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M. Maleval

Edito

A propos d’investissement...
Par Jacques Maleval, Directeur pour le Japon de l’AFII (Agence Française pour les Investissements Internationaux) 

Le déroulement du troisième symposium sur les investissements croisés franco-japonais organisé conjointement par la CCIFJ et l’AFII (l’Agence Française pour les
Investissements Internationaux)en octobre 2006, intervenant peu de temps après la publication du bilan mondial 2005 sur l’investissement international de la
CNUCED constitue une bonne occasion de faire ici un point sur l’investissement international vers la France.

Ce point est plutôt positif : la France est attractive comme l’illustre le 4ème rang mondial auquel : la CNUCED la place pour l’accueil de l’investissement
international en 2005, avec 64 milliards de dollars, derrière le Royaume-Uni avec 165 milliards (cette bonne performance bénéficie en bonne partie de
l’intégration du groupe Royal Dutch Shell), les Etats-Unis (99 milliards) et la Chine (72 milliards). Cette année encore, la France maintient sa position
dans le peloton de tête des pays récipiendaires : en cumulé entre 2002 et 2004, la France occupait le 3ème rang mondial et le 1er rang européen,
après les Etats-Unis et la Chine.

L’AFII mesure cette attractivité de la France directement par ses observatoires, mais surtout par les projets d’investissement des entreprises
internationales qu’elle soutient quotidiennement dans ses 22 bureaux, ses antennes au sein des missions économiques et avec son réseau de
partenaires, agences locales de développement économique. Comme l’a déjà annoncé le président de l’AFII, Philippe Favre, l’année 2006 devrait voir
améliorer le score enregistré en 2005 avec plus de 660 projets d’investissement, représentant environ 33 300 emplois créés ou maintenus, décidés
dans l’année par les entreprises internationales. Ces chiffres étaient déjà en progression par rapport à ceux des deux années précédentes.

Les facteurs clefs de cette attractivité, tels que nous en témoignent les responsables des entreprises internationales, sont connus : tout d’abord la
qualité de la main d’œuvre française, à tous les niveaux de qualification, et tout particulièrement sa productivité parmi les toutes premières au monde.
Ensuite, la France offre un environnement de première qualité sur un marché actif, lui-même au centre de gravité en termes d’activité du premier
marché au monde, riche de 450 millions de consommateurs auquel elle offre un accès aisé par la qualité de ses infrastructures de transport
notamment.

La qualité essentielle de cet environnement réside dans la densité du tissu d’industrie, de service et de compétences qui permet à un nouvel acteur de
trouver les fournisseurs, les partenaires et les clients indispensables à son activité dans de multiples secteurs. Une illustration de cette densité est le
nombre important d’entreprises françaises que l’on trouve parmi les champions mondiaux et la diversité des secteurs dans lesquels ils sont présents :
le magazine Forbes dénombre ainsi 11 français dans son « top 200 » mondial, dont beaucoup sont bien entendu présents au Japon : Total, AXA, BNP
Paribas, Renault, France Télécom, L’Oréal, PSA, Saint Gobain, ...

Ces facteurs expliquent que la France présente la caractéristique d’attirer un large spectre de projets d’investissement, y compris un nombre encore significatif de projets
manufacturiers même si, bien entendu, ces derniers vont majoritairement se placer dans pays à faible coût de main d’œuvre, la Chine, ses pays environnants ou l’Est de l’Europe. Ainsi,
la dernière étude annuelle d’IBM sur la destination de l’investissement international indique que c’est la France qui a attiré le plus grand nombre (20 % des projets observés) de projets
industriels en Europe en 2005, devant la Pologne (12 %) et le Royaume-Uni (11 %), même s’il s’agit de projets de petite taille. L’observation de l’investissement japonais en France
confirme ce constat : la production représentait 36 % des emplois que les entreprises japonaises ont décidé de créer en France en 2005, notamment dans le secteur automobile qui
regroupe entre un quart et la moitié des nouveaux emplois créés chaque année par les entreprises japonaises en France.

Bien évidemment, la France suit la même tendance que l’ensemble des pays développés en attirant davantage de fonctions tertiaires, y compris des équipes commerciales. L’AFII
concentre sa prospection sur les activités à valeur ajoutée : fonctions supérieures d’entreprise, quartiers généraux et surtout centres de recherche et développement. Pour ces derniers,
la France présente des atouts importants : d’excellents centres publics de recherche intégrés dans des réseaux européens de coopération et ouverts au partenariat avec les entreprises,
un crédit d’impôt recherche parmi les meilleurs au monde et une politique publique industrielle dynamique en faveur des acteurs de l’innovation, notamment par la mise en place et le
soutien à 66 pôles de compétitivité ouverts à l’international. Les entreprises japonaises sont déjà nombreuses à profiter de ces atouts : elles ont installé en France une quarantaine de
centres de R&D employant plus de 800 emplois et ceux-ci représentaient 17 % des emplois créés par elles en France en 2005.

C’est une priorité du gouvernement français que d’améliorer l’attractivité de la France et plus de 125 mesures ont déjà été prises dans ce sens depuis trois années, dans le domaine
fiscal, réglementaire ou du droit du travail. Cet effort est directement alimenté par l’écoute des entreprises internationales qui est souhaitée la plus directe possible : c’est pourquoi le
Premier ministre réunira pour la troisième fois le 4 décembre prochain des patrons d’entreprises internationales pour recueillir leur avis et leur suggestion. Au Japon également, les trois
bureaux de l’AFII, avec la CCIFJ et leurs nombreux partenaires, sont à l’écoute et à la disposition des entreprises japonaises pour les soutenir dans leur développement en Europe et en
France. 

Séminaire conjoint AFII-NIKKEI 
« Le savoir-faire industriel et le capital social au sein des entreprises françaises et japonaises » 
Lundi 27 novembre de 14h00 à 16h00 au Nikkei Hall (entrée gratuite)
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M. Bombarde, M. Tahara et M. Maleval

Evénement conjoint avec l’AFII et le JETRO

Symposium 2006 sur les Investissements croisés France Japon
Par Emmanuelle Guerboukha

Jeudi 26 octobre, la CCIFJ organisait en partenariat avec l’Agence Française pour les Investissements Internationaux (AFII) et le Japan External Trade Organization
(JETRO) un symposium sur les Investissements croisés France Japon. C’était l’occasion pour M. Maleval, Directeur du réseau Asie de l’AFII, de dresser un panorama de
l’investissement japonais, et pour M. Bruno Bombarde, Président de Biomérieux Japan et M. Kiyohiko Tahara, General Manager de Kintetsu World Express, de partager leur
expérience en terme d’investissement sur le marché japonais pour l’un, français pour l’autre.

M. Bruno Bombarde a tout d’abord pris la parole pour présenter brièvement Biomérieux, leader dans le diagnostic in
vitro. Société introduite en bourse, elle reste toutefois une société familiale dans la mesure où la famille Mérieux
contrôle le capital à 60%. C’est une société tournée vers l’international avec une présence dans plus de 150 pays.
Ses ventes à l’export représentent plus de 80% de ses ventes globales. Au Japon, la filiale a été créée en 1988. On
distingue 3 phases de développement : La reprise des réseaux de distributeurs Une Phase d’extension et de
développement La recherche d’ouvertures stratégiques au Japon En 1995, il y a eu une épidémie de bactéries dans la
chaîne alimentaire. Biomérieux avait le seul système automatisé permettant d’analyser cette bactérie. Durant cette
phase de développement, elle a conclu beaucoup d’accords avec des sociétés japonaises comme des accords de
distribution, ou encore des accords pour l’échange de l’achat de la propriété intellectuelle... Si Biomérieux a choisi le
Japon c’est parce qu’il s’agit du second marché mondial et d’un marché stratégique incontournable. D’après
M. Bombarde le coût du business y est élevé, et l’investissement ne se justifie que si l’on peut délivrer à long terme
des avantages spécifiques. L’introduction de produits novateurs est d’autre part très lente du fait de la
réglementation très stricte, mais malgré cela, le marché japonais demeure très attractif pour Biomérieux qui souhaite
dorénavant trouver des ouvertures stratégiques avec une société japonaise.

M. Kiyohiko Tahara nous a ensuite fait part de son expérience sur le marché français. Kintetsu World Express fait
partie du groupe de la société de chemin de fer Kinki Nippon Tourist. C’est en 1970 que Kintetsu World Express,
spécialisée en fret international, a été créée. Elle possède 42 filiales à l’étranger, dont 16 au Japon. Ce dernier occupe
45% de son chiffre d’affaires, l’Asie Océanie 33%, l’Amérique 14% et l’Europe 8%. L’Europe représente encore une
part de marché faible d’autant plus que les transporteurs français sont très compétitifs. Mais avec le développement
des échanges économiques avec les pays asiatiques (notamment Japon et Chine), on fait plus appel aux
transporteurs qui possèdent des bases dans ces deux pays. La filiale française a été créée en 1990. Il s’agissait tout
d’abord d’une joint-venture, et en 1995, la société est devenue 100% filiale. La CCIJF (Chambre de Commerce et

d’Industrie Japonaise en France) a beaucoup assisté Kintetsu dans son déploiement en France avec la réalisation d’un glossaire en langue française, l’obtention de permis de travail pour
les effectifs japonais, le recrutement en France. Kintetsu souhaite proposer à l’avenir à ses clients des plateformes logistiques qui intègrent la culture des deux pays. Elle souhaite
devenir un partenaire logistique mondial de tous ses clients en créant un pont entre la France et le Japon.

