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eee de transport maritime (envi-
ron 10 9%). Jusqu'a présent, ce pays
protege son industrie locale par des
taxes sur toute machine que les
fabricants locaux savent produire.
De plus, la BNDES (Banco Nacional
de Desenvolvimento Econdmico e
Social) propose des taux bonifiés
de 6 %/an (au lieu de 12 a 18 %/an
aupres des banques privées) aux fer-
miers brésiliens s’ils empruntent pour
acheter des équipements “producdo
em Brasil”.

Chez Serap, nous avons donc décidé
de nous implanter en rachetant un
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acteur du marché déja connu et dis-
posant d’un réseau de distribution
significatif. En 2015, nous avons ren-
contré Plurinox, le plus ancien fabri-
cant local de tanks a lait et le 2&me
du marché. Cette entreprise fabrique
également des cuves de process ali-
mentaire, activité qui existe aussi
dans le groupe Serap. C’était la cible
idéale. Lachat s’est effectué en 2016.
Cest un pays qu’il faut aborder avec
beaucoup de prudence car la culture
et les relations d’affaires sont trés
différentes des notres. Ce qui semble
évident pour un Francais ne I'est pas
pour un Brésilien et vice-versa. Il faut
connaftre la culture brésilienne des
affaires, c’est fondamental.

Par ailleurs, peu de Brésiliens mai-
trisent I'anglais, en dehors des cadres
des grands groupes et des cabinets
de conseil internationaux. La culture
internationale des entreprises brési-
liennes est tres limitée, car leur mar-
ché national leur suffisait, et le Brésil
est le seul pays de ’Amérique du Sud
a parler portugais. Il ne faut donc pas
croire que ce pays est une téte de pont
pour I'ensemble du continent.

Pour nos produits, si I'agriculture se
porte mieux, I'accord de libre-échange
avec le Mercosur nous sera globale-
ment favorable. La baisse des droits
de douanes rendra I'importation de
produits finis européens moins chére,

mais ne compensera sans doute pas
la forte dévaluation du réal (pres de
40 9% en quatre ans). »

DOMINIQUE MAUBERT,
RESPONSABLE EXPORT PTC-FAYAT

« PTC est une entreprise internatio-
nale du groupe Fayat spécialisée dans
les équipements de construction des
fondations profondes et d'améliora-
tion des sols (vibrofoncage, battage,
arrachage vibrocompaction).

«Un potentiel naturel mais des
affaires aléatoires »

Dans le Mercosur, notre principal
marché, c'est le Brésil, qui est un peu
la porte d'entrée de 'Amérique du
Sud. On y trouve quatre majors du
BTP, qui couvrent I'ensemble de cette
zone géographique. Actuellement, les
Brésiliens souhaitent développer les
infrastructures routiéres, ferroviaires
et portuaires dans le Nordeste pour
faciliter les exportations, ce qui crée
des opportunités.

Au Brésil, il existe un potentiel natu-
rel, du fait de la taille du marché et des
richesses naturelles. Mais les affaires
sont trés aléatoires. On ne peut pas
compter sur un flux régulier. Il faut
étre présent au bon endroit et au bon
moment. Cela suppose des visites tres
réguliéres et beaucoup de patience. »

TT— Avec des produits tres

spécifiques, PTC Fayat tire
son épingle du jeu au Brésil
comme en Argentine.
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ASSURANCE-CREDIT

Sécuriser son réseau de fournisseurs

Linformation est le nerf de la guerre du commerce. Elle permet

de sélectionner ses partenaires et d’'adapter ses échanges a leur situation.

D'ou l'intérét du service Supply Check de Coface qui recense des informations
sur 8o millions d'entreprises réparties dans 200 pays dans le monde, pour donner
les moyens aux services achats de prévenir les risques de défaillance d’'un
fournisseur et donc d’interruption de la chaine d’approvisionnement.

QUIEST CONCERNE?

L'offre s'adresse principale-
ment aux entreprises dont la
chaine d’approvisionnement est
stratégique et qui souhaitent
connaitre la santé financiére de
leurs fournisseurs.

QUELLES INFORMATIONS

UN ASSUREUR-CREDIT
COLLECTE-T-IL?

