
« L’Amérique du Nord

Un point d’actualité sur la 
crise sanitaire et 

présentation du marché »



2021: Amérique du Nord, les actualités de la zone

• Situation politique.

• Situation sanitaire.

• Venir en Amérique du Nord (les restrictions sanitaires en vigueur).

• La reprise de l’activité économique.

• Affectation de nouveaux VIE.

• Les solutions digitales: quelques conseils pour développer ses affaires à distance 
en Amérique du Nord.





Les Etats-Unis



Les Etats-Unis



Le Canada



Le Canada



Des questions ?

arnaud.leretour@businessfrance.fr

omar.janjua@businessfrance.fr

mailto:Arnaud.leretour@businessfrance.fr
mailto:northamerica@businessfrance.fr


Cap Amérique du Nord

Enjeux d’une implantation

8 Avril 2021



www.altios.com

Composition Responsabilités

Maitrisez votre avenir à l’international

Implantez vous

EMPLOYÉ FILIALE ACQUISITION //GREENFIELD

Relai – Présence Locale

Culture locale

Représente vos intérêts

Enjeux : 

- Localisation  aux US ou au Canada

- Connaître les lois fédérales et étatiques (ou 

provinciales ) applicables

- Le concept de droits social  américain 

"atwill" 

- Employee handbook

- Maitriser les éléments du package salarial

 Simplicité - Rapidité - Peu onéreux

 Pas de capital minimum

 Poids commercial et crédibilité face 

aux clients et concurrents

Enjeux : 

- Incorporation Fédérale ou Provinciale

- LLC ou Corporation

- Préparer son budget et le X par 2 ou 3

- Bon mix entre talents locaux + 

provenant de France

Proximité : Clients – Fournisseurs-

ressources-

Main d’œuvre 

 Incentives – environnement fiscal 

Enjeux : 

- Négocier avec une autre culture d’affaires

- Trouver les bons partenaires localement 

(Due diligence, EDO’s, fiscalité)

- RH : disponibilité et cout

- Installation 

- Intégration collaborateurs



www.altios.com
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Canada: un marché attractif et 

un accès direct aux USA



www.altios.com
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Amérique du Nord : le rebond annoncé



Stratégie de valeur

1

Réfléchir:
Stratégie,

Opportunités,
Revoir modèle 

et 
Chaîne de la 

valeur

Agir:
Revoir son 
plan avec 
des choix 

forts:
Portage aux 
US/Canada 

recrutement, 
croissance 
externe, 

investir dans 
le digital, …

Mainteni
r effort et 
contrôler

Réagir:
Cash
Client
Equipe

Partenaire

Rebondir
et préparer 
les futurs 
challenges
sur la base 

d’un 
nouveau 
modèle 
agile, 

résilient, 
durable, 
rentable

Le sujet principal n’est pas la croissance en tant que telle mais la création de valeur : revoir sa chaine de la valeur et les disruptions 
apportées et amplifiées par la crise: technologie, attentes consommateurs, clients, partenaires, mode de travail

Mode d’internationalisation : avoir une filiale, acheter une société,  embaucher localement, être américain et/ou Canadien en Amérique….)



Groupe ACTINI  Votre Partenaire Process

200 CCE en 
Auvergne-Rhône-Alpes

Nommés par le 
Premier Ministre
pour un mandat de 
3 ans renouvelable

+ 4 400 CCE à 
l’étranger, dans 
150 pays

Cadres dirigeants ou chefs 
d’entreprise, experts de 
l’international qui mettent 

