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Manager de l’Année 2010
La proclamation du Manager de l’Année 2010 de Trends-Tendances s’est déroulée mercredi soir, lors d’une cérémonie de prestige à Brussels Expo en présence du Premier ministre Yves Leterme et du commissaire européen au commerce, Karel De Gucht. 

C’est une première dans l’histoire de ce prix organisé pour la 26e année consécutive : deux frères sont sacrés Managers de l’année. Il s’agit d’Eric et John Mestdagh, administrateurs délégués de Mestdagh SA.

Le duo a fait l’actualité économique en 2010 en reprenant, après plusieurs mois d’âpres négociations, 16 supermarchés que Carrefour voulait fermer. Le pari est audacieux pour la quatrième génération à la base de cette entreprise de distribution carolo. En effet, ces points de vente étaient en déficit chronique, opéraient dans des bâtiments vieillots sur fond de climat social tendu. Mais le jeu en valait la chandelle puisque cette opération leur permet un pas de géant dans l’expansion de l’enseigne. Le chiffre d’affaires bondit de 40% et devrait, à terme, carrément doubler selon le duo Mestdagh.

Depuis trois mois, Eric et John Mestdagh ainsi que leurs équipes s’emploient à relancer la machine commerciale de ces points de vente et la reprise en main semble bien partie, apprécie Myriam Delmée, vice-présidente du Setca. Les deux administrateurs délégués se sont donné trois ans pour réussir leur pari.

Indépendamment de l’opération Carrefour, l’année 2010 a été une « excellente année pour l’enseigne Champion » estiment les deux frères. Le chiffre d’affaires prévu pour 2010 a progressé entre 4 et 5% et la marge Ebitda s’améliore également pour frôler 5%.   

Vous retrouverez tous les détails de cette success story dans Trends-Tendances, ce 13 janvier ainsi que sur le site www.trends.be. La rédaction se mobilise également pour tenir le public informé du déroulement et des coulisses de la soirée de proclamation via Twitter. Il suffit d’ajouter redactendances à vos contacts. Canal Z suivra également l’événement en direct. 

Depuis 1985, le magazine économique Trends-Tendances, édité par le groupe Roularta, organise le prix du Manager de l’Année. Le lauréat est désigné par les lecteurs du magazine, sur base d’une liste de dix nominés choisis par le jury. Celui-ci est présidé par Nathalie van Ypersele, rédactrice en chef, et composé de différentes personnalités des mondes économique et académique. Eric et John Mestdagh succèdent à un autre duo : Frédéric Rouvez et Nicolas Steisel, cofondateurs et patrons d’Exki.
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NOMINES FRANCOPHONES

Candidats n° 1:

Bruno Venanzi et Bruno Vanderschueren, cofondateurs et administrateurs de Lampiris
[image: image1.wmf]Ages. 40 ans (Bruno Venanzi) et 38 ans (Bruno Vanderschueren).

Leurs atouts aux yeux du jury. Lampiris, le fournisseur d'énergie verte, est avant tout le résultat d'une rencontre nord-sud entre deux personnalités complémentaires, qui, outre un prénom, partagent le goût de l'entrepreneuriat et un plaisir certain à titiller les entreprises dominantes.

 

Bruno Venanzi le Liégeois et Bruno Vanderschueren le Gantois se sont rencontrés chez l'opérateur télécom américain MCI (à présent Verizon), longtemps principal challenger de Belgacom sur le segment des entreprises. Ils y ont vécu le boom de l'Internet et une époque propice à l'initiative, qui n'a duré qu'un temps mais dont ils gardent un indéniable fighting spirit et une mentalité de pionnier.

 

Bruno Vanderschueren a ensuite rejoint son futur concurrent Electrabel, tandis que son compère a fait un crochet par Certipost, un pionnier de la facturation électronique alors copropriété de Belgacom et La Poste. Mais ils se sont vite lassés du confort des valeurs établies et ont décidé de relever le pari fou de bousculer un marché belge de l'énergie dominé par Electrabel et SPE, en lançant une offre d'électricité, puis de gaz, issue à 100 % de sources renouvelables.

 

Il y a plus de cinq ans, la vague verte ne déferlait pas comme aujourd'hui. De sa base de Liège, Lampiris s'est progressivement fait une place à Bruxelles d'abord, puis en Wallonie et enfin en région flamande, où elle a réalisé une véritable percée ces derniers mois. Lampiris est par ailleurs présente en France depuis cet été. 

