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L'ECONOMIE EN REGIONS NORMANDIE

ICHER AVEC LA RSE »

Ladirigeante du Groupe CCI Productions, qui vient de lancer
lamarque Ozalys, revient sur son engagement societal.
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GRAND ANGLE

Parier sur le luxe
et l'innovation,
telle a été la
stratégie de
repositionnement
du groupe CCI
Productions en
2008. Depuis,

sa présidente,
Isabelle
Guyomarch,
aintégré une
importante
dimension
sociétale a son
entreprise.

LINTERVIEW

ISABELLE GUYOMARCH, PRESIDENTE DU GROUPE CCI PRODUCTIONS

« ON NE PEUT PAS TRICHER
AVEC LARSE»

PROPOS RECUEILLIS
PAR
Guillaume
Ducable

Une maladie et des rencontres ont ameng Isabelle
Guyomarch a donner une vraie dimension sociétale 3
la PME de sous-traitance cosmétique CCl Productions.

Isabelle Guyomarch, vous étes aujourd’hui
alatéte du Groupe CCl Productions quiemploie
prés de 200collaborateurs, dont 80 % de
femmes, et quivient de lancer pourla premiére
fois en octobre 2017 une ligne de produits en
propre dédiée aux femmes victimes du cancerdu
sein. Pouvez-vous nous en expliquer la genése ?

Isabelle Guyomarch: Aprés avoir passé vingt
ans dans I'industrie pharmaceutique dans des postes
de management, j’ai décidé de racheter en 2008 ce
sous-traitantdelacosmétique, créé en 1945, et dontles
propriétaires prenaient leur retraite. A ce moment-13,
CCI Productions était en difficulté car elle n’avait pas
passé le cap des années 2000: elle avait des atouts,
mais aussi un retard technologique certain et une ab-
sence de positionnement clair.

Quel a été, alors, votre premiére décision en
termes de stratégie?

I. G.: J’ai immédiatement repositionné I'entre-
prisesur'universduluxe. Un domaine quirequiertun
haut niveau de qualité mais pour lequel les marques
sont prétes a payer le prix. Sur des marchés de masse,
les prix de revient sont extrémement bas du fait de la

concurrence des pays d’Europe de I’Est et d’Asie; dans
ces conditions, il est difficile de se battre et de main-
tenir une entreprise en France. J'ai donc décidé de ci-
bler le luxe et de parier sur I'innovation.

2008, c'est aussi une année marquée parune
crise économique mondiale hors normes.
Comment avez-vous franchice cap?

I.G.: Et bien on ainvesti! Et pourtant, au méme
momenton s’estretrouvé avec des caisses quasiment
vides du fait de notre choix de sortir des clients de
notre portefeuille pour ne rester, petit a petit, qu'avec
ceux de I'univers du luxe. Aujourd’hui, nous fabri-
quons des parfums selon les recettes des parfumeurs
et ensuite nous les conditionnons dans les flacons
fournis par les marques elles-mémes. Nous produi-
sons chaque année pres de 2,5 millions de litres, soit
environ 20 millions de flacons expédiés depuis nos
deuxusines d’Acquigny et d’Angers. Notre second mé-
tier consiste & développer des formules cosmétiques,
des produits de soin pour les bébés et les femmes en-
ceintes, notamment. Au final, on développe, on vend
les formulations et on produit chaque année prés de
500 tonnes de produits «blancs » pour le compte des
marques les plus prestigieuses. Le groupe réalise au-
jourd’hui 20 M€ de chiffre d’affaires annuels.

Vous étes, dites-vous, une dirigeante tres
attachée a la responsabilité sociétale de
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GRAND ANGLE

Uentreprise (RSE). Comment cela se
matérialise-t-il chez CCl Productions?