Avant de s'engager a couvrir un
risque d'impayés, I'assureur-crédit
collecte et analyse des infor-
mations trés complétes sur les
entreprises.

Des données macro-économiques
et politiques des pays aux bilans
financiers des sociétés, en pas-
sant par des enquétes ciblées
sur certaines entreprises et leur
gouvernance, la santé financiere
des acteurs de I'’économie est
constamment étudiée.

Grace a l'intelligence artificielle,
I'assureur-crédit peut ensuite
recouper un grand nombre de
données et délivrer automati-
quement des scores en fonction
des risques. Cependant, l'inter-
vention d'experts reste indispen-
sable, notamment pour prendre
en compte des phénomenes
conjoncturels tels que le Brexit.

SOUS QUELLES FORMES
COFACE DELIVRE-T-IL LES
INFORMATIONS ?

o Le DRA (Debtor Risk Asse-
ssment) mesure la probabi-
lité de défaut d'une entreprise
sur douze mois. Il est calculé
automatiquement sur la base
des indicateurs mis en place
par Coface tels que la solidité
financiere de 'entreprise, sa
gestion, son comportement de
paiement, I'environnement des
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UNE PUISSANCE DE COLLECTE
D'INFORMATION

Pour exercer son activité d'assurance-crédit, Coface s'est doté
d'importants moyens de collecte de données sur les entreprises.

« 80 MILLIONS d'entreprises dans 200 pays passées

au crible
. 3centres de collecte

. 49 centres d'information enrichie

419 analystes
« 10000 décisions par jour

30000 rapports d'acheteurs par an réalisés suite a des
entrevues ou des visites approfondies

Plus d’info : www.go.coface.com/SupplyCheck-fr

(CJconTACT

Perrine Des Roches de Chassay,

Tél.: 0149022301

Mail : perrine.desrochesf@coface.com

affaires, le risque pays, etc.

e L'Avis personnalisé mesure
la capacité d’une entreprise a
honorer ses engagements. Un
expert en analyse de crédit éva-
lue la situation du fournisseur et
détermine le montant qu'il serait
prét a couvrir en fonction de son
historique et des perspectives
macro-économiques, avec une
alerte quand le risque augmente.
e Le Rapport complet d'in-
formation, fourni par un des
partenaires locaux de Coface,

délivre immédiatement, ou
aprés enquéte, les informations
nécessaires pour analyser et
connaitre un fournisseur poten-
tiel. Il propose des données
actualisées a chaque nouvelle
enquéte, reprend |'évaluation du
partenaire local et indique si des
incidents de paiement notables
ont été enregistrés. Pour en faci-
liter la lecture, les rapports sont
tous, quel que soit le pays de
I’entreprise analysée, présentés
sous le méme format.

SAVOIR

Un outil
pour gagner
en souplesse

Un contrat d'assurance-crédit
sert avant tout a se prémunir
des défauts de paiement.

Il peut étre également un outil
de pilotage de son activité.

SELON CLEMENT
MOTTEREAU, RESPON-
SABLE DU DEVELOPPE-
MENT REGION DE CEMECA,
«beaucoup d'entreprises utilisent
I'assurance-crédit au quotidien
pour effectuer des relances com-
merciales ou adapter leurs condi-
tions de vente et de paiement,
grace aux informations collectées
dans le cadre du contrat ».

BCSA GEAR est une PME de 36
salariés spécialisée dans les
transmissions mécaniques par
engrenages, qui réalise 70 % de
son chiffre d'affaires a 'export.
Les technico-commerciaux
interrogent Cemeca a chaque
négociation pour connaitre
la santé financiére du client.
Guillaume Caire, interlocuteur
de Cemeca dans l'entreprise,
explique : « Outre la couver-
ture du risque, les informations
collectées nous permettent
d'ajuster les conditions de paie-
ment. Par exemple, si pour une
commande de 200 000 euros,
on découvre que le client n'est
solvable qu'a hauteur de la
moiti€, on exigera un paiement
de 50 % de la commande a la
livraison. Idem pour les délais
de paiement : nous serons par-
ticulierement stricts avec les
mauvais payeurs. L'avantage
d'une petite structure comme
la nGtre, c'est que nous pouvons
étre souples. » Une souplesse
qui fait parfois la différence pour
remporter un contrat.
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