strasbourg.cci.fr

PASSAGE A
L'EURO :
7 février 2002,
disparition 
définitive 
du franc.

“

”
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L es performances alsaciennes sont net-
tement supérieures à la moyenne fran-
çaise hors Ile-de-France, pour l'effort

d'investissement et le taux d'exportation.
En deux ans, nos ventes à l'étranger ont
augmenté de 20 milliards de francs, haus-
sant le seuil des exportations pour l'année
2000 à 120 milliards de francs.
Ces résultats sont le fait de groupes indus-
triels étrangers installés en grand nombre
chez nous, mais aussi celui des entreprises
alsaciennes que leurs qualités d'adaptation
et d'organisation mettent sur les rangs de la
compétition internationale.
Le succès du Trophée Régional Export n'a
rien d'étonnant dans un tel contexte.
D'année en année, les entreprises y partici-

pent plus nombreuses : quelque 70 dossiers
pour l'édition 2000, contre 47, il y a 4 ans.
« Toutes appartiennent au club restreint des
exportateurs performants », rappelait dans
son allocution de bienvenue
le président des conseillers
du commerce extérieur,
Bernard Herbert, tout en les
incitant à représenter leur
candidature l'an prochain.
L’objectif de ce prix est de
promouvoir les enjeux du
commerce international en
Alsace. Il est aussi voué à dy-
namiser l'esprit d'initiative à
l'export et à récompenser
ses acteurs, non seulement

au regard des résultats chiffrés, mais encore
relativement à l'originalité d'un parcours, à
l'expression d'une volonté et à la perfor-
mance d'une action. ■

Catégorie nouveaux
exportateurs
 Incotec
Créée en 1983 à Illkirch,
Incotec met au point des logi-
ciels d'ordonnancement d'ate-
lier de production dont les
fonctions sont la simulation des
charges et des délais, la planifi-
cation à court terme et l'optimi-
sation des ressources. Elle
compte 60 salariés. 25 d'entre
eux travaillent en Inde.
La démarche d'internationalisa-
tion d'Incotec a démarré il y a
deux ans par la traduction du
produit en anglais et en alle-
mand, l'édition d'une docu-
mentation spécifique et la
définition d'une démarche 
de vente indirecte. 

Présente aujourd'hui en
Scandinavie, dans les pays ger-
manophones, en Amérique du
Nord et du Sud et en Inde, elle
fait 6 % de son chiffre d’affaires
(20 MF) à l'export. « Mais l'es-
sentiel reste de convaincre le
personnel tout entier de l'im-
portance de la démarche, du
potentiel que cela représente et
de la stratégie à adopter, car
celle-ci change selon les
marchés », conseille Nathalie
Meyer, la responsable export
d'Incotec aux entreprises qui 
aspirent à se lancer à leur tour
sur le marché international.
[ Contact ]
Nathalie Meyer, 03 88 55 18 18

Catégorie Europe
 EPI
Espace Production International
ou encore EPI fabrique des 
revêtements de sols mélaminés
(résine). Depuis sa création en
1995 à Marlenheim, l'entreprise
forte de 170 personnes, fait de
70 à 80 % de son chiffre d’af-
faires (700 MF) à l'export. 
« Le produit s'est tout naturelle-
ment développé ailleurs qu'en
France, sûrement parce qu'il est
né dans les pays nordiques.
Notre plus gros marché était au
départ avec l'Allemagne. Puis
nous nous sommes développés
en Angleterre, en Italie, en
Espagne, un peu partout en
Europe, mais aussi en Chine 
et aux USA, notamment 

grâce à une présence forte 
sur des salons professionnels », 
témoigne le président du
Directoire, Jean-Jacques Strub. 
« Chaque produit se commer-
cialise différemment. Notre
force est l'adaptabilité au client 
et la rapidité de livraison.
Aujourd'hui, livrer à Shangaï
n'est pas plus onéreux 
qu'expédier à Glasgow. 
Il suffit de bien connaître 
les circuits de distribution.»
[ Contact ]
Jean-Jacques Strub, 
03 88 59 29 89

EXPORT

L’esprit de conquête 
récompensé

Édition 2000 des 4e trophées alsaciens de l’Export
La remise  a eu lieu le 14 décembre dernier à l'Auditorium de France 3 Alsace. Organisé par les 
trois chambres de commerce et d'industrie de Colmar, Mulhouse et Strasbourg, cet événement
a consacré les efforts et l'exemplarité de la démarche export de six PME de la région.