M. Maleval a ensuite dressé un panorama de l’investissement japonais. Il a rappelé que l’AFII tout comme la CCIFJ soutenait les investissements des entreprises japonaises en France.
Le Japon est le 4ème investisseur de la France au niveau mondial. La France est le 2nd pays en terme d’investissement, et le premier dans la zone euro. L’AFII répertorie 650 sites
japonais en France, ce qui représente 60 000 emplois. Une des priorités d’action de l’AFII est la Recherche & Développement, et l’accompagnement des sociétés japonaises dans le
développement de leurs centres R&D en France. On compte déjà plus de 40 centres R&D japonais installés sur le territoire français. La tendance générale dans le domaine de
l’investissement est le déploiement de grands sites manufacturiers en Chine ou en Europe de l’Est, et la concentration d’investissements à valeur ajoutée dans les pays développés
comme le Japon, l’Europe de l’Ouest ou les USA. La France a cependant la spécificité de continuer à attirer l’investissement manufacturier notamment dans le secteur automobile, tout
en faisant face à une forte évolution dans le domaine des hautes technologies et la R&D. La France est l’un des pays les plus ouverts parmi les pays de l’OCDE, avec plus de 18 000
filiales étrangères installées en France, soit 17% de la valeur ajoutée totale de l’économie des entreprises françaises, 28% de la valeur ajoutée dans le secteur industriel, et 12% dans le
secteur des services. La France est attractive pour les investisseurs étrangers avec la qualité de sa main d’œuvre, son niveau de productivité élevé, un coût d’entreprendre très
compétitif, la qualité de ses infrastructures ainsi que la densité et la richesse de son tissu économique. Si la France dispose d’atouts, elle est toutefois consciente du climat de
compétition internationale dans lequel elle se trouve. Le gouvernement a entrepris à cet égard de renforcer son attractivité. Cela se traduit par un certain nombre de mesures prises pour
améliorer l’accueil des entreprises internationales en France, comme l’accueil des cadres, la flexibilité du droit du travail, la fiscalité des entreprises, l’accueil des étudiants ou encore le
lancement d’une politique industrielle ambitieuse (avec la création d’une soixantaine de pôles de compétitivité) et la stimulation de la R&D. Un Conseil Stratégique d’Attractivité a été
récemment créé. Celui-ci réunit une quarantaine de grands patrons internationaux, il s’agit d’un véritable instrument de conseil et d’écoute pour le Premier ministre afin de définir les
mesures pour améliorer l’environnement stratégique des entreprises. 



La Lettre Mensuelle 3 of 25

Evénement - Forum Nikkei 

The 8th Nikkei Global Management Forum
The Essentials Elements of Sustained Corporate Growth

A l’occasion du Global Management Forum organisé par le Nikkei le 24 octobre 2006, M. Thierry Desmarest - PDG de Total - a présenté la stratégie d’un grand groupe
pétrolier évoluant dans un contexte énergétique en perpétuelle mutation.

M. Desmarest a tout d’abord présenté le 4ème groupe pétrolier mondial. Présent dans plus de 130 pays, Total exerce les activités couvrant l’ensemble de la chaîne pétrolière et gazière,
de l’exploration au développement et à la production de pétrole et de gaz en passant par le raffinage et la distribution. Le groupe figure parmi les leaders dans chaque secteur d’activité (il
est par exemple le 1er raffineur-distributeur en Europe).

Sa stratégie de développement s’axe sur les deux principes suivants : 

  Investir dans des projets de grande taille permettant à Total de se différencier et de poursuivre sa croissance organique. 
  Diversifier ses activités dans le monde afin de réduire fortement les risques liés à l’activité pétrolière, mais aussi les risques industriels, technologiques et géopolitiques.

Les compagnies pétrolières doivent faire face à des défis politiques majeurs. Les groupes internationaux doivent par exemple prouver aux états producteurs qu’ils sont capables de
fournir une valeur ajoutée plus forte que leurs concurrents locaux, tout en contribuant au développement économique et social du pays.

L’industrie pétrolière doit également faire face à deux problèmes majeurs : le changement climatique et la diminution des réserves pétrolières. Total mène ainsi différentes actions afin de
satisfaire les besoins énergétiques des consommateurs tout en améliorant la protection de l’environnement. On peut citer parmi celles-ci : 

  la mise à jour des outils de production, 
  la participation à des projets visant la capture des émissions de CO2, 
  le renforcement des liens avec les partenaires tels que les constructeurs automobiles, afin d’augmenter l’efficacité énergétique, 
  l’engagement dans le développement des énergies renouvelables comme l’énergie solaire photovoltaïques et l’énergie éolienne, 

  le développement de la production de la filière des biocarburants dont Total est actuellement le leader en Europe.

Le groupe a comme ambition de répondre aux enjeux de l’ensemble de ses métiers en terme de valorisation des ressources naturelles, de protection de l’environnement, et d’adaptation
de ses opérations à la culture des pays accueillant ses activités. 
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5ème Forum Franco-Japonais sur les Technologies d’Automobile

Activités Japonaises et Françaises dans les domaines des voitures respectueuses de
l’environnement : état et perspectives
Organisé par l’Ambassade de France au Japon, le Nihon Keizai Shimbun et la SFJTI (Société Française des Technologies Industrielles Japonaises), ce 5ème forum
Franco-Japonais a accueilli plus d’une centaine de personnes enchantées de se réunir autour des activités japonaises et françaises du secteur de l’automobile. De
nombreux interlocuteurs se sont succédés afin de dresser un panorama sur les avancées technologiques dans le domaine des voitures respectueuses de l’environnement.

Le gouvernement japonais a consacré un budget de plus de 34 milliards de yens en 2006 pour la R&D dans l’utilisation des piles
à combustible. Cette technique est essentielle pour envisager une diminution de l’émission du CO2, et le gouvernement japonais
a comme projet de généraliser les véhicules à pile combustible dans l’Archipel d’ici 2020.

Jacques Saint-Marc, Secrétaire Général du Groupe interministériel sur la mobilité et sur les véhicules électriques a mis en lumière
les actions conduites en France en faveur des véhicules et des systèmes de déplacements les moins émissifs.

Le Senior Vice President de Nissan, M. Minoru Shinohara s’est exprimé sur les véhicules à pile combustible. Le fonctionnement
d’une telle pile est particulièrement propre puisqu’il ne produit que de l’eau et consomme uniquement des gaz. C’est pour cette
raison que le public s’intéresse particulièrement à ces véhicules. Mais jusqu’en 2006, la fabrication de ces piles est très
coûteuse et freine la généralisation de ces véhicules.

M. Shinzo Kobuki a quant à lui évoqué l’état actuel de la voiture à hybride. Celle-ci fait appel à deux types d’énergie distincts pour
se mouvoir. Il existe un principe général de fonctionnement qui consiste à faire fonctionner soit le moteur électrique, soit le
moteur thermique, soit les deux en même temps selon les modèles. Ce type de motorisation diminue d’environ 20 % la
consommation des véhicules et permet donc de limiter d’autant les émissions polluantes, sans avoir à sacrifier les
performances ou l’autonomie, comme c’est le cas des véhicules uniquement électriques actuellement sur le marché. 
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AEPI　- Bureau de représentation de GRENOBLE-ISERE

Schneider Electric inaugure un nouveau centre R&D « ELECTROPOLE » à Grenoble

Schneider Electric inaugure un nouveau centre R&D « ELECTROPOLE » à Grenoble Le jeudi 12 octobre

Un an après avoir rassemblé ses équipes nationales de recherche fondamentale à Grenoble « Technopole », Schneider Electric a
inauguré à Eybens (à 4 km de Grenoble) son nouveau centre de R&D « ELECTROPOLE » qui regroupe sur 33.500 m² 1.100
collaborateurs des anciens sites de R&D qui étaient répartis en France et en Europe.

60 millions d’euros ont été investis pour cette concentration des sites R&D, en plus de 25 millions destinés au « Technopole »
représente au total 85 millions pour ces deux centres R&D. « Le fait que la R&D et l’innovation sont des piliers de la stratégie du
groupe » commente Jean-Pascal TRICOIRE, le Président du Directoire de Schneider Electric qui consacre annuellement 5% (soit 560
millions d’euros en 2005) de son CA (soit 11,6 milliards d’euros en 2005) à l’innovation - R&D et recrutement de 6.500 chercheurs dans
le monde.

L’implantation de « ELECTROPOLE » a été motivée par la présence de nombreux laboratoires publics à Grenoble et du pôle de
compétitivité MINALOGIC, présidé par Schneider dans le domaine des logiciels sur puces, les micro-nanotechnologies. 

Pour savoir plus de MINALOGIC : http://www.minalogic.com/

Contact à Grenoble : Joëlle SEUX, International Project Coordinator j.seux@grenoble-isere.com

Contact au Japon : Takako SUZUKI, Project Manager, Japan Representative Office t.suzuki@ccifj.or.jp
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AEPI　- Bureau de représentation de GRENOBLE-ISERE

Calendrier de novembre - Participation aux salons en Europe

14/11/2006 - Electronica 2006 à Munich

Véronique Péquignat, responsable prospection et implantation et Laure Sterchèle, chargée de développement économique, seront présentes lors du salon Electronica 2006 pour
prospecter les entreprises du secteur de l’électronique. Venez les rencontrer sur le stand AEPI !

15/11/2006 - Medica 2006 à Dusseldorf

Medica, salon professionnel des entreprises du secteur médical se tiendra à Düsseldorf, Allemagne. Joëlle Seux, responsable accueil et implantation, y participe avec plusieurs structures
de développement économique de la région Rhône-Alpes pour présenter aux entreprises du secteur les atouts économiques de Grenoble-Isère.