 

Bruno Vanderschueren, sans doute le plus introverti, est plutôt attiré par les questions techniques et les chiffres, tandis que l'autre Bruno, à l'aise dans les relations publiques, est davantage centré sur le commercial et la gestion quotidienne. Le jeune tandem ne se prend pas encore trop au sérieux. Leur ascension est pourtant impressionnante : le chiffre d'affaires de Lampiris devrait passer de 150 millions d'euros en 2009 à 190 millions cette année et le bénéfice net gonfler de 7 à 9 millions. Leur capital de départ était de seulement 63.000 euros. 

 

Leurs défis pour 2011. Gérer la croissance (+ 34 % en 2009), tout en sachant que les quelques ratés dans le service clientèle pardonnés à un challenger seront moins tolérés d'une marque qui gagne en notoriété. Et réussir les premiers pas sur le marché français, où Lampiris ambitionne de conquérir 100.000 clients d'ici trois ans. 

 

L'argument qui devrait vous convaincre. Un chiffre : Lampiris a dépassé les 250.000 clients (contre 200.000 fin 2009), ce qui représente, selon les régions et selon l'énergie (gaz ou électricité), une part de marché oscillant entre 2 % et 4 %. Cela reste pour l'instant modeste, mais chaque pour cent gagné sur un marché aussi captif que celui de l'énergie chez nous est une véritable prouesse. D'autres acteurs a priori beaucoup mieux armés que la PME liégeoise n'y sont pas parvenus. 

 

Leur principal handicap. Lampiris peut être vu comme un simple revendeur d'un produit on ne peut plus courant. L'entreprise se lance certes elle-même dans la production d'électricité mais ses cinq futures éoliennes ne risquent pas de révolutionner et de bousculer le paysage belge de l'énergie. 

Candidat n° 2:

Serge Fautré, administrateur délégué de Cofinimmo
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Age. 50 ans.

Ses atouts aux yeux du jury. Venant de Belgacom, Serge Fautré est devenu patron de Cofinimmo en 2002. Il lui a incontestablement imprimé une gestion dynamique, considérant que la valeur ajoutée d'une sicafi s'exprimait... le moins dans la location de bureaux à très long terme.

Une politique active consiste à acheter des biens à bon escient, à optimaliser les flux de trésorerie, à se protéger des variations de taux d'intérêt (Cofinimmo est entièrement couvert jusqu'en 2015) et surtout à se diversifier dans des segments de marché moins cycliques tout en offrant une rentabilité élevée. Les maisons de repos et cliniques représentent aujourd'hui plus de 27 % des revenus locatifs de la sicafi (16 % en Belgique et 11 % en France), avec des baux courant sur plus de 20 ans en Belgique. 

 

Causant la surprise à la fin 2007, Cofinimmo a également acheté (et loué) 1.068 cafés à AB InBev, ce qui fait du groupe brassicole son second locataire après la Régie des bâtiments, avec 12,7 % des loyers totaux. La durée résiduelle des baux dépasse ici aussi les 20 ans. La sicafi va très probablement faire son entrée sur le marché résidentiel en transformant en 150 appartements la moitié d'un immeuble prématurément quitté par Dexia. 

 

Son défi pour 2011. Le climat économique reste morose et les entreprises y réagissent avec retard au niveau de l'occupation de locaux. Tout en restant élevé, le taux d'occupation global du portefeuille de Cofinimmo est en repli : 97,85 % fin 2008 ; 96,86 % fin 2009 et 95,66 % au 30 juin dernier, dont 92,92 % pour le bureau. Pour Serge Fautré comme pour ses pairs, le défi est d'enrayer cette érosion. Et pour lui plus précisément, de maintenir le dividende. 

 

L'argument qui devrait vous convaincre. La diversification judicieuse sur le plan sectoriel. Alors que la société s'était auparavant diversifiée sur le plan géographique, en investissant dans la périphérie bruxelloise... peu avant que ce marché ne s'effondre, Serge Fautré a pris le virage d'une diversification au niveau du type de biens. La sicafi a très tôt et fort massivement mis le cap sur les maisons de repos et cliniques. Un marché défensif et porteur : la «juste valeur» de ce patrimoine a progressé de 1,2 % au premier semestre 2010, alors que celle du parc de bureaux fléchissait de 1,3 %. 

 A titre plus anecdotique, Serge Fautré s'est distingué en acceptant de répondre aux critiques sur la gestion des biens de l'Etat, dans Questions à la Une (RTBF) du 6 octobre. 

 

Son principal handicap. Cofinimmo est considérée comme une valeur sûre en Bourse de Bruxelles : la brique et (surtout) le béton, quoi de plus solide ? Certains pourraient dès lors mal comprendre que le cours de l'action fut fort chahuté ces dernières années et qu'il est en repli sensible sur son sommet. 