 4 zones géographiques font chacune l'objet
d'une catégorie : «Europe», «Asie/Océanie», «Afrique,
Proche et Moyen Orient» et «Amériques». Le cinquième
prix consacre un prestataire de services. Le sixième récom-
pense une entreprise téméraire et novice à l'export. Zoom
sur ces six lauréats, heureux destinataires de cadeaux offerts
par France Télécom, la Banque de l'économie du groupe
du Crédit Mutuel, Air France, La Poste Courrier interna-
tional, et Transports Woehl.

www.point-

■■■



Catégorie Afrique,
Proche et Moyen
Orient
 Binger France
Implanté à Niederhergheim 
depuis 1989, Binger conçoit et
assemble du matériel de taille et
d'entretien de la vigne. C'est un
voyage d'étude sur la structure
des vignobles en Afrique du Sud
qui a incité Didier Andelfinger
à y exporter ses machines, 
« un marché en pleine expansion
depuis la fin de l'appartheid »,
reconnaît-il. « Mais notre poli-
tique de communication à l'ex-
port a surtout lieu lors de salons
à l'étranger. Cela permet le
contact direct avec les viticul-
teurs. Ils apprécient qu'on
vienne les voir. Très souvent,
nous sommes les seuls français.
Je fais chaque année entre six 
et huit voyages à l'étranger. » 
Résultat : avec un effectif de
seulement 16 personnes, Binger
France réalise 30 % de son
chiffre d’affaires (23 MF) avec 
le reste de l'Europe, l'Amérique
Latine et même Israël. Un des
secrets de la réussite de Didier
Andelfinger : parler couram-
ment l'anglais et l'allemand. 
Il pourra bientôt ajouter l'espa-
gnol : il prend des cours !
[ Contact ]
Didier Andelfinger,
03 89 49 46 00

Catégorie Amériques
 Sappel
Créée en 1906, Sappel fabrique
des compteurs d'eau, d'énergie
thermique et de liquides indus-
triels. 170 personnes travaillent
sur le site de production de
Saint-Louis. 
Si l'entreprise a toujours ex-
porté, la mise en place d'un ser-
vice export et d'une politique 
de développement international
remonte à quatre ans seulement.
Ce sont les efforts conjugués de
cinq personnes qui ont permis
de réaliser cette année 24 MF à
l'export (sur un chiffre d’affaires
de 150). « Nous investissons
beaucoup dans l'étude de mar-
ché avant de conclure une af-
faire. Nous allons sur place à la
rencontre des entreprises et des
hommes », commente Yves
Jozefiak, le responsable export.
« Avant de vouloir se lancer dans
l'aventure du commerce inter-
nationnal, il est préférable
d'avoir un marché national
important et solide », conseille-

t-il. « car c'est une démarche qui
transforme l'entreprise en pro-
fondeur. La standardiste doit
parler anglais. 
La logistique doit suivre. Quant
aux hommes qui concluent les
affaires, ils doivent être de vrais
exportateurs et posséder une
parfaite connaissance du marché
qu'ils abordent. » Pour Sappel,
2000 aura été l'année de nom-

breuses réussites : 
citons notamment le prix du
Ministère du Commerce exté-
rieur pour leur site internet et
surtout une adaptation remar-
quable au marché américain.
[ Contact ]
Yves Jozefiak, 03 89 64 54 00