28/11/2006 - Pollutech 2006

Pollutec, salon international des équipements, des technologies et des services de l’environnement se tient à Lyon. Fabienne Joly, chargée de développement ira prospecter les
entreprises du secteur. 

Contact à Grenoble : 
Joëlle SEUX, International 
Project Coordinator, AEPI j.seux@grenoble-isere.com

Contact au Japon : 
Takako SUZUKI, 
Project Manager, Japan Representative Office of AEPI t.suzuki@ccifj.or.jp
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Stand d’Octavio Amado lors du salon European
Design

Cap Japon - Appui Commercial

Créateurs européens à l’honneur pendant la Tokyo Designer’s Week

À l’occasion de la Tokyo Designer’s Week 2006, le comité de l’Union Européenne au Japon a organisé les 1er et 2 novembre
derniers à l’hôtel Radisson Miyako de Tokyo un mini-salon où 34 entreprises européennes spécialisées dans le design d’objets
pour la maison ont pu présenter leurs produits à des clients potentiels japonais. 6 entreprises françaises ont participé à cet
événement organisé dans le cadre du programme Gateway To Japan et ont fait appel au service d’appui aux entreprises de la
CCIFJ pour l’organisation de rendez-vous commerciaux sur stand et hors stand. 

Durant les deux jours de salon, ces entreprises ont eu l’occasion à la fois de rencontrer de nouveaux clients (importateurs,
distributeurs, grands magasins, boutiques de décoration...) mais aussi pour certaines d’entre elles d’approfondir des contacts
noués lors de l’incontournable salon français « Maison & Objets ». 

Pour des créateurs comme Anne Pierre Malval, Octavio Amado ou Vanessa Mitrani, le Japon est la référence en terme de design
et s’impose comme la cible incontournable à l’export. D’après les représentants des entreprises françaises, le nombre limité
d’exposants au salon « European Design » leur a permis de mettre vraiment en valeur leurs produits et de rencontrer une
clientèle professionnelle ciblée, spécialisée dans le domaine du design. Tous ces éléments ont contribué à créer les meilleures
conditions possibles de démarrage sur le marché japonais, certaines entreprises ayant d’ailleurs déjà reçu des commandes lors
du salon. 

　

Entreprises françaises participantes : 
  Anne Pierre Malval : vases, luminaires, photophores 
  Claude Dozorme : arts de la table, coutellerie 
  Le Dauphin : luminaires 

  Montgolfier France : arts de la table 
  Octavio Amado : décoration d’intérieur 
  Vanessa Mitrani Créations : luminaires
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M. Bell

Comité Information et Nouvelles Technologies

Making the Most of VoIP in the Business Environment
Par Jérémie Henri, CCIFJ

Skype, VoIP, Full Maintenance, All in One Service, Soft phone... La voix a aujourd’hui de nouvelles voies pour atteindre nos interlocuteurs. Dans un marché de la
téléphonie sans cesse en évolution, quel est le véritable visage qui se cache derrière le masque de l’IP ? Les légendes sont-elles vraies, peut-on enfin téléphoner
gratuitement de l’Archipel à l’Hexagone ? C’est à ce genre de questions que le comité IT a tenté de répondre le 25 octobre dernier.

Michael Bell, Président de AltiGen Communications, est venu dresser un bilan franc et clair de l’utilisation intelligente de la Voix sur
IP en répondant aux questions suivantes : 
1. Avez-vous vraiment besoin d’une solution de téléphonie sur IP ? 
2. Quels sont les mérites de la téléphonie IP ? 
3. Comment faire de réelles économies, solution IP ou pas ?

1- Besoins 
Comme toute chose, c’est votre utilisation téléphonique qui déterminera si vous avez besoin d’une solution IP !

  Si votre société a des filiales un peu partout dans le pays, ou sur la planète, et que vous échangez fréquemment des
conversations téléphoniques, 

  Si vos commerciaux appellent plusieurs fois par jour le bureau, 

  Si vous passez de nombreux coups de fil vers l’étranger, et particulièrement vers un même pays, il serait peut-être sage de
songer à une solution IP. Dans le cas contraire, des solutions analogiques, avec des tarifs préférentiels, pourront sûrement
vous permettre de réduire vos coûts de communication. Des services comme “Hikari Denwa” de NTT, peuvent offrir des tarifs
très compétitifs sur un bon nombre de destinations (voir site). Mais une chose est claire, une solution IP étant souvent plus
coûteuse qu’une solution dite “traditionnelle”, l’investissement doit être sagement calculé. Si vous optez pour une solution IP, les
avantages peuvent être nombreux !

2- Mérites 
Vous avez des filiales en France et aux Etats-Unis. En installant un PBX du même fournisseur dans vos différentes filiales, vos frais de communication entre vous et vos filiales
deviennent gratuits. Si par exemple vos commerciaux appellent souvent le bureau lors de leurs déplacements à l’extérieur, avec certains opérateurs (seul Sofbank pour l’instant), même
les communications mobiles peuvent être gratuites (voir le document joint pdf).

3- Economies 
En cherchant le moins cher de ce que peuvent proposer les opérateurs japonais, que vous optiez ou non pour une solution IP, vous pouvez faire des économies non négligeables sur vos
coûts de communication. En utilisant par exemple le service de NTT “Hikari Denwa”, vous pouvez atteindre des taux de communication de 20 yen/mn pour un appel du Japon vers la
France. Service multi channel (jusqu’a 600), il permet de réduire le prix de revient mensuelle de vos lignes (NTT analogique : 2500 yen, NTT ISDN : 3780 yen, NTT Hikari Denwa : 1300
yen) et le prix de Dial-in (NOTES : Numéro virtuel) (800 yen pour NTT analogique contre 100 yen pour NTT hikari Denwa).

Comme toute solution, une étude minutieuse des besoins et de l’offre du marché vous permettra de choisir la solution téléphonique IP ou “traditionnelle” qu’il vous faut. Alors, do you
speak IP ? 
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Comité Jeunes Professionnels

Dîner des Senpai en compagnie de M. Christian Polak, "facilitateur d’affaires"
Le 18 octobre dernier, c’est au restaurant "la Vérité" que Christian Polak s’est replongé dans son passé d’entrepreneur et s’est exprimé sur sa passion face à des convives
attentifs.

Diplômé en 1971 du département d’études japonaises de l’INALCO, Christian Polak intègre l’Institut d’études des
langues de l’université de Waseda la même année, puis la Faculté de droit de l’université de Hitotsubashi, section
histoire diplomatique, en 1973. Après avoir soutenu une thèse sur les relations diplomatiques entre la France et le
Japon de 1914 à 1925 il quitte le monde étudiant et se heurte à la rigidité du gouvernement japonais de l’époque qui
refuse aux étrangers d’enseigner en universités nationales.

Malgré les manifestations et pétitions qui circulent auprès de personnalités influentes, Christian Polak doit finalement
renoncer à son premier rêve. Il se tourne alors vers le monde des affaires et établit son entreprise de conseil, la
société Séric.

"A l’époque la situation d’entrepreneur étranger n’était pas des plus confortable, par exemple, j’ai dû renouveller
mon visa tous les 6 mois pendant 5 ans avant d’obtenir mon premier visa d’un an !" explique t’il.

Les années passent, les crises aussi, mais la Séric garde le cap et continue de "faciliter les affaires de ses
partenaires".

Parallèlement à ses activités professionnelles, Christian Polak cultive toujours son goût et ses connaissances pour
l’Histoire en tant qu’enseignant et chercheur. Ses études assidues ont donné naissance à deux sublimes livres d’art
"Soie et Lumière" et "Sabre et Pinceau"(présentation en pièce jointe). Grâce à ces ouvrages, des personnages aux
destinés formidables retrouvent la lumière à l’instar de Jules Brunet : cet officier membre de la mission militaire
française envoyé au Japon en tant qu’instructeur d’artillerie s’était joint, après la défaite du shogun, à la rébellion
contre les troupes impériales, inspirant le héros du "Dernier Samourai".
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Conjoncture

Les indicateurs marquants d’octobre 2006
Chaque mois, la Lettre Mensuelle vous propose une synthèse des faits marquants de la conjoncture. Vous pourrez retrouver ces éléments dans l’Hebdo du Japon, une
publication de la Chambre de Commerce réalisée avec le soutien du service Presse de l’Ambassade de France et dans les publications en ligne de la Mission Economique.

C comme Commerce extérieur 
Les exportations restent orientées à la hausse sur l’année, en progression de +15,2%, soutenues notamment par le secteur automobile (de l’ordre de +25% sur un an) notamment à
destination de l’Union européenne (la reprise de la zone euro profite aux exportations japonaises vers cette région). Source : Mission Economique.

E comme Economie japonaise 
L’économie japonaise va continuer à progresser sur un rythme modéré, dans un contexte de hausse graduelle des prix, selon la Banque du Japon.

E comme Education 
Le gouvernement japonais a commencé à travailler sur la réforme de l’éducation. Deux objectifs sont poursuivis : l’amélioration de la qualité de l’enseignement et la transmission d’un
plus grand sens de la discipline aux enfants. Source : Hebdo du Japon.

S comme Société 
La population japonaise a reculé de 22 000 d’une année sur l’autre au 1er octobre. Cela confirme que le nombre de personnes vivant au Japon a commencé à décliner pour la première
fois depuis la guerre. Source : Hebdo du Japon.

P comme PIB 
Avec un indice de la production industrielle en légère baisse, mais au dessus des attentes des analystes, la situation du secteur de l’offre reste bien orientée, notamment du fait d’un
commerce extérieur dynamique. Source : Mission Economique.

