EXPORIL. Une journee pour reUSSIF en Amerlqué du Nord avec la UHUI

« Yes,we can ! »

i Délai. La rapidité de livraison est un atout
i aupres du client d’outre-Atlantique.

it Anis. Le bonbon de Flavigny est un exem-
i ple de réussite sur le marché américain.

« Réussir en Amérique du
Nord » : le challenge était
proposé derniérement aux
PME bourguignonnes, a
I'initiative de la CRCI.

ans le cadre de Popé- § t@_ﬁ,}
ration nationale « 100 . baif
PME francaises surle ‘. tre%
tremplin Amérique du Nord », aut

un séminaire bourguignon
était organisé, récemment, 3 la
Chambre régionale de com-
merce et d'industrie (CRCI) de
Bourgogne. Son but : faire
comprendre aux acteurs éco-
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nomiques de la grande région
que la conquéte de I'Ouest
n’est pas un mirage. Les [ el B '
moyens : Iegrouper en un SOphle Herbert-Fort : « La boite de F]a\figny, un “must” & New York. » Photo LBP
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" rieur des Etats-Unis et du Ca- duit. ” ; garantie ? » | ' Flavigny (...) lol
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de campagne du président plus de 4,5 M$ en 10 ans. Et bien plus rapide. Parmi la ' de
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