Catégorie
Asie/Océanie
 Domena
Domena, filiale du groupe
Superba, exporte sa production
de petits appareils électroména-
gers depuis sa création, il y a dix
ans. 40 % de son chiffre d’af-
faires (200 MF) est réalisé avec
des marchés étrangers sur les
cinq continents. « C'est notre
participation à des foires et des
salons de très forte renommée
qui nous permet de sélectionner
nos destinations et nos parte-
naires commerciaux. Nous nous
appuyons aussi sur les informa-
tions dont disposent les
chambres de commerce et
d'autres institutions françaises 
à l'étranger. Notre succès au
Japon s'explique en partie par
leur mode de vie. Chaque fa-
mille a son tatami et vit souvent
à ras du sol. Les appareils à va-
peur sont donc utilisés chaque
jour dans un souci d'hygiène 
et de propreté », souligne le
Directeur export, Pascal
Bechemin. « Cela dit, il faut

 Les lauréats

tout de même rappeler que la
volonté d'exporter ne doit pas
être seulement celle d'un chef
d'entreprise, mais l'adhésion de
tous les salariés d'une société.
Car à l'export, nous ne vendons
pas seulement un produit ! »
[ Contact ]
Pascal Bechemin, 03 89 08 33 00

Catégorie Prestataire
de services
 Kimoce
Cet éditeur français de logiciels
dans la gestion  des infrastruc-
tures et des services clients
(CRM, hot-line, centre d'appel)
emploie 24 salariés dont de
nombreux ingénieurs sur les
trois sites de Mulhouse, Paris 
et Toulouse. 
Kimoce est présent sur les mar-
chés étrangers depuis déjà
quatre ans. « Nous avons pro-
cédé par étape étant donné les
difficultés que présente notre
métier : la traduction des logi-
ciels et de la documentation et
la nécessité pour nous d'avoir
sur place un service clients pré-
paré aux spécificités du produit
et à la langue. Nous avons donc
abordé en premier lieu les pays
francophones : Suisse, Belgique,
Afrique du Nord, Polynésie,
pour  s'attaquer seulement
maintenant aux pays anglo-
phones : anglais et américains.
Notre démarche d'exportation
nous a pris du temps. Il nous
fallait rechercher des partenaires
locaux fiables, parce que ce sont
eux qui portent l'image de nos
produits à l'étranger», poursuit
le directeur Patrick Hett.
« Aujourd'hui nous pouvons
capitaliser sur ces choix, certes
longs mais qui nous laissent
présager d'ici 3 ans une hausse
de 50% de notre chiffre d’af-
faires à l'export, contre seule-
ment 10 % pour le moment. »
[ Contact ]
Patrick Hett, 03 89 43 88 00

 Les heureux  nominés 
de l'année 2000 étaient :
Polyglotte - Afil • Husson collectivités •
Cuisines Schmidt Salm • Techorma •
Jacques Bockel chocolatier créateur •
Degermann • GP Michel Iderne •
Aquatique Show international

EXPORT



 Ils sont déjà
présents au
Mexique 

Tony Fasciglione, 
le président de CGV,
filiale du groupe Info
Réalité
« Nous exportons au Mexique des
produits de transmission vidéo
sans fil. Ce marché est intéressant
parce que son potentiel est
énorme en terme de nombre
d'habitants. Ce pays n'est pas 
très loin des USA et aujourd'hui 
il est politiquement stable. Mais
commercer là-bas est loin d'être
simple. Pour le moment, les
efforts déployés n'ont pas
vraiment porté leurs fruits 
mais nous persévérons. 
La distance est une difficulté
réelle. Or, pour conclure un
marché, il faut prévoir de
nombreux voyages. Le mieux 
à mon sens est de déléguer
quelqu'un sur place.
Heureusement les contacts 
sont très bons et l'accueil
sympathique, » témoigne Tony
Fasciglione, le président de CGV.