bénévolement leur 

expérience au service du 

développement de la 
France

LES CONSEILLERS DU COMMERCE EXTERIEUR DE LA FRANCE



Groupe ACTINI  Votre Partenaire Process

LES MISSIONS

PROMOTION DE

L’ATTRACTIVITE DE LA FRANCE

Valoriser les atouts du 

territoire 

FORMATION DES JEUNES

Témoignages et échanges 

d’expériences

APPUI AUX

ENTREPRISES

Accompagner les entreprises 

à l’international

CONSEIL AUX 

POUVOIRS PUBLICS 

Transmission 

d’informations, d’avis et de 

recommandations



Concepteur et fabricant de systèmes de traitement thermique

depuis 1953



unE ORGANISATION INTERNATIONALE

Les BATCH

•

•

•

→ 

LES CONTINU

•

•

•

→ 

Gamme Des customs - Conception selon requis clients

décontaminateurs



unE ORGANISATION INTERNATIONALE

Nos clients

•

•

•

•

•

NOS CLIENTS BIOPHARMA



unE ORGANISATION INTERNATIONALE

• Soudure orbitale

• Soudure TIG/MAG

• Polissage mécanique Ra contrôlé, miroir

• Automatismes / contrôle procédé

• Fabrication sous assurance qualité : traçabilité 

matière, contrôle endoscopique, CND, 

radiographie

ORGANISATION INDUSTRIELLE

• Certification ISO 9001 V2015



unE ORGANISATION INTERNATIONALE
NOS CLIENTS BIOPHARMA



unE ORGANISATION INTERNATIONALE

Un service local supporté par nos équipes et nos relais locaux

une orGANISATION INTERNATIONALE

Montréal, Canada

Filiale Ingénierie & Services

Bradford, PA, USA

Filiale de production

Shanghai, Chine

Filiale Trading et Services

Bangkok, Thaïlande

Bureau de commercialisation

Evian, France

Siège et site de production

Bordeaux, France

Siège et site de production



CHALLENGEZ VOTRE STRATEGIE
EN AMÉRIQUE DU NORD

ET PARTICIPEZ AUX BUSINESS MEETINGS 

Entrez dans une logique de parcours qui vous permettra de mieux cerner le marché et de 
poursuivre votre développement commercial.

Cette action régionale est une étape pour vous permettre d’accélérer votre développement.



23

UN ACCOMPAGNEMENT CLÉ EN MAINS PROPOSÉ 
PAR LA TEAM FRANCE EXPORT AUVERGNE-RHONE-ALPES



Intégrer un parcours qui vous 
permettra de mieux cerner le marché 

Challengez votre stratégie 

OBJECTIFS DE LA MISSION

Bénéficier du réseau Team France 
Export et du même travail de 

qualification des équipes à l’étranger 
que pour un rendez-vous physique

Affirmer votre détermination à vous 
développer sur ce marché

Recréer l’univers de votre entreprise 
pendant les rendez-vous digitaux 
(comme sur un stand à l’image de 

l’entreprise)

Continuer le pilotage de votre activité 
grâce à une prospection depuis vos 

locaux

Être présent sur le marché Nord-
américain avant vos concurrents

Avancer avec la prospection du marché 
en attendant la réouverture des frontières
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NOTRE OFFRE D’ACCOMPAGNEMENT AVEC DÉPLACEMENT À L’AUTOMNE*

INTEGRATION DANS UN 
PARCOURS

PREPARATION DE VOTRE 
STRATEGIE D’APPROCHE AU 

MARCHE

PROGRAMME DE RDV BTO 
Business Meetings en digital

BILAN ET SUIVI DE 
L’OPERATION

D'avril à mai 2021 De mai à septembre 2021 18/10 au 22/10 2021 Octobre à décembre 2021

1. Phase d’évaluation de candidature :
- Point conseil : diagnostic de votre

stratégie sur l’Amérique du Nord,
priorisation d’une zone de prospection
et viabilité du projet export.

- Structuration de votre parcours et
préconisations pour les prochaines
étapes.

- Qualification de votre projet avec
votre référent Team France Export ou
votre structure accompagnatrice – (Go
ou No go pour la mission).

2. Phase de cadrage pour les
entreprises sélectionnées :
- Définition de votre cahier des charges.
- Préparation de l’argumentaire

commercial.
- Ciblage : Identification des

interlocuteurs clés selon les enjeux
spécifiques de votre projet d’affaires.

3. Masters class de préparation et ateliers
thématique d’accès marché (sous format
webinaires) :
- Les does & don’ts de la culture d’affaires

nord - américaine
- Pitch : Comment tenir un rdv d’affaire et

structuré
- Support visuel : bonnes pratiques du one-

pager, du deck commercial et du site
internet

- Propriété Intellectuelle : êtes-vous
protégé ?

- Accords douaniers : ce qu’il faut savoir
- Sécuriser et optimiser sa présence à

l’étranger

4. Diagnostic communication : (Optionnel)
• Analyse de vos supports de

communication (site internet, réseaux
sociaux, plaquette, deck...) et pistes
d'amélioration ou adaptations pour le
marché

5. Programme de rdv individuel :
- Rencontres qualifiées et personnalisées avec

les acteurs du marché prospectés et
sélectionnés préalablement selon vos
activités et ayant répondu positivement à
votre offre (clients et/ou partenaires
potentiels).