P comme Politique 
Les candidats du Parti libéral démocrate au pouvoir ont remporté les deux élections législatives partielles, confortant le gouvernement de Shinzo Abe dans ses choix. Source : Hebdo du
Japon.

T comme Tankan 
L’indice TANKAN de confiance des grandes entreprises publié début octobre par la Banque du Japon (BoJ) atteint son niveau record depuis deux ans, à 24 points

Consultez les analyses et notes de synthèse de la Mission Economique

Tableau de bord de l’économie japonaise - Octobre 2006

La situation des marchés financiers japonais au 7 novembre 2006

PS : Vous souhaitez connaître l’essentiel de l’actualité au Japon ? 
La Chambre de Commerce et d’Industrie Française au Japon vous propose de recevoir par e-mail la Revue Hebdomadaire de la Presse Japonaise. Les principaux articles de la presse
japonaise sont traduits, analysés et synthétisés pour vous restituer une information complète et fidèle des principales problématiques abordées par les journaux japonais. Vous
trouverez notamment : 

  un thème choisi dans l’actualité 
  des rubriques : Economie, Entreprises, Politique, Industrie-Services, Consommation, Régions, Juridique, Diplomatie, Tendances, Sports, Société, ... 

  le chiffre de la semaine 
  la semaine en résumé

Découvrez dans le document ci-joint un numéro de l’Hebdo Japon ! ( N*158)

Nos tarifs pour 40 numéros (soit 10 mois) : 
  25.000 yens / pour les membres de la CCIFJ 
  50.000 yens / pour les non-membres

Pour bénéficier de cette offre, il vous suffit simplement d’envoyer vos coordonnées à l’adresse suivante en précisant « abonnement Hebdo du Japon ».

Contact : Olivier Morvan
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Culture et Loisirs

La nuit des publivores !

Venez participer à la Nuit des Publivores de Tokyo, 17 Novembre 2006 & Samedi 18 novembre ! 
De 23 heures à 5 heures du matin (ouverture des portes à 22:30), vous pourrez passer une nuit blanche de pub avec au programme :

  Les meilleures pubs du football 
  Les Grands Prix du Festival de Cannes 

  Le “making of ” des pubs les plus sophistiquées 
  Le meilleur de la pub coréenne 
  Un hommage à Amnesty International 
  Une sélection “soft” des pubs à thème gay

Bref... 500 pubs de 50 pays du monde entier !!!

Egalement au programme de la nuit : boissons offertes par les sponsors, loterie, orchestres variés dont le big band du CM Festival “Les Unitachi”,
musique d’Okinawa avec le Hana Band ainsi que la participation de Mimosa, magicien et prestidigitateur francais ! 

Tarifs : 
Billets achetés à l’avance : 3800 yens en placement libre 
et 4500 yens en places réservées 
Tickets PIA P code : 552-538 
Réservation en francais par couriel : bouvier@cmfestival.com 
Réservation en francais par tél : 092 843-73-70 
Billets achetés le jour même sur place : 4000 yens

Lieu : 
Cinéma Milano de Shinjuku 
Adresse : 4F TOKYU MILANO Building 1-29-1 Kabuki-cho 
Shinjuku-ku, Tokyo 
Accès : JR Shinjuku Station (plan d’accès) 
Sièges : 209
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EBC- FDI

Lancement du Livre Blanc de l’EBC 2006 "New Leadership - Renewed Reform"

Le Livre Blanc de l’European Business Council 2006 (The 2006 EBC White Paper) intitulé "New Leadership - Renewed Reform" paraît mi-novembre. 
Il s’agit d’une photographie de l’état d’avancement des propositions de réformes et d’amélioration des conditions d’accès au marché japonais par les 29 comités sectoriels de l’EBC. Le
Livre Blanc est disponible dès maintenant et peut être commandé à Alison Murray - Executive Director de l’EBC pour le prix de 5000 Yens pour un set d’une copie en anglais et une en
japonais. 

Pour commander le Livre Blanc de l’EBC 2006, veuillez contacter : 
Ms. Alison Murray (Executive Director) 
Tél : +81-3-3263-6222 
E-mail : ebc@gol.com
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EBC- FDI

ACCJ and the EBC Voice Concerns about Reports of Developing Keidanren Policy on Limiting 
Triangular Mergers 

October 27, 2006 
The American Chamber of Commerce in Japan (ACCJ) and the European Business Council(EBC) expressed concern today at recent reports by Reuters and the Yomiuri Newspaper that
leaders of the Keidanren requested Diet members to create rules requiring foreign companies - even those already listed on major foreign exchanges - to list their shares on Japanese
exchanges before being allowed to conclude triangular mergers with public Japanese companies. 
“As strong supporters of Japan’s economic growth and commitment to reaching greater levels of international competitiveness,” ACCJ President Charles Lake said, “both the ACCJ and the
EBC are surprised that a senior delegation from a leading business organization would reportedly take a stance that would largely hinder foreign direct investment (FDI) into Japan,
potentially endangering Japan’s growth trend and ultimately hurting its long-term global competitiveness.” 
The Government of Japan has set a target of doubling Japan’s cumulative base of FDI by 2010. With FDI recognized globally as a key driver of economic growth and M&A transactions
accounting for more than half of net increases to Japan’s FDI base, leaders of both the ACCJ and the EBC are concerned that impractical restrictions on triangular mergers - a “friendly”
type of transaction - would be inconsistent with the government’s FDI goals. 
“The Government of Japan’s commitment to increasing inward FDI is a smart policy to ensure continuing growth by Japan’s economy,” said EBC Chairman Richard Collasse. “However,
instituting rules requiring foreign companies already listed elsewhere to also list on Japanese exchanges to become eligible for triangular mergers with public firms is not the most
practical means of meeting its goal of doubling Japan’s FDI base. Frankly, it is hard to understand why the leadership of any business organization with Japan’s best interests in mind
would even suggest such a measure.”

FDI and Triangular Mergers Fact Sheet

  In 2005, FDI flows into Japan slumped to their lowest point since 1996, declining 64% year-on-year from 2004. It appears almost certain that the Government of Japan’s first
five-year target to double the cumulative base of FDI in the period from 2001-2006 will not be reached.  [1]] 

  At the end of 2005, Japan’s cumulative base of FDI amounted to only 2.2% of GDP, as compared with 14.3% for China, 37.1% for the U.K., 13.0% for the U.S., 33.5% for the
European Union, 21.4% for all developed economies, and 22.7% for the entire world.2

  A triangular merger is a “friendly” structure whereby a company (foreign or domestic) can issue its own shares as consideration in a merger with a Japanese company. Prior
shareholders of the Japanese company will receive the newly issued shares in an effective “swap”.

  Since only about 30 foreign companies are currently listed on Japanese stock exchanges, the result of such a proposal would be that initially only these 30 firms could realistically
propose transactions to public Japanese companies. Because of obstacles to listing on Japanese exchanges that can make the process costly and time-consuming when compared to
international standards, the number of foreign listings has been in decline since the 1990s.

  A triangular merger cannot be used for a hostile takeover because by law, Japanese boards must negotiate detailed terms and approve the transaction and the merger agreement
before it goes to shareholders for their final approval.

  If Japanese boards want their shareholders to receive shares that are listed in Japan, this condition can be demanded in negotiations. If agreement on this condition is not reached,
the boards can refuse the deal. Japanese boards cannot be forced to accept a transaction they do not agree with. 

About the ACCJ 
The mission of the American Chamber of Commerce in Japan (ACCJ) is to further the development of commerce between the United States of America and Japan, promote the 
interests of U.S. companies and members, and improve the international business environment in Japan. Established in 1948 by representatives of 40 American firms, the ACCJ has 
grown into one of the most influential business organizations in Japan, with close to 3,000 individual members representing more than forty countries and 1,400 companies.

About the EBC 
The European Business Council (EBC) is the trade policy arm of the 17 European national chambers of commerce and business associations in Japan. Established in 1972, the EBC
works to improve the trade and investment environment for European companies in Japan. The EBC currently represents around 3,000 local European companies and individuals who
are members of their national chambers of commerce. More than 350 of these companies participate directly in the EBC’s 29 sector-based committees. 
PRESS CONTACT : 
ACCJ Media Relations Officer Mina Takahashi 
Tél : 3433 6542 
E-mail : mtakahashi@accj.or.jp 
or EBC Policy Director Jakob Edberg 
Tél : 3263-6224 
E-mail : edberg@ebc-jp.com

[1] UNCTAD report : [World Investment Report 2006->http://www.unctad.org/Templates/webflyer.asp ?docid=7431&intItemID=2068〈=1&mode=downloads
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Professeur Okazaki

Evénement conjoint avec la Maison franco-japonaise

Micro-aspects of Monetary Policy : Lender of Last Resort 
M. Tetsuji Okazaki is professor at the Faculty of Economics, University of Tokyo. By the topics he studies and the methodologies he uses, he greatly contributes to the
renewal of economic history and of institutional analysis of the Japanese economy. He came on the 4th of October at the Maison Franco-Japonaise to talk about the
"Micro-aspects of Monetary Policy : Lender of Last Resort and Selection of Banks in Pre-War Japan ".

Professor Okazaki outlined the research structure to the participants, and began to shine a light upon the statistics of the 1920’s banking system
(1532 banks in 1925 falling to 678 in 1931). How did the BOJ provide some law and order and in this chaotic time ?

The classical view of the Lender of the Last Resort (LLR) is that the central bank should prevent solvent banks from failing by lending money to them
a penalty rate. There, ensues the perennial debate about the trade-off between preventing financial crises and creating moral hazards i.e. why should
we have to worry about profitability or taking too many risks when the government will surely bail us out ?