Christophe
Jakubowski,
responsable export
chez Feyel Artzner
« Nous exportons des mousses,
des pâtés fins et des foies gras au
Mexique depuis trois ans et demi.
La raison en est simple, notre
président, Jean Schwebel, a une
très bonne connaissance de ce
marché, pour y avoir travaillé
pendant 5 ans. Nous réalisons 
400 000 MF de CA, ce n'est 
pas mal. Il est vrai qu'exporter 
au Mexique n'est pas facile. 
Les réglementations sanitaires
évoluent et sont sévères. Mais 
il y a pire : les USA par exemple. 
Si j'avais un seul conseil à donner
aux futurs exportateurs au
Mexique, il serait : « tenez 
compte et respectez les normes,
les taxations mais n'oubliez pas
l'officieux. Soignez vos réseaux
ainsi que le relationnel. »

L e Mexique, 10e

puissance com-
merciale au

monde, offre un grand
marché potentiel avec
97,4 millions d’habi-
tants, dont 47 % ont
moins de 20 ans.
Le Mexique a révélé sa
capacité de rebondir

après la crise de 1995. L'économie
se stabilise, le gouvernement lutte
contre la pauvreté, investit dans
l'éducation de ses jeunes. Le
Mexique redevient peu à peu un
état de droit, et se place depuis
quatre ans dans une dynamique
de croissance, avec un PIB en
hausse de 4,5 % pour la seule
année 2000.
Si ses industries textiles, électro-
niques et automobiles sont fortes,
le Mexique commerçait jusqu'ici
essentiellement avec l'Amérique
Latine, le Canada et les USA. Et ce,
pour des raisons d'accords de libre
échange passés avec ces différents
pays.
Depuis juillet dernier, la position de l'Europe a
quelque peu évolué sur ce point : une baisse pro-
gressive des droits de douane ayant été conclue
entre le Mexique et l'Union Européenne.
Entrepreneurs, l'heure est venue pour vous
d'être présents sur ce marché ! 

Une participation clef en main

Francia 2001 offre aux chefs d'entreprises l'op-
portunité de développer activement une coopé-
ration franco-mexicaine, d'unir les technologies
nationales aux ressources humaines mexi-
caines. De nombreuses sociétés françaises y
sont implantées avec succès. Citons Aventis,

Publicis, Auchan ou encore L'Oréal. Autant dire
que notre savoir-faire bénéficie déjà d'une solide
réputation sur place.
Mais l'avantage que présente cette exposition
c'est sans doute son organisation. Comme pour
France-Corée 2000, la CCI de Strasbourg et du
Bas-Rhin propose aux entrepreneurs alsaciens
de communiquer sous le signe d'un stand régio-
nal. « Cela permet de négocier un emplacement
stratégique dans le salon. Nous éditons une pla-

quette de présentation des par-
ticipants alsaciens dans la
langue locale. Nous finançons
également toute l'identité gra-
phique des stands. En général
nous ne passons pas inaperçus !
Enfin nous mettons gratuite-
ment un bar à disposition des
exposants. Ils peuvent ainsi fa-
cilement négocier les affaires
autour d'un verre », explique
Olivier Epp. « Il n'est pas ques-
tion pour ces entreprises de
partir à l'aventure dans l'in-
connu. Chacune d'elles aura
des rendez-vous définis au dé-
part et obtenus par
l'Ambassade de France avec au

moins cinq clients potentiels. » Et de rappeler les
très bonnes retombées économiques obtenues
par les entreprises alsaciennes en octobre 
dernier à Séoul. ■

[ Pour s'inscrire au stand Alsace ]
Olivier Epp, 03 88 76 42 18
o.epp@strasbourg.cci.fr

Francia 2001
Mettez-vous à l'heure mexicaine 
Du 4 au 8 mai prochain, le CFME-ACTIM organise à Mexico Francia 2001, une 
exposition placée sous le signe de l'art de vivre et des technologies à la française.
Une manifestation destinée aux entreprises françaises dont le projet est d'exporter
au Mexique. Inscrivez-vous !