 

C'est cependant aussi le lot de nombreuses valeurs comparables. Probablement le principal handicap de Serge Fautré est-il toutefois inverse : vu de loin, on pourrait considérer que la gestion d'un patrimoine immobilier est une sinécure, avec des baux de longue durée et des loyers indexés qui rentrent (presque) tout seuls... 

Candidat n° 3:

Jean-Pierre Bizet, administrateur délégué de D’Ieteren
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Age. 61 ans.

 

Ses atouts aux yeux du jury. Ce diplômé de l'Ecole de commerce Solvay et de Harvard, qui a travaillé comme consultant chez McKinsey avant de diriger GIB, a bien développé le groupe appartenant à la famille D'Ieteren depuis qu'il en a pris les rênes en octobre 2002. En tant que premier CEO ne faisant pas partie des descendants de Joseph-Jean D'Ieteren, Jean-Pierre Bizet est parvenu à très bien concilier les intérêts des actionnaires familiaux avec la croissance et la création de valeur du groupe, ce qui n'était pas évident a priori. 

Depuis deux ans, l'homme, décrit comme un grand stratège dans les milieux financiers, mène brillamment l'entreprise à travers la crise automobile. Le groupe, surtout connu pour son activité d'importation de véhicules (Volkswagen, Audi, Seat, Porsche, Skoda, Bugatti, Bentley, Lamborghini), est également actif dans la location de voitures via Avis Europe, dont il détient 59,6 % du capital, et dans le vitrage automobile, avec Belron (Carglass en Belgique).

 

Une troisième activité que le patron de D'Ieteren a habilement développée en montant progressivement dans le capital de Belron. Si bien que D'Ieteren, en possession à ce jour de 92,7 % des actions de sa filiale, est devenu le n°1 mondial du remplacement de vitrage. Cette activité présente de grands avantages : elle n'est pas trop sensible aux crises et est en forte croissance dans les pays industrialisés. Elle sera, cette année encore, la principale source de bénéfices du groupe.

 

Après déjà une très bonne année 2009, l'exercice 2010 s'annonce comme un grand cru. Au cours du premier semestre, dopé notamment par l'hiver rigoureux qui a fait bondir les ventes de Belron, le chiffre d'affaires du groupe a augmenté de 15 % à 3,7 milliards d'euros tandis que le bénéfice courant avant impôt progressait de 65 % à 177 millions d'euros. Fort de ce démarrage en fanfare, D'Ieteren a revu ses prévisions 2010 à la hausse et table désormais sur une progression de son résultat consolidé courant avant impôts de plus de 25 % par rapport à 2009. 

 

Ses défis pour 2011. Poursuivre la croissance de Belron, indépendamment des conditions météorologiques de l'hiver 2011. Confirmer le redressement d'Avis Europe, dont les coûts fixes ont déjà été fortement réduits. Et continuer à assurer la croissance du groupe, sachant que ses moyens sont limités, la famille voulant garder le contrôle. 

 

Les arguments qui devraient vous convaincre. Jean-Pierre Bizet est un stratège qui a jusqu'à présent su prendre les bonnes décisions. Celles-ci se sont traduites par une création de valeur pour les actionnaires. En témoigne la multiplication par quatre du cours de l'action au cours de ces deux dernières années. Il sait aussi s'entourer des bonnes personnes - il a placé un nouveau patron à la tête d'Avis Europe qui fait, dit-on, un travail de restructuration remarquable - et les garder. Il a, par ailleurs, du charisme et est très bon communicateur. 

 

Son principal handicap. Apparaissant peu dans les médias, il reste finalement un patron peu connu dans le public. Sans oublier le fait qu'à 61 ans, il arrive en fin de carrière. Mais est-ce vraiment un handicap ?

Candidats n° 4:

John et Eric Mestdagh, administrateurs délégués de Mestdagh
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Ages. 48 ans (Eric) et 45 ans (John).
 

Leurs atouts aux yeux du jury. Eric et John Mestdagh représentent la quatrième génération de la famille de Germain Mestdagh, le fondateur de la société qui exploite la chaîne de supermarchés Champion (ex- Super M). Les deux frères sont aux commandes de l'entreprise familiale depuis 2002, ils portent tous deux le titre d'administrateur délégué. Eric est le chef de file de cette quatrième génération qui comprend neuf personnes et est le plus connu, médiatiquement parlant, de ce tandem. Il s'occupe plus particulièrement des finances, des ressources humaines, du commercial et de la logistique. John est, lui, responsable des achats, des produits, du marketing et des fonctions de support. 

