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 Itéquipe bordelaise

" dins I'Europe nordique.

de Sud Export aide les entreprises &
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Rémy Bazelaire et'
pécialiste d’assistance’
export & temps partagé
sur les*pays scandina-.
ves,-Rémy,. Bazelaire,
responsablede lasociété -
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marché scandinave 7"« Parce que
ce ‘sont des.pays & fort pouyoir .

d’achat qui sont encore trés pgu ex- - -

plorés par les Frangais. A tort, car:.
nousy jouissons d’une bonne image -

et nos produits gastronomiques -

 dissipe toute ambiguité;; ¥biénéficient d'une trés bonne cote,

« On n'est pas des consgltants mais™™

des hommes. de business. Le but,
’est d’aider nosclients (indus-
triels, PME) & prendre pied surun
marché A 'étranger et & y écouler ..
leurs produits. » Sud Export amor-
ce la pompe et quand le courant est
install¢, sa mission prend fin.
« D'ailleurs 4 tout moment, si le
client n’est pas satisfait; il peut se
retirer sans rien nous devoir. Gales
rassure. » : : :

“En deux ans, Rémy Bazelaire, -

qui avait commencé tout seul, s'est ™,

entouré d’une petite équipe aussi’
motivée quelui par le grand export -
(dont une Finlandaise et un Hollan- -
dais de Bordegux). pour traitex-la
dizaine de gros dosslers du cabinet.
Des noms connus comme les Fer-
miers landais, les Ducs de. Gasco-
gne, Frigor & Carbon-Blanc (plats
cuisinés) ou Elle Vire en Norman-
die. Mais pourauoi s'attaquer- au-

v

notamment ceux dd Sud-Ouest. »*
Les Suédois, par exemple; sont
friands de nos volailles et ils sont -
préts a payer le prix sila qualitéest .-
1. Ce-qui-ne veut pas dire'que les
affaires sont faciles. « Ils sont durs,
A convainere mais une fojs que c'est -
acquis, ils sont fiables », reconnait, -
Rémy Bazelaire. "

. CREER LA CONFIANCE .

“""Quand cet ancien conseiller
commercial d’ambassade s'est lan-

106 & son compte, il se faisait fort de

x

Yendre n'importe quel type de pro-
‘guits, des meubles ou des crémes
dgbeauté. A, l’exgérience,il j_u%e la
spégjalisation. ing ispensable.; ’oll
son récentrage sur l'agroalimentai-.
re.’La qualité, 'originalité du pro-
duit, et le prix; Dans l'ordre, les
atouts pour se faire une place au so-
leil. On peut ajouter : le respect des
délais de livraison. « L'imnortant

_portateur,

 sont-ils maintenant, sinon connus,
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e :
¢est de créer la confiance avec I'im-

2 Ga, peut. prendre. plu-
sieurs mois d'gfforts, de contacts et

de déplacements ingessants’ayant
d’enregistrer ung.premigre:,

commande. »«-En-fajt, -nous. agis- "

sons pour nos mandants comme un
bras de levier. Nous assurons une -
prestation de’.caractere commer--
cial et marketing.» ‘Ainsi, quel-
ques-uns des clients de Sud Export

du moins présents sur les rayons -
des supermarchés scandinaves. .
Ducs de Gascogne, les Fermiers
Landais y ont traité pour 1,5 million

de chiffre d’affaires chacun lan *
.dernier. « Finalement on peut dire

.que no
. n’est méme que cela », racol
-rard Labalette, un Sup de (
“déaux et proche collaborat
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us vendons du conet

PDG. Rémy Bazelaire cor
« On a vendu aux Suédois I
poulet en libeyté qui colle &
ligion de I'environnement ¢
vie saine. Quand leurs ac!
sont descendus a Saint-Sey
P’élevage des Fermiers Lan

, Wen revenaiept pas. C’éta

fois. mieux que les eassette
qu'on avait pu leur mont

.c’est comme ¢a que laffan

conclue. »
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