I.G.: Je pense qu’il y a toujours eu un terreau fa-
vorable chez moi. Lorsque I'on rachéte une entreprise
avec 80 % d’ouvriers dans les effectifs, il fautaimerles
gens. Enorientant'activité versleluxe, c’est d’ailleurs
devenu quasiment schizophréne: je passais mesjour-
nées & la fois Place Venddme et dans nos usines otl je
recrutais moi-mémelesemployés. Cétait pour moi né-
cessaire car ce sont lessituations personnelles des uns
etdes autres qui me touchent.

En 2013, on vous a diagnestigué un cancerdu
sein. Une épreuve gui vous a transformé et qui,
dites-vous, vous a aidé 2 transformervotre
entreprise...

I. B.: Etre patron actionnaire, c'est toute ma vie!
Alorsméme avecla maladie, jenzipasarrétédetravail-
ler. Les salariés venaient me chercherala maisonetme
ramenaient quand c’€t2it nécessaire. L'enireprise a vé-
ritablement fait corps. Dans le méme tempsjai fait la
rencontre delacreatrice i_' résean Cancerai Work, An-

st nee ladimension so-
entéte: com-
Les salariés se

nesiion
'l
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«Mon seul métier. c’est de
transformer les difficultés en
0pportunites isaveite cuyomarch

sont approprié le projet et nous avons signé la Charte
del’association en fin d’année derniére. Au final, 40 %
desmalades ne retrouvent pasleur poste danslestrois
ans qui suivent le déclenchement de la maladie. Sans
compter quela question des arréts maladie, et notam-
ment ceux liés au cancer du sein, est aussi un enjeu, a
fortiori dans une entreprise comme la nétre qui em-
ploie 80 % de femmes. Tout cela était donc logique.
Concretement, nous avons mis en place une hotline
pour les salariés touchés par le cancer, et nous avons
créé «I'atelier école » pour permettre aux salariés de re-
nouer avec le travail a leur rythme.

La prise en compte de la RSE est donc devenue
chez vous un véritable mode de management?

I. G.: Oui, et j’ai découvert que les marques de
luxe qui travaillent avec nous adoraient ca! Elles
cultivent en permanence leur image, donc elles ont
vite compris les bénéfices de [a RSE. De mon cdté, j’ai
fait le choix de lancer I'entreprise 4 corps perdu dans
la RSE quand tout le monde pense au résultat de bas
decolonne. J*étais certaine que ce serait un cercle ver-
tueuxetjaiaujourd’huila conviction quel’on va réus-
sir. Mais tout cela ne fonctionne que sila démarche est
sincére:silaRSE est manipulée uniquement pourune
question d’image, sans véritables fondamentaux, sans
démarche constructive, ¢a ne marche pas.

Laboutissement de cette démarche
d'entreprise, c'est le lancement en octobre 2017
du laboratoire Ozalys. Une marque de produits
de soins dédiée aux femmes touchées parle
cancer du sein. On peut, dites-vous, créer de la
valeuravec le pire...

I. G.: Pour moi, étre chef d’entreprise, c’est avoir
une vision. Mon seul métier, au final, c’est de transfor-
mer les difficultés en opportunités. Quand j’ai fait ca
dans ma journée, j’ai bien travaillé! C’est dans cet es-
pritquejailancé Ozalys, une marque pensée pour les
femmes touchées par le cancer du sein et concue avec
des ingrédients adaptés. Sur le plan stratégique, nous
avons pensé des le début Ozalys comime une marque
internationale.

C’est pour cela que nous avons choisi le e-com-
merce comme mode unique de commercialisation.

-C’est innovant dans la dermocosmétique de vendre

en BtoC sans intermédiaires. Sachant qu’en France
il y a en général entre 50 % et 60 % de marges sur ce
type deproduits, et parfois plus a I’étranger. Cela nous
permet également d’assurer de meilleures conditions
de conservation a nos produits et ainsi de garantir la
qualité de nos expéditions. Faire vivre une marque
mondiale sur ce modéle, je pense que c’est possible.
Detoute maniere nous devons innover sinon, on reste
une marque parmi d’autres. s
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