 

Avec leur cousin Carl, qui s'occupe du pôle immobilier et est notamment l'administrateur délégué de la sicafi Ascencio, les trois quadragénaires ont racheté en 1996 les parts des six autres héritiers qui ne travaillaient pas dans la société familiale. Ils détiennent chacun un tiers de tous les actifs du groupe Mestdagh qui, à côté des 69 supermarchés Champion et du pôle immobilier, comprend aussi une branche private equity (avec des participations dans des sociétés comme Kitozyme, Belrobotics, Quality Assistance et la Distillerie de Biercée). 

 

Si Eric et John Mestdagh sont nominés cette année pour le titre de Manager de l'Année, c'est parce qu'ils ont eu l'audace de rependre 16 supermarchés du groupe Carrefour dont le géant français voulait se séparer. Au terme de plusieurs mois d'âpres discussions avec les syndicats, ils sont parvenus à un accord sur les conditions de reprise. Cette reprise marque une étape importante dans le développement de la chaîne souvent qualifiée de «petit poucet de la distribution». Elle entraînera une augmentation de son chiffre d'affaires (500 millions d'euros en 2009) d'au moins 40 %. 

 

Leurs défis pour 2011. Redresser et relancer la dynamique commerciale dans les 16 magasins qu'ils ont repris en Wallonie et à Bruxelles en y introduisant les recettes qui ont fait le succès de Champion. Pour ce faire, leur priorité consiste à redonner confiance au personnel de ces points de vente, souvent minés par des mouvements de grève. 

 

Les arguments qui devraient vous convaincre. Les deux frères ont prouvé qu'ils n'étaient pas que «des fils à papa» et qu'ils pouvaient développer et rentabiliser une chaîne de supermarchés. Ils incarnent en outre une nouvelle génération de managers wallons très ancrés dans l'économie du sud du pays. 

 

Leur principal handicap. Le temps. C'est peut-être trop tôt pour les sacrer Managers de l'Année. Ils doivent encore prouver qu'ils peuvent réussir leur pari dans les GB et Carrefour Market qu'ils ont repris.

Candidat n° 5:

Benoît Scheen, administrateur délégué de Mobistar
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Age. 44 ans.
 

Ses atouts aux yeux du jury. Il est le premier Belge à diriger Mobistar depuis sa création en 1995. Diplômé en sciences économiques et de gestion (FUNDP), il avait une feuille de route limpide à son arrivée à la tête de l'entreprise en 2008 : réinventer un modèle pour le deuxième groupe de téléphonie mobile en Belgique. Hâter les diversifications, accélérer les investissements dans le réseau, repositionner la société prise en étau entre Belgacom, VOO, KPN voire Telenet, développer une stratégie axée sur les technologies mobiles... Et face à un marché des télécoms mature, Benoît Scheen a repositionné Mobistar sur deux segments en croissance : l'Internet mobile et la TV digitale. Sous sa houlette, la filiale de France Télécom a franchi récemment la barre des quatre millions de clients. Rappelons enfin que l'ex-directeur de HP Belgique & Luxembourg est aussi celui qui a amené l'iPhone chez Mobistar. 

 

Ses défis pour 2011. L'an dernier, à propos de la même nomination, nous évoquions le risque d'isolement que courait Mobistar sur le marché de la télévision. Depuis lors, Benoît Scheen a lancé en grande pompe sa Mobistar TV afin de se positionner sur le créneau et de jouer la carte de la convergence. Une fameuse gageure - le marché belge est déjà saturé d'offres télé - mais c'est nécessaire pour Mobistar. 

 

Les arguments qui devraient vous convaincre. Négociateur habile apprécié par les syndicats, bilingue et accessible, ce patron longiligne originaire de la région de Verviers surfe sur le succès de l'Internet mobile. Mais ce n'est pas tout car dans son costume de «tueur de fixe», il a enfin réussi à faire décoller les revenus du «machine to machine» (télémétrie, paiements mobiles, tracking et tracing). Après avoir acquis les activités business de KPN Belgique l'an dernier, ce patron pétri d'ambitions a ouvert sa société au business de la télévision, ce qui fait de Mobistar un opérateur télécom sextuple player. 

 

Ses principaux handicaps. Malgré des efforts répétés, Mobistar ne parvient pas à percer dans l'ADSL. Les effets de la pression régulatoire (le roaming et les tarifs de terminaison) affectent aussi son chiffre d'affaires et compressent les marges - ce qui est également le cas des autres opérateurs. L'enthousiasme est donc mesuré face aux attentes prochaines puisque le chiffre d'affaires ne devrait pas changer au cours des deux prochaines années. 