In this pre-war period, rather than being obliged to support all banks, there were carefully selected “BOJ correspondent” banks. This meant the bank
conducted various transactions with the BOJ and importantly in a crisis, this “special relationship” meant that the bank had a significantly higher
probability of being bailed-out than a “non-correspondent” bank.

M. Okazaki claimed to possess as his major statistical finding that, in fact this BOJ selection system did not result in moral hazard but in the contrary,
enhanced the rationality of bank selection by the market.

Professor Okazaki showed us a lot of statistics and graphs, all of which available in details http://www.mfj.gr.jp/lunch_seminar/lunch_seminar.html.
They illustrated the massive turnover in the number of banks but also the increasing proportion of surviving BOJ correspondent banks with each
passing year. Clearly the BOJ was doing something right. The figures also showed that selected BOJ “correspondent” banks were the largest banks in
terms of capital size, profitability and interestingly proximity to a BOJ branch was also a factor.

Professor Okazaki stressed that the “correspondent” relationship was constantly reviewed and could be easily lost upon poor profit performance by a bank. The BOJ was seen to be quite
cold-hearted at this time, watching dispassionately while many banks perished and in fact Professor Okazaki mentioned that perhaps the current BOJ appears to be much more
warm-hearted and cuddly in comparison.

In his conclusions, Professor Okazaki showed the “special relationship” of BOJ correspondent banks did not increase a bank’s risk taking although it did enable a bank raise the assets
with high return in their portfolio. The relationship did not generally decrease the probability of exit but transactions with the BOJ enhanced the effect of profitability and liquidity on the
bank survivability. These subtlety nuanced findings need a clear mind but the study was extremely interesting. 
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L’offre privilège du mois

- 20% sur une sélection d’articles G.Lalo et Clairefontaine !

Ce mois-ci, Quo Vadis Japon vous propose un choix d’articles de la marque G.Lalo et de produits de la série Pollen de Clairefontaine à un tarif préférentiel. Les premiers pourront par
exemple faire l’objet d’élégants cadeaux de noël et les seconds vous permettront de composer de belles et originales cartes de voeux.

Cette ligne de papeterie classique innove par ses produits, mais aussi par la pureté et la beauté de son habillage intérieur : 
papier Verge de France 25% de coton.

MODE DE PARIS / Coffret 
30 cartes 97x152mm 
30 enveloppes 100x159mm 
Verge coupe Moyen-Age 
Blanc, bleu, pistache, rose, champagne, turquoise, gris, parme, ivoire 
Tarif normal (taxes incluses) : 3990 yens 
Tarif spécial : 3192 yens

MODE DE PARIS / Boite Bloc + Enveloppes Bicolores 
Bloc de 40 feuilles (20+20) 100g 
148 x 210 mm 
40 enveloppes doublees (20+20) 
114ｘ162ｍｍ 
Blanc/parme ou blanc/pistache 
Tarif normal (taxes incluses) : 4410 yens 
Tarif spécial : 3528 yens

Le Secret de la Rose / Les coffrets provencaux (olive ou lavande) Coffret 
1 coffret bois 25x14cm 
1 flacon d’encre "rose" / "vert olive" / "bleu lavande" 
1 fiole d’extrait de rose / d’olivier / de lavande 
1 savon a l’huile essentielle 
15 cartes C6 300g verge ivoire imprimes (10 pour rose) 
15 enveloppes C6 verge (10 pour rose) 
1 porte-plume et une plume d’écriture 
Tarif normal (taxes incluses) : 5880 yens 
Tarif spécial : 4704 yens

 Avec Pollen, vivez la correspondance avec un arc-en-ciel. 

Il y a également des cartes doubles rondes, des enveloppes en 3 formats et des papiers a lettre A4.

* Enveloppes 114x162ｍｍ 120g x 20ex 
* Enveloppes 110x220ｍｍ 120g x 20ex 
* Enveloppes 140x140ｍｍ 120g x 20ex 
* Cartes 110x155ｍｍ 210g x 25 ex 
* Cartes simple rondes A5 135mm 25ex 
* Cartes double rondes A4 135mm 25ex

POLLEN / Carte simple ronde

Tarif normal (taxes incluses) : 1260 yens 
Tarif spécial : 1008 yens

Pour bénéficier de 20% de réduction sur les produits présentés ci-dessus, merci lors de votre commande sur notre site internet d’écrire « membre de la CCIFJ » dans la case « 備考 »
située en bas de la page d’enregistrement de vos coordonnées.

Concernant le mode de paiement, merci de choisir "Daibiki" (代引き).
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M. Develle

Le point juridique

Dispositifs d’alerte professionnelle - Aperçu de la nouvelle loi sur la protection
Par Laurent Develle, Avocat Associé, Orrick, Herrington & Sutcliffe LLP, Tokyo 

Rares sont les revues juridiques n’ayant pas consacrées de nombreux articles aux difficultés juridiques et culturelles soulevées par la question du "whistleblowing" en
France, notamment en raison des décisions du 16 mai 2005 de la Commission Nationale Informatique et Libertés défavorables aux systèmes d’alerte professionnelle
("whistleblowing hot lines") des sociétés américaines Mac Donald et CEAC.

Rappelons que les dispositions de Sarbanes-Oxley aux Etats-Unis préconisent la mise en place de tels systèmes d’alerte, même sous forme de
dénonciation anonyme par un employé, à l’intérieur des sociétés cotées aux Etats-Unis et/ou dépendant du champ de contrôle de la Securities Exchange
Commission. A la suite de négociations entre la SEC et la CNIL, un modus vivendi a été trouvé entre les deux autorités de supervision en mars 2006,
concrétisé au niveau européen par l’Avis du G 29 sur la conformité des dispositifs d’alerte professionnelle à la directive européenne n. 95/46 du 24
octobre 1995 (février 2006).

La question du whistleblowing a également animé l’actualité juridique au Japon. Comme en France, le contexte culturel et historique n’était pas
foncièrement favorable à la mise en place de systèmes de dénonciations anonymes par les employés au sein de l’entreprise japonaise.
Fondamentalement façonnée par le concept de groupe, de travail en équipe et de collégialité des décisions, l’environnement des affaires japonais ne se
prêtait guère à la protection d’un whistleblower (voir l’affaire Kushioka v. Tonami Transportation Co., Ltd), agissant souvent de manière isolée et secrète
et se sentant investi d’une sorte de mission d’intérêt général et de défenseur de l’intérêt collectif de la société et de ses actionnaires. Pourtant, la
multiplication des scandales au sein de grandes entreprises japonaises (Mitsubishi Motors, Snow Brand Food, etc.) a incité le Japon à encadrer les
méthodes d’alerte par les employés au sein de l’entreprise.

Suivant les exemples de pays tels que l’Angleterre, l’Australie et Israël, le Japon a instauré un régime de protection légale du whistleblowing par la loi No.
122 du 18 juin 2004, entrée en vigueur le 1er avril 2006 ("Whistle Blower Protection Act" ? Kouekituuhousya-Hogo-Ho). Brièvement, la loi définie de
manière restrictive les activités de whistleblowing pouvant faire l’objet de protection, comme la communication et la dénonciation par un employé de faits
ou conduites illégales dans le but de protéger l’intérêt général (absence de bénéfice personnel). Il s’agit donc bien de violations existantes ou à venir de la
loi par l’entreprise et présumées par l’employé. La loi instaure également un mécanisme complexe de dénonciation à plusieurs niveaux (supérieur

hiérarchique, autorités de supervision, groupes de pression, médias, etc.) selon le risque de représailles envers l’employé en question et la gravité présumée des violations légales par
l’entreprise. La loi oblige l’employeur à répondre aux plaintes effectuées par les employés dans un délai de 20 jours maximum. L’employeur est également désormais tenu de ne prendre
aucune mesure de représailles à l’encontre du whistle blower (licenciement, rétrogradation, discrimination, etc.). En conséquence, la nouvelle loi transforme déjà profondément les
stratégies contentieuses habituelles en cas de conflits entre un employé et son employeur. De nombreux employés, sentant le vent tourner et le licenciement approcher, utilisent
habilement le whistleblowing afin de rechercher une protection supplémentaire et élever le conflit à une toute autre échelle. L’employeur doit désormais être très attentif à tout acte pris
envers un employé whistle blower qui pourrait être considéré comme une mesure de rétorsion envers un tel employé. Récemment, notre cabinet a par exemple, représenté un grand
groupe américain dans le conflit qui l’opposait à sa directrice juridique au Japon, ayant été licenciée pour des raisons évidentes de performance et d’incompétence, mais dans un
contexte négatif marqué par le dépôt de plaintes par cette personne sur la whistleblowing hotline de la société (les plaintes faisant état de problèmes sérieux de travail de prisonniers en
Chine pour la fabrication des produits, ainsi que de discrimination de la société envers les employés japonais au Japon).

Depuis l’instauration de la loi, un grand nombre d’entreprises japonaises et étrangères au Japon ont mis en place des systèmes plus ou moins élaborés d’alerte professionnelle (tels que
hotlines accessibles en japonais), dans le cadre de programmes de compliance committee ou de comité Ethique. La nouvelle loi sur la protection des whistle blower appelle également les
entreprises à réviser certaines dispositions de leur Work Rules, notamment celles liées aux obligations de confidentialité.

A l’inverse des Etats-Unis ou les whistleblower sont considérés comme de véritables héros (les whistleblower d’Enron et Worlcom figurant en première page du Times comme "Men of the
Year"), tout en protégeant les whistleblower japonais d’action de représailles de la part de leur entreprise, la loi a également cherche à encadrer ces agissements, et à en limiter les
effets, peut-être en vue de maintenir le statu quo existant, ainsi que la puissance et pérennité de l’entreprise japonaise. 
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Mais aussi...

