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Lesprit d’entreprise
au service de I'tle

Une vingtaine de dirigeants de société corses et de membres de la diaspora
s’est réunie dans la capitale pour réfléchir aux possibilités de mise en réseau
au service du développement économique de l'ile. Récit de cette rencontre

et témoignages de chefs d'entreprise.
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Téléphonie
Un nouveau cap
pour Corse GSM

Deux salariés ont repris les rénes
de cet opérateur historique dans I'ille
qui entend retrouver de la croissance
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Développement durable
L écoconception,
un virage a bien
négocier

PV

Revue de presse

Le cardinal Bustillo
donne sa vision

de I'’économie

Dans « La Lettre » d’avril de I'EPCI,
I'évéque dAjaccio prone, dans une
interview, que I'économie doit
sappuyer sur une éthique et adresse
un message d’espoir.
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DEVELOPPEZ VOTRE RESEAU PROFESSIONNEL

LANCEZ VOTRE CARRIERE OU RECRUTEZ
DEVENEZ MENTOR'!

REJOIGNEZ-NOUS !
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LAURENT CASASOPRANA

@ force du réseau
mee au service du

business », tel était le
leftmotlvy  d'une rencontre
organisée ces jours-ci bou-
levard de Courcelles 4 Paris,
dans les locaux de la Ligue
de football professionnel,
en présence de nombreux
chefs d'entreprise pour la
plupart basés dans 1'ile et
dans la capitale.

Une soirée sous le signe
de la mise en réseau et de la
convivialité a l'initlative de
la Mutuelle de la Corse et de
son directeur Bernard Otta-
viani, en collaboration avec
le Sporting club de Bastia,
représenté par son respon-
sable commercial et spon-
soring Romain Simeoni, et
le club des Corses de Parls
I Scemi Astuttl, présidé par
Jean-Félix Durastanti, pro-
fesseur des universités.

Autour de la table, « une
grande diversité de profils -
des nouvelles fechnologies
a lalimentaire, en passant
par les services - a illusiré
Ia richesse de I'écosystéme »,
souligne d'emblée Bernard
Ottaviani, en présence du
millen assoclatif, avec Louls
Peraldi, président des Ajac-
clens de Parls, mais aussi
de professionnels de san-
té, d'experts-comptables et
d'universitaires qui avalent
fait le déplacement pour
soutenir la démarche.

Des dirigeants
de société
d'horizons divers

Trés vite, les discus-
slons se soni engagées,
les connexions établies,
avec une méme logique :
« Avancer, ensemble, sur
du concret », expliquent &
I'unisson les participants.

« La présence de chefs d'en-
freprise corses évoluant d des
niveaux dexcellence dans
Ieur domaine est venue ren-

Une vingtaine de dirigeants d’entreprises
corses et de la diaspora s'est réunie récem-
ment dans la capitale pour réfléchir aux
possibilités de mise en réseau au service du
développement économique de I'lle. Retour
sur cette rencontre qui en appelle d'autres.

forcer cette dynamigue, en
montrant que 'on peut allier
ancrage local ef rayonne-
ment bien au-deli de Uile »,
estime Bemard Ottaviani.

Parmi les chefs dentre-
prise, des représentants
de différents secteurs de
l'économie comme la fi-
litre agquacole avec Philippe
Riefra pour la société Glo-
ria Maris, l'alimentaire avec
Jean-Dominique Valentini,
directeur général d'Atelier
Corse Frults et Légumes a
Linguizzetta, société récem-
ment récompensée par un
snacking d'or - concours o1-
ganisé par France Snacking,
référence nationale de la
consommation rapide et
nomade - pour sa bois-
son La Corsica. Mais aussi
Jean-Emmanuel Franchini
de la fromagerie Alta Cima.

Autres acteurs écono-
miques présents : Plerre
Agostini, directeur de l'ate-
ller numérisation Zeendoc,
leader du marché francais
de la GED (gestion électro-
nique des documents), Sé-
bastien Orsolini, fondateur
et dirljgeant de La Jungle,
une agence de communica-
tion opérant entre Montpel-
lier et Paris, Paul-Marie Lu-
clani, business développeur,
ou encore Cécile Orsondi,
dirigeante d'une start-up
prévention santé et qualité
de vie.