 

La discrétion de Benoît Scheen dans le monde des affaires, son image - plutôt commercial que véritable entrepreneur - et le fait qu'il n'aime pas être mis en avant dans ce type d'élection (malgré ses ambitions) ne jouent pas non plus en sa faveur. Quant au succès de Mobistar TV, dont les investissements seront lourds, il est bien trop tôt pour se prononcer.

Candidat n° 6:

Alain Wirtz, administrateur délégué de Zetes
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Age. 49 ans. 

 

Ses atouts aux yeux du jury. Pour les Grecs de l'Antiquité, Zetes est le nom d'un vent favorable qui, toujours, ramène les marins au port. Chez nous, ce nom désigne une entreprise active depuis plus d'un quart de siècle dans deux grands domaines : d'une part, les solutions d'identification des biens (Goods ID) ; d'autre part, celles d'authentification des personnes (People ID). Et depuis sa naissance dans la cuisine d'une maison de maître située avenue Franklin Roosevelt, Zetes a connu une croissance tant organique que par le biais d'acquisitions. Son vrai démarrage a débuté en 1986 lorsqu'Alain Wirtz, qui surfait sur la vague du flux tendu, est parvenu à convaincre le groupe Colruyt d'abandonner la carte perforée au profit du code-barres. Depuis, la société est devenue paneuropéenne - avec quelque 800 employés - puisqu'elle possède des filiales dans 14 pays, dont 12 implantations en Europe. 

 

Sa forte position dans la distribution alimentaire et sa vaste couverture géographique en Europe lui ont permis de bien résister à la crise. Sa présence en Afrique lui vaut aussi quelques beaux contrats, comme la livraison de 9.500 kits biométriques mobiles à la République Démocratique du Congo, dans le cadre des élections présidentielles de 2011. 

 

Au niveau des acquisitions, la soif d'Alain Wirtz n'est pas étanchée. Il a ainsi mis la main sur Image ID fin 2009. D'avantage qu'une acquisition, le rachat à bon compte de cette société israélienne constitue avant tout une mainmise sur une technologie, le Visido, qui peut identifier des centaines de codes-barres en quelques secondes. Début 2010, il s'offrait 51 % des parts de NETWave, une société active de longue date sur le marché grec. Et voici quelques jours, le producteur bruxellois a repris les activités de l'entreprise néerlandaise PHI Data en faillite, histoire de renforcer ses équipes existantes aux Pays-Bas et d'y accroître sa présence géographique. 

 

Ses défis pour 2011. Cherchant à étendre son portefeuille de solutions, Zetes s'est récemment positionnée dans le secteur pharmaceutique. Judicieux lorsque l'on sait que la traçabilité des médicaments est à l'agenda dans le secteur. Autre défi : l'intégration des rachats successifs pour faire de Zetes une entreprise pleinement intégrée. 

 

Les arguments qui devraient vous convaincre. Le modèle d'entreprise dessiné par Alain Wirtz se révèle payant en temps de crise car si l'activité Goods ID est très liée à la conjoncture, l'activité People ID est, pour sa part, complètement acyclique. L'an dernier, Alain Wirtz a été élu personnalité ICT de l'année et son entreprise a été proclamée ambassadrice des Gazelles. Jamais deux sans trois ? 

 

Ses principaux handicaps. Zetes enregistre 80 % de ses ventes dans les Goods ID et tente de réduire cette part et de dégager plus de rentrées dans le segment People ID. La société participe d'ailleurs à de nombreux appels d'offres dans ce domaine. On ne peut donc pas encore prédire l'évolution de ses affaires : il faudra d'abord attendre l'attribution des marchés. Quant à l'intégration du Visido dans le business plan de chaque entité de Zetes, elle ne s'est faite que cette année. Dès lors, il faudra patienter encore un peu avant de pouvoir mesurer les retombées de cette acquisition sur l'activité de cette entreprise cotée sur Euronext Bruxelles. 

Candidat n° 7:

Gilles Nolet de Brauwere, administrateur délégué de Cinoco
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Age. 54 ans.