Le savoir faire
français est
très apprécié
au Mexique.
Témoins :
Publicis,
aventis,
Auchan ou
l’Oréal qui
y sont déja 
implantés

”
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MEXIQUE



C ette activité, en général englobée dans
les grandes entreprises, ne favorise
pas une exploitation optimale de l'ou-

til de production », explique Quirin Deck. SDA
(Service Découpe Acier) naît en avril 1998 à
Schweighouse-sur-Moder. Fin 2000, une
quinzaine de salariés fonctionnant en travail
posté y occupent 1 500 m2 de hall et 200 m2

de bureaux.
Prochain objectif de SDA,
la certification Iso 9000,
version 2000 
Leur activité s'inscrit dans la logique de série
et la production de masse. « Ce qui est stocké
chez nous ressort scié et conditionné », mar-
tèle Quirin Deck. Les clients de SDA : ou-
tilleurs, entreprises de mécanique, assem-
bleurs, équipementiers ou usiniers... Peu de
temps après son installation dans la zone in-
dustrielle de Schweighouse-sur-Moder, SDA
s'est orientée vers le négoce d'acier et la dé-

coupe de plaques. Cet autre pan d'activité
vient d'être décentralisé sur Ennery (près de
Metz). « Y seront traitées les commandes
unitaires de petites séries », souligne
Raphaël Grandmaire, à la tête de la filiale de
SDA, « DecAcier ». « Notre objectif est de
mieux répondre à la demande du client : flux
tendu, sous-traitance de travaux de pré-
ébauchage, surfaçage par fraisage ou rectifi-
cation... »Malgré le déménagement de l'acti-
vité de négoce sur Metz, la surface demeure
insuffisante pour satisfaire aux ambitions de
Françoise et Quirin Deck : accueillir à moyen
terme un stock de 10 000 tonnes d'acier et
un flux de 100 tonnes par jour et 100 000
coupes. « Des locaux plus appropriés s'impo-
sent »... Françoise et Quirin cherchent conti-
nuellement à s'adapter, tant à l'externe qu'à
l'interne : ainsi, pour pallier les difficultés de
recrutement, ils ont mis en place leur propre
formation, assurée par le personnel d'enca-
drement. ■

SDA (Service Découpe Acier)
Du stockage au conditionnement

Besoin de lunettes ? Recherche de
conseil et de qualité ? « L'autre regard »
devrait répondre aux besoins des

myopes, presbytes, et autres astigmates...
Formes classiques et originales, modèles et
découpes personnalisables, lunettes de vue
ou solaires, l'opticienne Florence Pannuti
vous conseillera le produit le mieux appro-
prié à votre vue et à votre visage. Pas de
souci pour ceux qui sont hermétiques aux
verres, les lentilles sont paraît-il au point ! À
31 ans, une expérience de 14 ans dans la pro-
fession et des études suivies en parallèle à
Paris, Florence avait les compétences néces-
saires pour créer sa propre entreprise. Savoir-

faire, technicité et amour du
travail pour proposer « autre
chose que ce qui existe ». C'est
dans la périphérie de
Strasbourg, rue d'Ostwald,
dans un local repéré sur un tra-
jet, qu'elle installe « L'autre re-
gard » après, évidemment,
avoir fait une étude marché-
produit. Son projet était déjà
bien avancé lorsque Florence
Pannuti est venue à la CCI, sur les conseils
d'un autre créateur, Olivier Lamat. « La pré-
sentation au Passeport m'a confortée dans
mon idée et stimulée », dit-elle. Après un an,

Florence Pannuti af-
fiche un bilan positif : le
bouche à oreille a très
bien fonctionné, la pu-
blicité aussi. D'emblée,
elle s'était fixé un bud-
get important : an-
nonces dans les 
journaux gratuits, chè-
quiers-sympa, comités
d'entreprise... Preuve

d'une communication efficace, des clients
venus de Haguenau, Molsheim ou Rothau...
qu'elle entend bien fidéliser par la qualité
des produits (elle choisit les verres les plus

Florence Pannuti «L'autre regard» de l’Optique

Des produits
performants,
des prix 
attractifs,
le conseil 
en plus

“
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CRÉATEURS

 FRANÇOISE ET QUIRIN DECK, SDA

« Clients » de l'Espace Entreprendre de la CCI, Françoise et Quirin
Deck, sur la base de leur expérience dans le négoce d’aciers spéciaux,
ont créé un nouveau métier : l'externalisation du stockage, du sciage
et d'autres travaux effectués sur des lopins d'acier...