Performance « Solo - Le doute m’habite » de Philippe Decouflé
Philippe Decouflé est très apprécié en France, il a réalisé la mise en scène de l’ouverture des Jeux Olympiques d’Albertville en 1992, ainsi que la mise en scène de
l’ouverture de la Coupe du Monde Fifa en 2006. Il vient au Japon du 25 au 30 novembre pour nous faire découvrir sa performance : « Solo - Le doute m’habite »...

Articuler la vie et l’œuvre sur tous les tons, privé et public, grave et fantaisiste, n’est pas une mince affaire. Ce solo est là pour tout oser :
oser la solitude après vingt ans de travail en groupe, oser montrer ses pieds, des photos de ses parents et de ses filles... Mais ce n’est
qu’au prix d’un dévoilement que le jeu du solo amuse Philippe Decouflé. S’il ne craint pas la nudité, il sait aussi l’art d’escamoter la réalité en
jouant à cache- cache avec elle. Grâce à un arsenal simple et sophistiqué d’écrans et de caméras, le chorégraphe dresse un piège
d’images et d’ombres chinoises qui dialoguent à l’infini. Seul moteur des projections qui habillent l’espace, le chorégraphe serre la main à un
partenaire virtuel qui lui ressemble comme un frère, s’enivre de la multiplication de ses reflets jusqu’au vertige. Désir d’échapper au monde
ordinaire pour réinventer un univers à la démesure de son imaginaire, Philippe Decouflé offre un concentré de ses obsessions
spectaculaires : contempler une chose sous plusieurs angles à la fois, raconter une histoire dans les détails et en panoramique,
métamorphoser le corps en kaléidoscope abstrait. Rhabillé aux couleurs acidulées, son solo se savoure comme une fiction
auto-chorégraphique : la vie rêvée d’un homme et d’un danseur en quête d’un éblouissement permanent. 

Performance du 25 au 30 novembre 2006 
Tennozu Ginga Gekijo 
Seafort Square 2F 
2-3-16 Higashi Shinagawa 
Tél : Hori Pro Ticket Center : 03-3490-4949 
Pré-vente : 6000 yens 
Sur place : 6500 yens
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M. Cisse et M. Scherrer

Nouveau membre à la Une !

KK NICHIAI, l’excellence sans l’arrogance...
Par Emmanuelle Guerboukha

Nichiai, implantée depuis plus d’une dizaine d’années sur le marché japonais, offre une large gamme de services IT, allant du consulting au support technique en
passant par le développement de sites web. Rencontre avec M. Scherrer, Président de la société et M. Cisse, Sales Team Leader.

Pouvez-vous nous retracer succintement l’historique de votre société ?

Nichiai est une société japonaise d’une cinquantaine de collaborateurs, fondée sous le nom de Nichiai Computer en 1994 par des
ingénieurs irlandais - qui font partie du Conseil d’Administration et demeurent les principaux actionnaires de la société. Le kanji 日
(Nichi - pour le Japon) et　愛　(Ai - pour l’Irlande) sont à l’origine du nom de la société. Nichiai Computer commence à produire
des ordinateurs sur mesure avec la volonté d’offrir à la communauté internationale du Japon des solutions accessibles pour
tous. Elle créé son premier site Internet en 1996, à l’époque où Internet prenait son envol. Dès lors son « business model »
évolue rapidement vers des services à forte valeur ajoutée, tout en s’orientant vers une clientèle professionnelle. La société
commence à proposer des services de consulting à ses clients au Japon : web design, mise en place de réseaux, installation de
logiciels...

Pouvez-vous nous présenter les activités de Nichiai ?

Les activités de Nichiai se répartissent selon 3 catégories : 
  La division IT allant de l’installation de réseaux au support technique en passant par la maintenance et la sécurité. 
  Le Consulting : développement et hébergement de sites web, mais aussi conception d’applications métiers sur mesure. 

  La division Nichiai Creative, créée en 2004, qui a pour objectif d’apporter une aide marketing aux clients : création de sites
Internet, design graphique, communication et marketing en ligne, logo et identités visuelles...

Quelle est la stratégie de Nichiai ?

Nichiai est une société réputée pour sa fiabilité, son esprit d’innovation et sa flexibilité. Si Nichiai réussit c’est parce qu’elle sait répondre de façon adaptée aux besoins de ses clients et
qu’elle donne la priorité à leur satisfaction. 90% à 95% de ses nouveaux contrats proviennent de clients satisfaits. 
Nichiai souhaite s’améliorer et évoluer, sans pour autant devenir « arrogant ». Un de ses leitmotiv : « excellence without arrogance ». Il faut savoir rester proche du client et à l’écoute
de ses besoins. La politique interne est également basée sur l’écoute et sur la communication. L’équipe est multi-culturelle (elle se compose pour moitié de profils internationaux) et sa
réactivité a joué un rôle important dans le succès de Nichiai. 
Le challenge pour l’avenir ? Continuer son expansion et s’améliorer. 
A moyen terme, Nichiai envisage d’ouvrir une filiale à Osaka.

Pourquoi devenir membre de la CCIFJ ?

La CCIFJ est la première Chambre étrangère à s’être implantée au Japon. Elle possède un fort impact sur la communauté japonaise, et devenir membre permettait à Nichiai de formaliser
les relations qu’elle entretenait déjà avec la France et d’intensifier ses partenariats. Citons par exemple l’AFJ, (l’Association des Francais du Japon) qui a régulièrement recours à Nichiai
pour le design et la production de leur newsletter. D’autre part, 50% de leurs clients sont des entreprises étrangères implantées au Japon, dont 10% d’entreprises françaises. Nichiai
participe à des événements de la CCIFJ afin de développer son réseau tout en s’informant sur son domaine de compétence (avec les comités information et nouvelles technologies
notamment). La CCIFJ offre également la possibilité de promouvoir l’image de la société via la publicité dans différents supports de communication (France Japon Éco, la Lettre
Mensuelle...). Enfin, Nichiai pense recourir au service Emploi-Formation pour recruter du personnel bilingue (japonais -anglais) dans l’optique de renforcer ses équipes. 

KK Nichiai 
Ebara Bldg 1F 
3-13-21 Kamiosaki 
Shinagawa-ku 
141-0021 Tokyo 
Tél : 03-5447-6347 
Fax : 03-5447-6349 
Contact : Eric Cisse 
E-mail : eric.cisse@nichiai.com 
Url : www.nichiai.com
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Nouveau membre à la Une !

EQUILIBRE, design your life...
Par Emmanuelle Guerboukha

Equilibre est une société qui offre aux individus la possibilité de créer un juste équilibre entre leur vie professionnelle, l’environnement dans lequel ils évoluent, leur
vie privée, leurs relations avec les autres... Elle s’adresse également aux entreprises pour développer les compétences en management et en communication de ses cadres,
la gestion du stress ou encore la motivation de ses employés. Rencontre avec Philippe Grall, Life Designer (conseiller en aide au développement personnel) et Directeur
de la société Equilibre.

Quelles sont les activités de votre société au Japon ?

Equilibre propose différentes activités aussi bien en français qu’en japonais : 
  des séminaires, 
  du coaching individuel orienté vers un objectif à atteindre, 

  des conférences théoriques sur le développement personnel. L’approche est originale dans la mesure où elle inclus le sens artistique
des individus, et des techniques de développement personnel, telles que la Programmation Neuro-Linguistique et le « Co-Active Coaching ».
Cela va de la fixation d’objectifs à la résolution de problèmes, et la démarche embrasse la dimension temporelle avec une projection des
individus dans l’avenir.

Créée en 2006, la société Equilibre compte déjà des clients renommés comme une filiale du groupe LVMH, Sazaby League (magasins
Afternoon Tea), NEC, NTT Communication, Mitsui Sumitomo Bank...

Quels sont vos projets pour 2007 ? 
Le principal projet est la création d’un centre consacré au bien-être et à l’épanouissement des individus. Les activités seront toujours
concentrées autour du thème « life balance », mais elles seront plus diversifiées, avec du coaching en petits groupes pour les managers
ou pour les personnes qui se remettent en question, des cours de relaxation, et un espace réservé à des professionnels de shiatsu,
yoga... Il s’agira également d’un lieu pour organiser des séminaires d’entreprise.

On peut évoquer également deux autres projets pour l’année à venir : 
  La sortie du disque Equilibre, avec la participation d’une ex-chanteuse de la troupe japonaise Takara Zuka. 
  La publication de mon livre sur le thème du développement personnel et de « life balance »

Pourquoi avoir rejoint la CCIFJ ? 
Pour rencontrer des Français et développer son réseau de connaissances tout en bénéficiant de l’information de qualité accessible via la Chambre de Commerce, comme lors des
Comités d’Implantation PME, ou encore des événements comme les Success Stories (afin d’apprendre des entreprises qui ont réussi)... 

EQUILIBRE 
1-27-6-202 Kakinokizaka 
Meguro-Ku 
152-0022 Tokyo 
Tél : 090-7718-4796 
Fax : 03-3724-7690 
Contact : Philippe Grall 
E-mail : phgrall@e-quilibre.jp 
Url : www. e-quilibre.jp
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M. Omura

Nouveau membre à la Une !