 

Ses atouts aux yeux du jury. En prenant les commandes de l'entreprise familiale en 2004, Gilles Nolet a su à la fois assumer la transmission d'une génération à l'autre (en collaboration avec son frère Ivan) et lancer un ambitieux programme de croissance externe. «Sans l'expérience acquise antérieurement dans la finance, je n'aurais probablement pas osé franchir un tel pas», juge l'intéressé. Avant de rejoindre Cinoco, Gilles Nolet avait, entre autres, lancé le centre de coordination de D'Ieteren et dirigé Avis Leasing en Allemagne. Qu'entend-il par «un tel pas» ? Le rachat, en 2008, du Palais du Vin (une entreprise un peu plus importante que Cinoco) pour un total de 14 millions d'euros. Cette maison était assez complémentaire, car très présente dans les vins de Bordeaux. Elle figure même parmi les principaux acteurs européens sur le terrain très particulier des primeurs. Inévitablement concurrente néanmoins. Dès lors, comme Bodega, filiale historique celle-là, Le Palais du Vin garde son identité marketing et sa force commerciale propre : on ne peut mettre des marques concurrentes sous le même chapeau ! N'est-ce pas un sacré défi ? Absolument. Il convient d'expliquer la situation d'abord, de mériter la confiance des producteurs ensuite. Ainsi aucune des marques distribuées par le Palais du Vin n'a fait défection, souligne Gilles Nolet. Ni le groupe italien Frescobaldi, grand concurrent des produits Ricasoli distribués par Cinoco. Ni le champagne Deutz, produit à Aÿ comme Bollinger, une des marques emblématiques de Cinoco. L'entreprise familiale (dont les origines remontent à 1681) a doublé de taille suite à ce rachat. Et sans faire de casse, peut-on aujourd'hui observer. 

 
Son défi pour 2011. Les principaux défis prévisibles de Cinoco concernaient plutôt les deux dernières années. Reste pour l'an prochain à confirmer l'intégration sereine de Palais du Vin dans le groupe et, élément plus sensible sans doute, à poursuivre sur la voie de la bonne résistance affichée jusqu'ici (lire ci-dessous), surtout si la conjoncture économique devait à nouveau faiblir en Europe, suivant l'exemple américain. 

 

L'argument qui devrait vous convaincre. La maison a fait mieux que résister en 2008 et 2009, des années difficiles. Pour l'exercice clôturé au 30 juin 2009 (le suivant a été étendu au 31 décembre prochain), on observe un repli de l'ordre de 5 %, au niveau du chiffre d'affaires comme du bénéfice d'exploitation. En réalité, un des produits les plus importants, à savoir les concentrés de jus de fruit Pulco, a quitté la gamme entre-temps. A périmètre constant, et hors Palais du Vin bien entendu, Cinoco a donc progressé de 5 % environ en 2008-2009 et sur un large front. C'est une fort belle performance dans le secteur. 

 

Son principal handicap. Autant son parcours récent est assez convaincant, autant Cinoco est (très) peu connue du public, contrairement aux marques qu'elle distribue. A celles évoquées plus haut, on peut notamment ajouter les portos Taylor's et les liqueurs Marie Brizard. C'est que la maison travaille exclusivement avec des professionnels. Hormis, mais de façon plus marginale, au niveau de la filiale Maxi Vins. Et son patron est pour le moins un homme très discret... 

Candidat n° 8:

René Branders, administrateur délégué de FIB Belgium
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Age. 47 ans.

 

Ses atouts aux yeux du jury. Entreprise de l'année en 2008, distinguée récemment lors du Trends Business Tour pour l'exportation, FIB est une société familiale et belge. Fondé en 1936 par le grand-père de l'actuel administrateur délégué, le fabricant de lignes pour le traitement thermique et de surface des fils d'acier s'installera après la Seconde Guerre mondiale à Uccle où elle restera une soixantaine d'années avant de rejoindre le parc d'activités économiques de Saintes (Tubize). Ingénieur civil de formation, René Branders intègre l'entreprise après son service militaire en 1988, suite au décès inopiné de l'ingénieur de recherche. Très rapidement, il va également voyager et nouer ses premiers contacts, dans l'ancien bloc de l'Est ainsi qu'en Chine. Dans la première moitié des années 1990, il accompagne les équipes sur les chantiers qui rencontrent des difficultés et acquiert ainsi l'expérience de terrain. Après un passage au commercial, il accède à la direction générale en 1998. Très tôt plongé dans le bain de la société familiale, il en a une parfaite connaissance ainsi qu'une excellente appréciation des marchés potentiels. Dans les années 2000, il va renforcer et orchestrer le développement à la grande exportation de FIB. Outre la Russie où FIB Belgium se développe, René Branders part à la conquête de l'Extrême-Orient. Déjà présent, entre autres, au Japon, en Corée du Sud, à Taïwan ou encore en Indonésie, il démarche la Chine en 2002 et 2003 où il multiplie les missions - plus d'une dizaine par an. Ses efforts portent leurs fruits : l'empire du Milieu est aujourd'hui son premier marché devant la Russie et la Turquie. 

