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Tir groupé pour la region : les trois premiers lauréats du Top 100 sont, cette
année, originaires de Rhone-Alpes, terre fertile pour les PME de croissance.

METROLOGIC GROUP (logiciels)

CHARLOTT’ (lingerie)

ACIES (consail en valorisation de la recherche)

2L MULTIMEDIA (site de rencontre)

DELTA SERVICE LOGATION (groupes &lectrogénes) 26

FONTAEL (magannerie, gros @uwre) f2s]

SCMA (maisons individuelles) L

SWORD BROUP (services informatiques) fa8]

DREVON FRERES (2levage de bovins) 19

CAN (BTF) fesd
METROLOGIC GROUP

Durer dans

la performance

apres année, le PDG de Metrolo-

gic Group affiche de bons résultats.
Pour la troisieme fois, sa croissance et
sarentabilité le hissent en téte de notre
palmares des plus belles entreprises de
France. « Ce n'est pas fini : je vous donne
rendez-vous d'ici a cinq ans, nous
aurons alors doublé notre chiffre d'af-
faires », lance avec sérénité Philippe
Cimadomo, qui a créé en 1981, a Mey-
lan (Isére), cette entreprise spécialisée
dans les logiciels 3D. L'homme est un
habitué des business plans respectés
alalettre. « Pour moi, réussir, c'est durer
dans la performance », nous confiait-il

U ne régularité de métronome. Année
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METHBU]EIB GROUP
er E[lﬂlﬁn de logiciels 30, Meylan (38)

Phnmue Gimadomo

en 2002. Retour sur un parcours débuté
trés tot. Sans méme finir son BTS d'élec-
tronique, Philippe Cimadomo monte
sa boite pour créer des logiciels de
mesure tridimensionnelle destinés aux
machines-outils.

Partenaire incontournable
Une niche qui va exploser en 1986,
quand Renault devient son client. Puis,
en 2000, lorsque Dassault choisit Metro-
logic Group pour intégrer son savoir-
faire de la mesure tridimensionnelle
dans Catia, le logiciel phare de la CAO.
Renault et Dassault, deux gros calibres.
Mais également deux marchés, I'auto-
mobile et I'aéronautique, aujourd’hui
chahutés, qui représentent respective-
ment 30 % et 25% de I'activité de
Metrologic. Trés attentif a I'évolution

de ces secteurs, le patron
grenoblois exprime un cer-
tain soulagement : « Parmi
mes clients, je n'ai ni GM,
ni Chrysler, ni Mercedes. ..
Mais Volkswagen, BMW,
Renault, Peugeot et Air-
bus. Nous nous atten-
dons, c'est siir, a un recul
des investissements, mais
ces clients repartiront.
Leurs projets vont res-
sortir. » Et 1a, Philippe
Cimadomo se sait incontournable :
pour évaluer la qualité des pieces et
gagner en rentabilité, les industriels ont
plus que jamais besoin de systémes de
controle dimensionnels. En attendant,
son groupe, coté en Bourse, qui a enre-
gistré une croissance annuelle moyenne
de 18 % ces dix derniéres années, a la
capacité financiére de tenir. Il n'a pas
de dette, ce qui lui permet non seule-
ment de traverser les turbulences, mais
aussi d'investir a l'international (pres
de 80 % du chiffre d'affaires est réalisé £
hors France). Pour poursuivre son déve-
loppement, le patron combatif mise sur ;
le « plan & cing ans » qu'il a lancé en
2007. En deux ans, il a augmenté ]a E
masse salariale de 20 % et élargi la ¢ :
gamme de produits avec des logiciels
spécifiques. Il propose, par exemple,
des versions des logiciels moins chéres
pour la Chine. Exportation oblige. ®P.S.
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e | CHARLOTT
Vente de lingerie 3 tomicile,