Transearch, le pionnier du recrutement de cadres au Japon
Par Nobuko Yoshida

Interview de M. Kazumasa Omura, Directeur et COO de KK Transearch International

Pouvez-vous nous faire l’historique de votre entreprise, premier cabinet de recrutement des cadres à s’être implanté
au Japon ? 
Le Cambridge Research Institute, qui deviendra plus tard Transearch International, a vu le jour en 1962, fort d’un important
portefeuille de clients étrangers. En 1982, Transearch International était créé à Paris pour développer les activités de
recrutement de cadres en Europe et dans le monde, et disposait en 1990 de 22 cabinets implantés dans 18 pays d’Europe de
l’Ouest. Le groupe Transearch s’est tourné vers le Japon en 1996, en association avec le département Recrutement de cadres
du Cambridge Research Institute. C’est en 1999 que K.K. Cambridge Transearch International est née. La société s’est dissociée
en 2001 du Cambridge Research Institute pour élargir son champ d’activités et développer un cabinet de recrutement de cadres
d’envergure mondiale. En 2004, le cabinet a changé de nom pour devenir K.K. Transearch International.

Dans quelles régions le groupe Transearch est-il implanté ? 
Depuis 2000, le siège du groupe Transearch se trouve à Londres, au centre d’un réseau de 52 cabinets implantés dans 37 pays.
Si Londres est le siège officiel du groupe, c’est le bureau de Paris qui joue un rôle central au niveau opérationnel. Nous sommes
également présents à Lille. Nous possédons aujourd’hui 30 cabinets en Europe et 8 en Asie, notamment à Tokyo, Hongkong ou
encore Shanghaï.

Parlez-nous de votre activité principale, le recrutement de cadres. 
Les activités de recrutement fonctionnent suivant deux modèles : sur inscription et par approche directe. Le recrutement sur
inscription consiste à attirer, par le biais de la publicité, des personnes désireuses de faire évoluer leur carrière. Cette méthode
présente certains inconvénients ; il est impossible de circonscrire la période de recherche, la précision de l’évaluation des
candidats et la confidentialité des informations laissent à désirer. Transearch International est spécialisé dans le recrutement par

approche directe. Sur demande de l’entreprise cliente, nous mettons tous nos moyens en œuvre, notamment notre réseau et nos bases de données, à la recherche du candidat idéal ;
après un examen soigneux du dossier des candidats potentiels et une rencontre, nous présentons à notre client les personnes répondant le mieux à ses besoins. Nous assistons nos
clients pour les entretiens, la vérification des références des candidats, les négociations sur les conditions de travail et la sélection définitive, jusqu’à la signature du contrat de travail.
Outre ces aspects, nous assurons également le suivi après embauche, en restant en contact étroit avec notre client. Les entreprises peuvent ainsi choisir parmi des candidats triés sur
le volet, dans un cadre confidentiel, et ont la possibilité de circonscrire leur recherche à une durée limitée.

A quels secteurs d’activité et à quels types de postes vous intéressez-vous ? 
En tant que premier cabinet de recrutement de cadres à s’être implanté au Japon, nos 44 années d’expérience nous ont permis d’accumuler des informations sur pratiquement tous les
domaines et secteurs d’activité. Nous nous intéressons donc à tous les secteurs, des technologies de l’information et de la télécommunication aux finances, en passant par la santé, les
produits de consommation et la logistique, l’industrie, la construction automobile, l’énergie, sans oublier la publicité et les médias. Concernant les types de postes, nous nous adressons
aux dirigeants d’entreprises, directeurs, administrateurs externes, cadres dirigeants, directeurs de département, directeurs adjoints, managers, chefs de service.

Qu’est-ce qui a changé depuis la création de votre cabinet ? 
Lorsque nous avons démarré, il y a 44 ans, le recrutement de cadres n’était pas un secteur d’activité reconnu. Au Japon, l’emploi à vie était encore la règle et le marché du travail ne
présentait aucune fluidité. Le seul recours était donc de chercher des candidats dans son réseau personnel. Il y a encore 20 ans, le marché de l’emploi était beaucoup plus rigide
qu’aujourd’hui ; quand on proposait un poste à un candidat potentiel, 8 à 9 fois sur 10, la personne n’était pas intéressée. Aujourd’hui, très peu de gens refusent dès le premier contact
et environ 7 personnes sur 10 acceptent de nous rencontrer. Les cadres possédant une expérience dans une entreprise étrangère sont plus ouverts à l’idée de changer de poste, mais
ceux des entreprises japonaises restent encore très conservateurs et pour la plupart, ils n’ont pas pour projet de changer d’entreprise.

Pouvez-vous faire le point sur la situation actuelle et l’avenir du secteur ? 
À la fin des années 80, à l’époque de la bulle économique, nous recherchions des candidats dans le pays entier. Mais l’obtention d’une licence dans le domaine du recrutement de
personnel était soumise à une stricte réglementation, sous l’égide du ministère de la Santé et du Travail, et les secteurs d’activité étaient limités. En 1997, le domaine a fait l’objet d’une
déréglementation de grande envergure et le nombre d’agences de recrutement a explosé, passant de 200 à plus de 10 000 aujourd’hui. Le marché du recrutement de personnel et de
l’interim est aujourd’hui saturé et un certain nombre d’agences devraient disparaître. Cependant, dans le cas du conseil en recrutement de cadres dirigeants qui constitue notre cœur de
métier, la demande devrait continuer à augmenter. 

K.K. Transearch International_ Hibiya Bldg 7F, 1-1-1 Shinbashi, Minato-ku, 105-0004 Tokyo 
Tél : 03-5501-2101 
Fax : 03-5501-2108 
URL : http://www.transearch.co.jp 
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Nouveaux membres 

7 nouveaux membres ont rejoint la CCIFJ

Nouveaux membres associés 
AMERICAN MANAGEMENT ASSOCIATION INTERNATIONAL 
Kita-Aoyama Yoshikawa Bldg 3F 
2-12-16 Kita-Aoyama 
Minato-Ku 
Tokyo 107-0061 
Tél : 03-5786-3800 
Fax : 03-5786-3808 
URL : www.amajapan.co.jp 
Principal responsable : Wolfgang Lux 
Secteur d’activité : Consulting.

CYRILLUS JAPON 
3-10-4-808 Toranomon, Minato-Ku, 
Tokyo 105-0001 
Tél : 03-3578-1029 
Fax : 03-5401-1595 
URL : www.cyrillus.co.jp 
Principal responsable : Emmanuel Toulemonde 
Secteur d’activité : importation et vente de vêtements.

MONTRE JOURNE JAPON KK 
Collezione Bldg 
6-1-3 Minami-Aoyama, Minato-Ku 
Tokyo 107-0002 
Tél : 03-5468-0931 
Fax : 03-5468-1930 
URL : www.fpjourne.com 
Principal responsable : François-Paul Journe 
Secteur d’activité : vente, exportation, importation et réparation de montres de luxe.

PRIMUS TELECOMMUNICATIONS KK 
2 Bankan 2-F-A 
Maya Shinano-machi 
18 Shinano-machi, Shinjuku 
Tokyo 160-0016 
Tél : 03-4590-3260 
Fax : 03-3352-3707 
URL : www.primustel.co.jp 
Principal responsable : Frédéric Pérut 
Secteur d’activité : Telecoms.

Nouveaux membres non résidents 
SIN REJAC 
ZI de la Martinoire 
59 150 Wattrelos 
Tél : 0033-3-20-70-81-11 
Fax : 0033-3-20-70-81-06 
URL : www.sinrejac.com 
Principal responsable : Jean-Philippe Hurfin 
Secteur d’activité : Rubans imprimés haut de gamme pour emballage.

TRANGO SYSTEMS 
5, Place Robert Schuman 
38 025 Grenoble Cedex 1 
Tél : 0033-4-76-70-64-67 
Fax : 0033-4-76-28-28-49 
URL : www.trango-systems.com 
Principal responsable : Pierre Coulombeau 
Secteur d’activité : Logiciel d’optimisation.

Nouveau membre individuel 
Christophe BRIANT 
5-2-4-208 Hikarigaoka, Nerima-Ku 
Tokyo 179-0072
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Catherine Oden

Portrait

Catherine Oden : le dynamisme au service du rayonnement de la France

Depuis son enfance, Catherine Oden est marquée par les voyages et la découverte de nouvelles cultures grâce à sa mère qui se passionne pour
l’Europe et pour les régions de France. C’est donc tout naturellement qu’elle effectue des études de tourisme en BTS et continue ensuite sa formation
aux Etats-Unis dans l’histoire de l’art et les relations publiques et en France, malgré la distance, en maîtrise de tourisme. Elle débute sa carrière
professionnelle à Maison de la France à New York en tant que stagiaire au Service Information du Public. Elle y évolue rapidement, et se voit promue
au Service Promotion et Marketing, puis au tourisme d’affaires, considéré comme « la Rolls Royce » du tourisme avec ses voyages haut de gamme.
Catherine Oden aime cette Amérique où elle y apprend l’enthousiasme, l’optimisme et la bonne humeur. Elle essaie depuis de garder cette voie et
d’appréhender la vie de façon positive.

Après son séjour aux Etats-Unis, Catherine Oden envisage une seule destination pour poursuivre sa carrière : le Japon, où elle est envoyée peu de
temps après à son bonheur. A son arrivée dans l’Archipel, elle se rend compte qu’elle doit se réadapter à ce nouvel environnement, c’est d’ailleurs avec
beaucoup d’humour qu’elle se définit elle-même comme « une construction de legos » : « Je m’étais bâtie jusque-là comme une Américaine et je
devais défaire tout ce que j’avais appris pour me reconstruire, tant les perceptions étaient différentes au Japon ». Mais elle relève le défi, vit dans une
famille japonaise afin de mieux découvrir ce monde complexe qui ne se laisse pas pénétrer facilement, et accède au bout de quelques années au
poste de Directrice de la Maison de la France. On lui propose ensuite de continuer sa carrière en Inde et d’y ouvrir un bureau de représentation. Basée
à Singapour, elle est en charge de 8 pays, et c’est en pionnière qu’elle défriche le marché touristique indien et qu’elle place la France comme une
destination de choix. A cette époque, l’Inde considérait la Suisse comme la destination la plus romantique du monde !