 

Ses défis pour 2011. Se positionner comme expert en combustion sur le secteur du verre d'emballage. Travailler à développer une base de services afin d'accompagner une clientèle dispersée dans le monde dans le maintien à niveau des connaissances de leurs équipes - FIB détient en interne l'ensemble du know-how et des connaissances de ses clients dont certains, surtout en Chine, sont confrontés à une forte rotation de leur personnel, et donc de leurs compétences. Enfin, gérer une croissance qui est revenue en force (après un petit creux en 2009) de manière structurée et efficiente. 

 

L'argument qui devrait vous convaincre. Numéro un mondial dans son secteur qui est une niche de haute technologie : conception et installation de lignes pour le traitement thermique et de surface des fils d'aciers. Cette position de leader en a fait l'un de nos champions à l'exportation. Les fours produits en Brabant wallon sont aujourd'hui exportés dans 43 pays à travers le monde. Et de nouveaux marchés, notamment en Amérique latine, sont activement prospectés. 

 

Son principal handicap. Entreprise industrielle leader dans un marché très spécifique, elle est peu connue en Belgique où elle ne compte qu'un seul client (Bekaert), même si les produits de sa clientèle sont présents partout. A titre d'exemple, il n'existe actuellement pas une voiture construite au monde dans laquelle il n'y ait un fil d'acier passé par un four de FIB Belgium. 

Candidats n° 9:

Augustin Wigny, Jean-Cédric van der Belen et Geoffroy Bauer, administrateurs délégués de Caméléon
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Ages. Respectivement 41, 44 et 40 ans. 

 

Leurs atouts aux yeux du jury. Entreprise estampillée 100 % belge, Caméléon est d'abord une jolie success story comme on n'en voit souvent qu'aux Etats-Unis. L'histoire est née de l'imagination d'un self made man bruxellois, Jean-Cédric van der Belen, qui décida d'arrêter ses études au milieu des années 1980 pour fonder une société spécialisée dans la vente de vêtements dégriffés. A l'époque, le jeune homme organisait ses ventes privées dans des appartements, jusqu'à ce jour de 1988 où il osa lancer son business de manière plus professionnelle. 

Vingt-deux ans plus tard, Caméléon est devenu le n°1 du déstockage des vêtements de marque chez nous et compte pas moins de 150 collaborateurs répartis dans trois magasins situés à Genval, Ixelles et Woluwe-Saint-Lambert. Mieux, l'entreprise dispose aujourd'hui de quelque 350.000 membres dans ses fichiers et sa croissance est telle que le slogan de la société pourrait être : «La crise ? Connais pas !» De 20 millions d'euros de chiffre d'affaires en 2007, Caméléon est en effet passé à 30 millions en 2009 et devrait gonfler ce montant à 40 millions pour l'année 2010, tout en visant les 50 millions pour 2011 ! 

 

Pour mener à bien cet exploit commercial, le président-fondateur Jean-Cédric van der Belen a eu l'intelligence, il est vrai, de s'entourer des bonnes personnes au bon moment : des gros calibres « made in Solvay» qui ont respectivement rejoint l'entreprise en 2004 et 2007, à savoir Augustin Wigny, ancien responsable de projets chez Boston Consulting Group et actuel CEO de Caméléon, et Geoffroy Bauer, web-entrepreneur et désormais CEO de Snapstore, le site de ventes en ligne de Caméléon. Tous les trois sont aujourd'hui administrateurs délégués d'une société qui peut également se targuer d'être précurseur en matière de développement durable : Caméléon a en effet érigé l'an dernier le tout premier magasin éco-construit d'Europe, un espace de vente de 8.000 m2 entièrement conçu dans le respect de l'environnement. 

 

Leur défi pour 2011. Porté par une croissance fulgurante, Caméléon se retrouve face à un carrefour où il se voit contraint de ne pas grandir trop vite, «au risque de perdre l'âme de l'entreprise», dixit un employé. Rien que pour cette année, la société a déjà engagé 35 personnes et doit donc gérer intelligemment sa croissance en termes de ressources humaines. 

 

L'argument qui devrait vous convaincre. Nouveau relais de croissance de l'entreprise, le succès tout aussi fulgurant du site de ventes en ligne Snapstore tend à démontrer que Caméléon est capable de se diversifier. Lancé en 2007, cette plateforme Internet - qui emploie actuellement 40 personnes sur les 150 employés - génère 20 % du chiffre d'affaires de la société et pourrait atteindre les 50 % en 2011, selon Antoine Wigny. 