Chaponost (69) Véronigue Garnodier

CHARLOTT
Gérer le succés

classés parmi les trois premiers ! »,

s'exclame Véronique Garnodier, un
peu agacée de ne pas décrocher cette
année la premiére place de notre
Top 100. « Mais tout n'est pas joué!»,
ajoute, bonne joueuse, la présidente de
Charlott’. Car, depuis janvier, la spé-
cialiste de la lingerie féminine vendue
a domicile surfe sur une incroyable
vague de croissance. Conséquence
inattendue de la crise, de plus en plus
de femmes souhaitent devenir travail-
leuses indépendantes, une alternative
au chomage que leur offre pré-
cisément la vente a domicile.
« Depuis le début del'année, nous
avons recu plus de 5 000 candi-
datures et recruté 1500 ven-
deuses. Alors, ¢’est mathéma-
tique, nos ventes ont explosé :
+ 15 % en janvier, + 25% en
février, + 35 % en mars : nous en
sommes aujourd’hui a plus de
40 % par rapport al'an dernier
ala méme époque. »
Evidemment, lamédaille a son
revers : il faut arriver a conci-
lier le succes avec |'organisa-
tion de Charlott’, une organi-
sation totalement intégrée, de
la création des modeles a la

« G ela fait cing ans que nous sommes

3

vente a domicile, en passant
par I'achat des tissus et la fabri-
cation, délocalisée, chez les
faconniers. Pas de magasin, une
masse salariale réduite, juste
des commissions sur les ventes :
le concept fait merveille en
termes de marge. Encore faut-il
pouvoir gérer I'afflux de com-
mandes. « C'est un peu dur, mais
nous serons a flot pour larentrée,
explique Véronique Garnodier,
qui reconnait que la passe est
risquée. Nous devons résister
ala pression de nos vendeuses
et protéger la qualité de nos
produits. » Un challenge qui visible-
ment ne déplait pas a la créatrice de la
PME lyonnaise. ®P.S.

ACIES
Réinventer le monde

«y five la crise! Il faut réinventer le
Vmunde. étre plus compétitif », pro-
clame Patrick Duvarry, le PDG
d'Acies. Il reconnait que les turbulences
actuelles ont un impact sur ses relations
avec les clients, mais il y voit aussi une
opportunité pour les sociétés qui ont
I'expérience et la notoriété de la sienne.
Son métier ? Le conseil en stratégie et

ACIES

Gonseil en Valorisation de |
a
Lynn_ (69), Patrick Duvarry Py

en financement de la recherche. Acies
réalise les études économiques et monte
les dossiers de financement qui per-
mettront de mettre sur pied des pro-
grammes de recherche. Ses clients ? De
grands groupes, mais aussi des PME
de croissance, des poles de compétiti-
vité et des consortiums. L'Association
francaise contre la myopathie, par
exemple, fait appel a Acies, tout comme
I'Inserm, Merial ou Safran. « Les envi-
ronnements sont trés complexes, il faut
parfois de trois a cinq ans pour mener
a bien un projet et notre rémunération
est basée sur la création de valeur appor-
tée au client. »

L’entreprise collaborative
Une logique de « rémunération au
résultat» qui impose de s'entourer des
meilleurs spécialistes : juristes, fisca-
listes, hommes de marketing, ingé-
nieurs, chercheurs. « Nous prenons les
risques et I'engagement de réussir »,
explique Patrick Duvarry. Ce dirigeant
autodidacte, adepte du pragmatisme,
avoue porter une attention toute par-
ticuliére au cash-flow et aux frais géné-
raux. Sans sacrifier la qualité, notam-
ment celle du management. C'estla clé
de son succés depuis vingt ans. Tout
comme 'innovation et la « culture du
dépassement de soi ». A 54 ans, per-
suadé de maitriser la stratégie et les pro-

cess de management, cet entrepre-

neur dans I'ame se lance un nouveau
défi : « Créer en deux ans deux entre-
prises technologiques internationales
de 50 personnes», lance-t-il mi-
sérieux, mi-provocateur. L'entreprise
de demain est, selon lui, « collabora-
tive ». Elle ne repose pas sur un patron
charismatique mais sur une équipe

d’investisseurs et de managers. M P.S. bb
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« L'intégralité du classement des entreprises
de la région Rhane-Alpes, leurs coordonnées
et leurs données financiéres complétes.
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