En visloconférence,
Plerre-Antoine Lorenzi,
président de la fillale ita-
lienne de la multinatio-
nale Verspleren, un acteur
majeur dans le secteur des
assurances en Italle, a évo-
qué S0n parcours, 50n ex-
périence dans le secteur du
business et sa volonté de
rejoindre un réseau corse
d'enireprises et « pourguoi
pas devenir partenaire du
SCB au niveau sportif». « Ce

« On peut allier
ancrage local et
rayonnement bien
au-dela de I'ile »

sond des acteurs, qui, chacun
dans leur domaine dactivi-
té, font référence. Ce sont des
gens qui ont leur siége social
en Corse ef surtout ils créent
de la valeur économique ef
des emplois sur notre ile »,
poursuit Bernard Ottaviani.
L'idée étant de s'inspirer de
leur réussite et de leur expé-
rience pour développer des
enireprises Innovantes.
Pendant prés de frois
heures, les dirlgeants ont

présenté leurs parcours res-
pectifs avec la méme envie,
la méme ambition de nouer
davantage de liens enire
elx.

La passion de la Corse
et du foot comme
fils conducteurs

« Dans ce cadre, le réseau
porté par I Scemi Astuiti, le
Cercle des Corses et amis de
la Corse de Paris, ouvre des

Le Sporting Club de Bastia en mode séduction

Parmi les entreprises
tres impliquées dans
cette renconire entre
entreprises corses, le
SCB joue la carte sé-
duction pour tenter de
décrocher de nouveaux
sponsors comme l'ex-
plique Romain Simeoni,
responsable sponsoring
et partenarial du club.

Votre participation a cette
rencontre tradult-elle la
volonté du SCB de recher-
cher de nouveaux parte-
nalres économiques ?
Dans un secteur trés
concurrentiel comme le
football, un club qui veut
perdurer est obligé de revoir
son modéle économique.
Nous n'échappons pas 4 la
régle avec une obligation de
nous diversifier. Tradition-
nellement, un club de foot
vit de la vente de joueurs, de

gﬁ"-.

Romain Simeoni, responsable commercial et sponsoring du SCB. SCB

la billetterie, du merchan-
dising et des droits TV. Mals
on volt bien que cela n'est
plus suffisant d’autant que
les droits TV sont en chute
libre.

Il faut aller chercher des
fonds avec de nouveaux bu-
siness. Aujourd'hu, le club
doit trouver de nouveain
SpOnsors ou partenaires et
pourquol pas tendre vers de

I'événementiel. Dans la par-
tle commerciale, on essaye
de travalller davantage avec
des partenaires qui vont
soit apporter leurs services
au club, soit amener un
soutien financler.

Le Sporting reste un
porte-drapeau d'une com-
munauté ou d'amoureux

de ce club. Au-dela des
supporters qui nous suivent
au stade, il y a des dizaines
de milliers de followers sur
les réseaux soclaux, dans les
meédias... Il y a un potentiel
d'attractivité dont les entre-
prises peuvent bénéficier.

« Le SCRB reste un
étendard suivi par
des générations de
supporters »

Lesrésultats sportifs
doivent aussisuivre pour
pouveir attirer des parte-
naires...

Bien sfir, les résultats sont

importants. La Ligue 1 ou la
Ligue 2 attirent forcément
davantage que le National.
Toutefols, le Sporting bé-
néficle d'une base qui suit
le club et qui lui reste fidéle
quoi qu'il arrive.

Malgreé les résultats, le
Sporting reste un étendard
suivi par des générations de
supporters. D'ol I'intérét
des entreprises a rejoindre
le SCB comme partenaire.
On est 14 pour travalller tous
ensemble. Le SCB est 1a
pOUr amener son réseat et
son public et les entreprises
peuvent nous amener leur
réseau et pas seulement des
financements.

Quel est voire sentiment
au terme de cette ren-
conire qul met en résean
les entreprises corses
au-dela del'ifle ?