 

Leur principal handicap. Si Caméléon vise désormais le Benelux comme nouveau marché porteur, l'entreprise souffre encore d'une réputation trop «BXL-BW» aux yeux du grand public. Traduction : une image essentiellement «bruxello-brabançonne» confirmée d'ailleurs par les statistiques. Quasi 80 % du chiffre d'affaires de la société sont en effet générés par des clients qui habitent dans un rayon de 30 km autour de Bruxelles. 

Candidats n° 10:

Yves Noël et Hubert Bosten, président du conseil d’administration et CEO de NMC
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Ages. Respectivement 59 ans et 44 ans.
 

Leurs atouts aux yeux du jury. Les projecteurs de médias se focalisent très rarement sur les entreprises de la partie germanophone du pays. Et c'est bien dommage pour une entreprise comme NMC (anciennement connue sous le nom de Noël Marquet & Cie), spécialisée dans les mousses, dans l'extrusion et les moulures. La quasi-totalité (plus de 95 %) de la production réalisée sur le site de Raeren est en effet écoulée en dehors de nos frontières, à commencer par l'Allemagne et les Pays-Bas. Ces 10 dernières années, NMC a connu une croissance si fulgurante qu'elle a pour ainsi dire doublé de taille. «Nos lignes de production tournent à présent 24 h sur 24, sept jours sur sept», explique Hubert Bosten, CEO de l'entreprise. L'entreprise s'est également récemment implantée dans l'ex-Europe de l'Est et en Scandinavie. «Il s'agit avant tout d'être le plus proche possible de nos clients», poursuit Yves Noël, président du conseil d'administration, soulignant que ces opérations de reprise ne se sont jamais inscrites avec la volonté de voir les activités réduites à Raeren. Autre élément à pointer : NMC avait particulièrement souffert du déclin de l'économie allemande. Des efforts - temporaires - de modération salariale ont été demandés au management et au personnel. «Nous étions convaincus du potentiel commercial extraordinaire de deux produits alors en phase finale de recherche & développement, explique Hubert Bosten. Et plutôt que de procéder à des licenciements, nous avons préféré serrer les coudes pour faire face aux difficultés. Et ce qui était alors de l'ordre du prévisionnel relève aujour-d' hui du réalisé. Nous avons même réussi à anticiper de deux mois la période de modération salariale !»

 

Face à la concurrence allemande et, surtout, à l'écart significatif de coûts salariaux qui se creuserait avec les coûts salariaux belges, les dirigeants de NMC ont fait le choix de transformer chaque jour cette menace en opportunité, misant à 1000 % sur les efforts d'innovation et de service au profit de la clientèle. 

 

Leur défi pour 2011. Consolider les positions développées ces dernières années, sachant déjà que le site de Raeren tourne déjà pour l'essentiel à 100 % de ses capacités de production 

 

L'argument qui devrait vous convaincre. Installée à un jet de pierre de la frontière allemande, cette entreprise est en première ligne face à la concurrence que lui livrent ses confrères allemands lesquels sont soumis à des coûts de revient du personnel à la base déjà moindre et qui ont en sus été récemment revus à la baisse. NMC leur tient cependant la dragée haute, capitalisant sur sa capacité à innover et à amortir ses coûts fixes en faisant tourner ses installations 24 h sur 24, 7 jours sur 7. 

 

Leur principal handicap. NMC est peu connue du public, sauf évidemment en Communauté germanophone où, c'est un euphémisme que de le rappeler, ce n'est pas là qu'on retrouve a priori la grande majorité des lecteurs de Trends-Tendances et, a fortiori, celle des électeurs au titre de Manager de l'Année. 

EX-MANAGERS DE L’ANNEE

FRANCOPHONES
1985 Albert Frère

1986 Lionel Van den Bossche

1987 Philippe Bodson

1988 Philippe Delaunois

1989 Georges Gutelman

1990 Gui de Vaucleroy

1991 Daniel Janssen

1992 Michel Petit

1993 Maurice Lippens

1994 Jean Galler

1995 Jean-Claude Logé

1996 Jean Stéphenne

1997 Pierre Mottet et Yves Jongen

1998 Georges Jacobs

1999 Pierre-Olivier Beckers

2000 Christian Jacqmin

2001 Pierre De Muelenaere

2002 Luc Williame

2003 Marie-Anne Bellefroid

2004 Laurent Minguet et Pierre L’Hoest

2005 Pierre Cuisinier

2006 Axel Miller

2007 Eric Domb

2008 Paul-François Vranken

2009 Nicolas Steisel et Frédéric Rouvez