«



F ranchissez le seuil de 
« Bleu, blanc, goût», vous
aurez l'impression de

pénétrer dans une nouvelle
rue de Strasbourg : pavés au
sol, fontaine centrale, fresque
fleurie... Le décor a été planté
par Alban Plumet, gérant de
ce restaurant « fastfood à la
française », rue du Jeu-des-
Enfants. Ambiance-terrasse
pour des clients à la re-
cherche de détente dans un lieu qui ne leur
rappelle ni le bureau, ni le resto traditionnel.
Chez « Bleu, blanc, goût », la thématique est
la tartine sous toutes ses formes : baguette,
pain complet, fougasse, mauricette... agré-
mentée de sauces-maison (au miel, au
poivre, bourguignonne) et contenant de la
viande ou du poisson. Accompagnement

principal : les tartouffles.
Pour ceux qui ne connaî-
traient pas, des quartiers
de pommes de terre
frites avec leur peau.
Mais aussi des salades,
des quiches, ... des des-
serts sympathiques
comme la tarte aux
pommes alsacienne.
Originalité : la prise de
commandes se fait à par-

tir d'une borne interactive, et part directe-
ment en cuisine. Selon Alban Plumet, c'est
un moyen de gagner du temps, consacré à la
personnalisation de l'accueil. L'équipe de
« leu, blanc, goût » – 12 personnes –, est plu-
ridisciplinaire, maîtrisant aussi bien l'infor-
matique que la production ou le service en
salle ! À l'origine de « Bleu, blanc, goût » un

projet issu des études qu'Alban Plumet a
menées avec d'autres élèves de l'école supé-
rieure de management en hôtellerie-restau-
ration de Strasbourg. S'en est suivi la pré-
sentation du Passeport Entreprendre de 
la CCI, dans le cadre du concours « Graine
d'entrepreneur » en septembre 97. Déjà, les
composantes de son projet étaient détermi-
nées : l'assiette et le décor, l'ambiance et la
maîtrise du temps, le prix et la qualité... Son
concept « manger vite à n'importe quelle
heure » est présenté au salon international
de la gastronomie et de la création, festiga
1998 à Colmar. Une expérience probante,
conclue par le «prix DNA de l'innovation». ■

performants, soigneusement sélectionnés
parmi 4 fournisseurs), des prix attractifs (le
premier n'exclut pas le second) et le conseil.
Elle reçoit également sur rendez-vous et pra-
tique le tiers payant. Enfin, « cerise sur la
monture », le magasin est spacieux, chaleu-
reux : décoration et mobilier sont à l'image
des goûts personnels de Florence Pannuti.
Le prochain objectif de l'opticienne : embau-
cher une employée qualifiée et, si l'opportu-
nité se présente à elle, ouvrir un deuxième
magasin. ■

 FLORENCE PANNUTI, «L’AUTRE REGARD»

 Yves Feger ( Hôtel «Les alizés», restaurant «À l'Ange» à
Lipsheim) et Alban Plumet, gérants de «Bleu, blanc, goût».

Ambiance 
terrasse et 
commande 
par borne 

interactive 
pour ce 

«fastfood» à 
la française

“

”
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[ Contact CCI Espace Entreprendre ]
June Marchal, 03 88 75 24 25
E-mail : entreprendre@strasbourg.cci.fr

« Bleu, blanc, goût » 
Un restaurant où qualité rime avec rapidité

Ce n'est que fin janvier 2001 qu'Alban Plumet a pu ouvrir son res-
taurant, tant le processus de recherche de partenaires, de locaux, de
travaux a été long. Remise aux normes, création du réseau d'assai-
nissement, acoustique... Enfin, Alban Plumet est opérationnel dans
son association avec Yves Feger.