Je sens une réelle envie, une
attente de se fédérer et de
poursuivre cette démarche
sur la durée. Ce type de
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perspectives nouvelles, no-
tamment a l'infernational,
en facilitant les mises en re-
lation et en accompagnani
le développement des enire-
prises au-deld de nos fron-
tiéres », note Bernard Otta-
viani qui se réjouit du succés
de cette rencontre « gui
a révelé une attente forte :
celle de mieux se connaiire,
de créer des liens utiles ef de
[aire émerger des opportuni-
tés concrétes, au service du

réunion peut metire en
synergie les entreprises in-
sulaires et la diaspora. Nous
sommes |4 pour apporier
notre aide & la Mutuelle de
la Corse qui est un parte-
naire et pour trouver de
Nouvealx Sponsors.
On a eu quelques contacts
avec des entreprises quine
sont pas des sponsors his-
torlques du Sporting mais
qui ambitionnent de nous
rejolndre. Des entreprises
qui ont compris quele SCB
est un bel étendard avec
un potentiel important de
supporters en Corse mais
bien au-dela.
Iy a de la passion autour
du Sporting qui est un ac-
teur soclal. C'est important
d'accompagner la Mutuelle
de la Corse sur cet enjeu :
fédérer les entreprises
corses et la diaspora. Le but,
C'est que nous en bénéfi-
clons tous collectivement.
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développement de chacun et
de la Corse. »

Aprés la réunion, les par-
ticipants se sont retrouvés
autour d un repas au restau-
rant Le Wagon Bleu, fief des
supporters du Sporting dans
la capitale. L'occasion de
poursufvre les discussions
dans un cadre convivial.

« Les chefs denitreprise oni
parfois du mal a trouver du
femps pour voir ce gul se

Lexemple de Zeendoc, leader francais dans le secteur

Zeendoc est une société
ajaccienne, leader sur
le marché francais des
TPE/PME et collec-
tivités locales dans la
gestion électronique
des documents. Pierre
Agostini, directeur de
l'atelier numérisation,

a présenté ce fleuron
lors de la mise en réseau
d’entreprises corses a
Paris.

En quoi la solution cloud
de Zeendoc est-elle nova-
trice ¥

Créée en 2000, la start-up
Zeendoc a été novatrice
dans la GED, la gestion élec-
tronique des documenits,
pensée pour les TPE et
PME et collectivités locales
avec une valorisation des
données. La fonction pre-
miére de la solution cloud
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passe ailleurs. Le but éfaii
aussi de rassembler des gens
qui ont la passion du sport
et du foot en particulier, la
passion de la Corse, autour
d'une fable. En réunissant
des acteurs installés dans
I'ile et d'autres engagés a
l'extérieur, cette initiative
vise 4 structurer & terme un
réseau capable daccompa-
gner le développement des
entreprises au-dela du ter-

Pierre Agostini, directenr de I'atelier nnmérisation de Zeendoc. Zeendoc

de Zeendoc, lancée en
2012, c'est de faire gagner
du temps. Aujourdhui, on
salt qu'un collaborateur
d'une entreprise passe en
moyenne 7 h 30 a chercher
une information. C'est donc
une maniére de balayer les
travaux redondants, rébar-

)entr,eprlses
corses § rganlse

f alRaris

ritoire », conclut le directeur
de la Mutuelle de la Corse.

Autrement dit, une dyna-
mique appelée i se renfor-
CET.

D'autant que d'auires ren-
dez-vous sont d'ores et déja
envisagés afin de structurer
davantage ce réseau et am-
plifier les opportunités de
collaboration, notamment &
I'intemational.

A sulvre.

batifs, chronophages et sans
valorisation pour la société
et ses collaborateurs. Notre
solution cloud permet de
s'affairer & des tiches bien
plus valorisantes, ce qui
constitue une valeur ajoutée
pour I'entreprise comme
pour le collaborateur.