- Mise en relation avec l’écosystème sectoriel
et/ou référents, influenceurs ou
professionnels du marché ciblé possédant une
connaissance de l’environnement d’affaires
nord-américain dans votre secteur d’activités.

6. Programme collectif :
- Evènement kick off sous format webinaire

pour démarrer la mission.

- Sur place, un programme collectif adapté aux
différents secteurs représentés (conditionné
avec un déplacement en présentiel)

7. Evaluation individuelle :
- Point post mission avec le chargé de

dossier/conseiller international
et/ou chargé d’affaires
internationaux pour faire un bilan
de l’opération et les RDV organisés.

- Identification des actions à mettre
en place post-mission.

8. Débriefing collectif :
- Partage avec l’ensemble des

entreprises membres de la
délégation.

* En fonction des restrictions sanitaires et conditions de voyage en vigueur
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MISE EN PLACE DE VOTRE PARCOURS PROJET

1. Phase d’évaluation de candidature :

- Point conseil : diagnostic de votre stratégie sur l’Amérique du Nord, priorisation d’une zone de prospection 
et viabilité du projet export.

- Structuration de votre parcours et préconisations pour les prochaines étapes.

- Qualification de votre projet avec votre référent Team France Export ou votre structure accompagnatrice –
(Go ou No go pour la mission).

2. Phase de cadrage pour les entreprises sélectionnées :

- Définition de votre cahier des charges.

- Préparation de l’argumentaire commercial.

- Ciblage: Identification des interlocuteurs clés selon les enjeux spécifiques de votre projet d’affaires. 
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PRÉPARATION DE VOTRE STRATÉGIE D’APPROCHE 
AU MARCHÉ NORD-AMÉRICAIN

3. Masters class de préparation et ateliers thématique d’accès marché (sous format webinaires – formations 
obligatoires) :

- Les dos & dont’s de la culture d’affaires nord – américaine 

- Pitch : Comment tenir un rdv d’affaire et structuré 

- Support visuel : bonnes pratiques du one-pager, du deck commercial et du site internet 

- Propriété Intellectuelle : êtes-vous protégé? 

- Accords douaniers : ce qu’il faut savoir 

- Sécuriser et optimiser sa présence à l’étranger

4. Diagnostic communication (optionnel) :

− Analyse de vos supports de communication (site internet, réseaux sociaux, 
plaquette, deck...) et pistes d'amélioration ou adaptations pour le marché

650 € H.T.
Optionnel

325 € H.T.
Obligatoire
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PROGRAMME DE RDV B2B - Business Meetings

5. Programme de rdv individuel:

- Rencontres qualifiées et personnalisées avec les acteurs du marché prospectés et sélectionnés
préalablement selon vos activités et ayant répondu positivement à votre offre (clients et/ou partenaires
potentiels).

- Mise en relation avec l’écosystème sectoriel et/ou référents, influenceurs ou professionnels du marché ciblé
possédant une connaissance de l’environnement d’affaires nord-américain dans votre secteur d’activités.

6. Programme collectif:

- Evènement kick off sous format webinaire pour démarrer la mission. 

- Sur place, un programme collectif adapté aux différents secteurs représentés (conditionné avec un 
déplacement en présentiel)

6 500 € H.T
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ÉVALUATION ET BILAN DE L’OPÉRATION

7. Evaluation individuelle :

- Point post mission avec le chargé de dossier/conseiller international et/ou chargé 
d’affaires internationaux  pour faire un bilan de l’opération et les RDV organisés. 

- Identification des actions à mettre en place post-mission.

8. Débriefing collectif :

- Partage avec l’ensemble des entreprises membres de la délégation.
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COÛT DE LA MISSION RÉGIONALE AVEC DÉPLACEMENT

PRESTATION COUT H.T.
ELIGIBILITE*CHEQUE 

RELANCE EXPORT  
NATIONAL

ELIGIBILITE* CHEQUE 
RELANCE EXPORT  

REGIONAL

TICKET MODERATEUR
Déplacement & 

hébergement pour une 
personne

OFFRE 
PREMIUM 

PERLS

Phase de cadrage et 
Prospection et organisation 

de rdv BtoB 6 500 € 2 000 € 1 000 €
-

Série de masters class et 
ateliers thématiques accès 

marché
Obligatoire

325 € - - -

Diagnostic communication
Optionnel

650 € - - -

Vol & hébergement À définir - - 1 000 € 100 €

Coût restant à charge de l’entreprise = 3 500 € H.T. > Si option Diagnostic communication = 4 150 € H.T
* Sous condition de respecter les critères d’éligibilité