Malgré peu de moyens, Catherine Oden développe l’image de la France, et accueille des tournages de films bollywoodiens en France. En moins de 6
mois elle compte déjà plus de 30 partenaires français à ses côtés ! Après 3 ans et demi, elle réussit à relever le défi de pénétrer un marché réputé
difficile et très exigeant. Elle se voit ensuite proposer à nouveau le Japon, à son plus grand plaisir. « J’adore la France, mais j’ai l’impression d’être à la
maison au Japon » nous confie-t-elle. Elle apprécie la courtoisie, la ponctualité, le respect d’autrui des Japonais, mais aussi l’absence d’affrontement, et
la capacité à reconnaître ses erreurs.

Son métier a toujours été une véritable passion. Catherine Oden, surnommée le « caméléon » pour sa forte capacité d’adaptation, apprécie
particulièrement les relations publiques qui constituent le cœur de son métier. Généreuse, elle aime faire découvrir la France en invitant chez elle, journalistes et responsables d’agences.
Ces repas conviviaux à la française dans un cadre japonais, sont une occasion d’approfondir les relations et partager sa passion du Japon.

Mais le tourisme est aussi une bataille perpétuelle et Catherine Oden relève les défis avec enthousiasme. La Maison de la France a comme mission de promouvoir le tourisme français à
l’étranger, et si la France reste la première destination touristique mondiale avec plus de 75 millions de touristes chaque année, elle demeure toutefois à la 3ème place après les
Etats-Unis et l’Espagne en terme de recettes. Les touristes restent effectivement plus longtemps aux Etats-Unis, de 8 à 10 jours et pas moins de 3 semaines en Espagne ! L’objectif
est ainsi d’inciter les touristes à prolonger leur séjour en France et à développer le tourisme dans les régions de France moins connues que la capitale, et qui recèlent pourtant bien
d’autres charmes. Catherine Oden explique aussi que le tourisme est une industrie fragile, sensible à l’actualité, et qu’il faut être dynamique pour inciter les touristes à opter pour la
France.

Le lancement des campagnes conjointes avec Visit Britain est l’exemple du dynamisme et de l’esprit d’initiative et d’innovation dont fait preuve Catherine Oden : la Maison de la France
s’associe avec son homologue anglais, Visit Britain, pour promouvoir leurs pays respectifs sur des marchés lointains comme l’Inde ou le Japon. L’année 2005 est également marquée par
la campagne conjointe lancée autour du Da Vinci Code. Il s’agissait de contrebalancer les images récurrentes des troubles sociaux en France et de profiter de l’engouement des Japonais.
Une belle réussite puisque le film a fait près d’un million de spectateurs dès le premier week-end ! Actuellement Catherine Oden prépare un nouveau projet conjoint avec les Autrichiens
pour le lancement du film de Sofia Coppola, Marie-Antoinette... Outre ces campagnes conjointes avec les Offices Nationaux du Tourisme Européens, l’ambition de Maison de la France est
de pouvoir fédérer, à l’instar de l’Italie et de l’Allemagne, les entreprises françaises autour d’un projet commun de campagne de communication et de promotion mettant en avant l’image
de la France et de ses produits. Encore un beau projet pour cette femme entreprenante qui consacre sa vie professionnelle au rayonnement de la France à l’étranger et qui a été
récompensée de son action en recevant en octobre dernier les insignes d’Officier de l’Ordre National du Mérite... 
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Vie des entreprises

New strategy of Guerbet in Japan, presented on the occasion of the 80th year of the 
establishment of Guerbet Company

The history of Guerbet starts with the discovery made by Marcel Guerbet of the first iodized contrast medium Lipiodol®, and at this occasion, Marcel Guerbet and Laurent Lafay
established the “laboratoire Lafay” (50/50 partnership) in 1901.

In 1926, Andre Guerbet established in collaboration with his father Marcel Guerbet, the Guerbet company. In 1964, Michel Guerbet, son of Andre Guerbet became president and gave an
international dimension to Guerbet. It is during this period that, in collaboration with Japanese partners through licenses, Guerbet products were introduced in Japanese market. Lipiodol
was launched in 1963 and Hexabrix in 1987 (ionic X-ray contrast agent).

Under the leadership of Philippe Decazes, who became CEO of Guerbet in 1998 and Chairman of the Executive board in 2001, Magnescope (MRI contrast agent) was launched the same
year with the collaboration of Japanese partners and in 2002, Imagenil (non-ionic contrast agent) became Guerbet product through the acquisition of Cook Imaging (USA) by Guerbet.

Guerbet Japan KK proceeded to obtain the marketing approval of the 4 products above, and completed the transfer of all the products by March 2006. In September, 2005, a new
milestone in the Group’s strategy for developing the Japanese market was set with the signature of an agreement with Terumo to distribute and promote its product lines in Japan.

One year after the signature of this agreement, 4 products were progressively launched as Guerbet products since last January 2006. The transfer of customers between our former
partners and Terumo has been optimum and the sales of our products are now back to growth. Having a sole manufacturing-commercialization company and a sole distributor for all
Guerbet products which enables an unified strategy for Marketing-Sales and optimization of distribution, Guerbet try to penetrate into the Japanese market. In a long-term vision, by
launching new products in collaboration with Terumo, Guerbet try to expand further its market share. Guerbet’s ambitious goal to increase its market share fourfold between now and
2012 is as scheduled. 

Guerbet Japan KK 
Tél : 03-3288-5421 
Fax : 03-3288-5424

About Guerbet Group 
Head quarter : Villepinte, France 
Chief Executive Officer : Philippe Decazes 
Euronext Eurolist Category B 
Sales Turn Over in 2005 : 269.5 Million Euro 
Market Share : 25% in Europe, 7% worldwide 
Employees : 1,200 (160 in R&D) 
Budget for R&D : about 10% of Sales turn over
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Vie des entreprises

Céline expose des Photographies en volume...

Le projet « Paris-Tokyo-Photographies en volume » est né de la fascination qu’exerce sur chacune des deux artistes, Leiko Oshima et Sabine Pigalle, leur
culture respective, et de sa parfaite adéquation avec l’esprit de la maison Céline qui a elle-même mis en place un pont symbolique reliant le Japon à la
France. En conséquence, l’exposition sera présentée simultanément à Tokyo chez Céline Omotesando Space à l’occasion de la Designer’s week jusqu’au 3
décembre 2006 et à Paris au comité Colbert lors de l’ouverture de la Fiac, salon international d’art contemporain. La volonté de ce travail est de désorienter
le spectateur en le forçant à regarder selon un point de vue différent. Les sculptures photographiques montrent par leur parti pris esthétique ainsi que leur
mise en scène l’individualité de chaque femme au sein d’un groupe.

Sabine Pigalle a réalisé des photographies qui dénotent de son goût pour l’épure et la peinture, celles-ci confèrent par leur traitement un aspect charnel
contemporain qui se réfère à l’immuable maîtrise de l’instant par les maîtres anciens. Leiko Oshima quant à elle révèle sa créativité et son sens poétique en
scénographiant cette exposition. 

Exposition jusqu’au 3 décembre 2006 
ONE Omotesando 
3-5-29 Kita-Aoyama 
Minato-ku 
107-0061 Tokyo 
Tél : 03-3478-2100 
Fax : 03-3478-3024 
Horaires : 11 h - 20 heures
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Vie des entreprises

Fauchon fête dignement ses 120 ans !
Précurseur, sourceur, découvreur, FAUCHON est en avance d’une envie... 
C’est le 4 octobre dernier que Fauchon a célébré ses 120 ans à Tokyo au salon de FAUCHON du 8ème étage du grand magasin Takashimaya Nihonbashi. Une quarantaine
de journalistes étaient présents ainsi que les partenaires de la marque. Une occasion de célébrer à nouveau la devise du fondateur : « être le seul, voir l’ unique ». Cet
événement a permis également de fêter et de remercier les 34 ans de partenariat avec Takashimaya.

Les produits 120 ans ont été mis en avant à travers les recettes des 2 chefs exécutifs de Fauchon : Christophe Adam, aux commandes du sucré et Fumiko Kono à la tête du salé.
Eclair smoking à la crème de chocolat d’Afrique et à la truffe blanche, pièce sculptée de biscuit dacquoise noisette, coque de chocolat au lait recouvert d’or baptisé gâteau CXX, bûche de
Noël, décors de meringues au chocolat et nature, de vrais délices pour les papilles... Pour le salé, la madeleine, produit iconique de la marque, est cuisinée pour la première fois en salé,
à la crème de truffe et au parmesan. Les profiteroles se déclinent aussi en salé : crème de truffe noire, foie gras de canard, crème de crustacés...

D’autres produits sont réalisés spécialement pour cette occasion comme le champagne Cuvée Auguste, unique avec chaque bouteille en forme antique revêtue d’une feuille d’or posée à
la main dans un atelier de dorure parisien. Un autre produit unique : ‘Le thé pointes dorées’, un véritable thé de Chine dont la teinte fumée rappelle une terre gorgée de soleil.

Une ambiance festive pleine d’harmonie pour tous les découvreurs et connaisseurs de plaisirs inattendus... 