Une partie des participants
i cette rencontre entre
dirigeants  entreprises
insulaires et membres de
Ia diaspora dans les locanx
de la Ligue de football
professionmel 4 Paris.
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Une solution cloud
« trés facile dutilisation
et trés intuitive »

Comment expliquez-vous
le succes de votre start-
up?®

Le succés de l'entreprise
s'explique essentiellement

La réussite transalpine
de Pierre-Antoine

[Lorenzi

11t

Installé i Milan, Pierre-Antoine Lorenz est président de Verspleren
Italia, une sodété d’intermédiation en assurances, DOC CM

Actuel président de Vers-
pleren Italia & Milan, une
société d'intermédiation en
assurances, Pierre-Antoine
Lorenzi est un insulaire au
parcours remarquable de-
puls son arrivée en Italle en
2015. Il partage sa vie entre
la métropole lombarde et la
Corse.

Aprés avolr dirigé une so-
clété de promotion Immo-
biliére a Milan, il rejoint le
secteur des assurances en
prenant la présidence de la
filiale itallenne de la mulii-
nationale francalse Verspie-
ren. « Cefte entreprise, fondée
en 1885 a Roubaix par Alfred
Verspieren, est aujourd hul
dirigée par la guairiéme ge-
nération et est présente dans
140 pays avec un chiffre d'af
Jaires denviron 500 millions
d'euros », précise-t-il.

« Avec désormais des fi-
liales @ Roma, Napoli, Tre-
viso, Trieste et Torino, la so-
cléié milanaise est devenue
Ie Groupe Verspieren Italia »,
djoute Pierre-Antoine Lo-
renzi.

Cette expansion posi-
tionne Ientreprise pour
devenir un acteur majeur
sur le marché italien, avec

grice a la solution cloud en
elle-méme qui est trés facile
d'utllisation, trés interac-
tive, ludique et intuitive.
Au-deld, il s'agit d'une solu-
tion qui évolue et sadapte
en fonction des besoins de
I'utilisateur. Ce qui fait la
force de Zeendoc, c'est aussi
un produit qui correspond
aux besoins des utilisateurs.
D'autre part, I'entreprise a
bénéficié du fait qu'elle a
été 'une des premiéres & se
positionner sur ce marché.
Anjourd hui, on table sur
une croissance empirique.
Mais la réussite de I'enire-
prise, c'est aussi celle de ses
dirigeants, Charly Delsol et
Mathieu Donzel, qui, au-de-
la de leurs compétences
commerciales et tech-
niques, ont su étre complé-
mentaires en s appuyant sur
I'humain avec les collabo-
rateurs qui les entourent.

Ils ont toujours ceuvré pour
que l'entreprise grandisse et
se développe en Corse, ce

l'ambition dentrer dans le
Top 10 des intermédiaires
en assurances dans les cing
prochaines années.

Le groupe Verspieren
veut devenir un acteur
majeur en Italie

Plerre-Antoine  Lorenzi
se dit également fier d'avolr
orienté le groupe vers I'in-
novation technologique et
la dématérialisation : « Jai
créé de nouveaux outils nu-
mériques et développé une
société haulement spéciali-
sée qui mexistall pas sur le
marché italien. »

Son parcours refléte une
capacité 4 transformer des
expériences en innovations
concrétes, tout en embras-
sant une wvislon davenir
pour le marché des assu-
rances en Italie.

Sa mise en lumiére lors de
cefte rencontre a sans doute
été Inspirante pour bon
nombre de chefs d'entre-
prise. Plerre- Antoine Loren-
ri n'a d'ailleurs pas caché sa
volonté de devenir a terme
partenaire du Sporting Club
de Bastia.

LAURENT CASASOPRANA

du digital

qui est remarquable.

Comment mesurer cette
réussite 7
Nous avons équipé plus de
120 communes dans ["ile
dont la Capa, et quelque 700
clients dans toute la Corse.
Sur le continent, nous avons
15 000 entités équipées, soit
environ 25 000 entreprises
qui utilisent notre solution.
An total, on dénombre
500 000 utilisateurs de
Zeendoc dans le monde, ce
qui est considérable. Au-
jourd’'hui, Zeendoc c'est 220
salarlés dont 110 unique-
ment dédiés i la recherche
et au développement. Une
grande partie travaille
en Corse. On a aussi créé
noire propre [A générative
qui n'est pas adossée &
ChatGPT ou autres, ce qul
nous permet de protéger
nos données et surtout de
rester maitre de notre déve-
loppement.

L.C