Pour vous aider à financer votre parcours en Amérique du Nord:
- Chèque relance export : Chèque relance export - Plateforme des solutions
- Assurance Prospection BPI : Assurance prospection BPI

https://www.teamfrance-export.fr/auvergnerhonealpes/solutions/cheque-relance-export
https://www.bpifrance.fr/Toutes-nos-solutions/Garanties-et-assurances/Assurance-prospection-a-l-international/Assurance-prospection


VOTRE CONTACT

Julie DEBITON
Chargée d’affaires International

Référente Amérique du Nord
jdebiton@arae.fr – 06 32 29 13 94

mailto:jdebiton@arae.fr


3232

Missions collectives 
pilotées par les pôles de compétitivité et clusters 

de la Région Auvergne-Rhône-Alpes
dans le cadre du dispositif 

« Solution Région international : Planifier mon Développement à l'International (PDI) »
2nd semestre 2021

Nom de l'action Dates
Lieu 
(si 

applicable)

Pays 
(si 

applicable)

Accompagneme
nt proposé 

(stand, 
déplacement, 

B2B, etc.)

Nombre d'entreprises à 
accompagner 

Pôle de compétitivité / 
cluster référent

Contact pour informations et 
inscriptions (Nom, Prénom, 
adresse mail et téléphone)

Convention d'affaires Aéromart
Montreal

26-28 
octobre 
2021

Montréal
Canada 
(Québec)

Participation à 
la conférence, 
stand et rendez-
vous B2B

6 Aerospace Cluster
Galvin Françoise
galvin@aerospace-cluster.fr
04 72 11 41 16

Mission collective au Québec déc-21 Digital
Canada 
(Québec)

Organisation de 
rendez-vous 
B2B

25 Minalogic
Kate Margetts, 
kate.margetts@minalogic.com
+33 (0)6 37 41 65 65 

Mission de matchmaking 
AURA-Québec sur les 
thématiques procédés et 
matériaux 

A définir Digital
Canada 
(Québec)

Organisation de 
rendez-vous 
B2B

6 CIMES
Quentin Courbon
q.courbon@cimes-hub.com 
07 87 04 00 28 
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Missions collectives 
pilotées par les pôles de compétitivité et clusters 

de la Région Auvergne-Rhône-Alpes
dans le cadre du dispositif 

« Solution Région international : Planifier mon Développement à l'International (PDI) »
2nd semestre 2021

Nom de l'action Dates
Lieu 
(si 

applicable)

Pays 
(si 

applicable)

Accompagneme
nt proposé 

(stand, 
déplacement, 

B2B, etc.)

Nombre d'entreprises à 
accompagner 

Pôle de compétitivité / 
cluster référent

Contact pour informations et 
inscriptions (Nom, Prénom, 
adresse mail et téléphone)

Siggraph
1-5 aout 
2021

Digital Etats-Unis

Stand, 
formation 
préalable et 
veille

6 Minalogic
Kate Margetts, 
kate.margetts@minalogic.com
+33 (0)6 37 41 65 65 

Mission collective adossée à 
l'International Elastomer 
Conference

4- 7 
octobre 
2021

Pittsburg Etats-Unis

Frais e 
éplacement et  
rendez-vous 
B2B

6 Polymeris

Pascaline Patureau
pascaline.patureau@polymeris
.fr
02 38 45 74 15

Mission collective dans le 
cadre du projet européen 
Texglobal 

Fin 
2021/Débu
t 2022

A définir Etats-Unis
Rendez-vous 
B2B

3 Techtera
Julie Rafton-Jolivet
jrafton@techtera.org
04 20 30 28 81
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Pour en savoir plus sur le dispositif 
« Solution Région international : 

Planifier mon Développement à l'International (PDI) »

https://ambitioneco.auvergnerhonealpes.fr/aideEco/23/319-planifier-mon-

developpement-a-l-international.htm

Région Auvergne-Rhône-Alpes 

Elisabetta SCHENA 

Direction du Développement Economique

Téléphone : 04 26 73 68 62 

E-mail : elisabetta.schena@auvergnerhonealpes.fr

https://ambitioneco.auvergnerhonealpes.fr/aideEco/23/319-planifier-mon-developpement-a-l-international.htm
mailto:elisabetta.schena@auvergnerhonealpes.fr

