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En sommes-nous certains ? 

Alors que nous louons, depuis de longues 
semaines de turbulences émotionnelles 
et d’injonctions hétéroclites, les « joies » 
du télétravail, son e"cience technique 
et sanitaire, combien rechignent, 
souffrent, s’échinent derrière leurs 
écrans à faire le job ? Certes, des enquêtes 

rendent compte d’un engouement pour cette distanciation en#n rendue 
possible. Mais au-delà des espoirs d’une rocade bordelaise redevenue 
$uide, d’une pression foncière relâchée ou d’équilibres vie perso / boulot 
réinterrogés, ne doit-on pas voir aussi dans cet enthousiasme comme un 
désir inavoué de faire se prolonger le con#nement, le chacun chez soi, 
bien à l’abri, en sécurité, au plus près des siens… ? Est-ce alors un signe 
de bonne santé des entreprises et autres collectifs humains que de recueil-
lir l’assentiment général autour de l’éloignement les uns des autres ? 
Quel autre choix me direz-vous ? Il ne s’agit en aucun cas de risquer un 
deuxième épisode de con#nement. Mais qu’en est-il du risque de désen-
gagement des collaborateurs ? Quid du lien fragile et si complexe à tisser 
entre équipiers ? Le changement a été brutal, le plus grand nombre rele-
vant le dé# national, comme une seule femme et un seul homme. Bonjour 
Zoom, webinaires et décon#nement, bienvenue à la rhétorique Covid, 
novlangue croquée par toutes les bouches. Repose en paix « cluster », toi 
qui renvoyais, avant la crise, à un projet d’environnement favorable à l’in-
telligence et à la création de valeurs, on veut désormais t’éradiquer !

Alors que la petite musique du monde d’après et de ses promesses au 
goût de miel se voile déjà, asphyxiée par un brouhaha alarmiste d’experts 
impatients, que nos enfants avancent masqués, enjoints d’exceller dans 
l’art de la communication à distance, pouvons-nous risquer de faire l’éco-
nomie d’un travail patient sur nos nouvelles méthodes de faire ensemble ? 
Dans les starting-blocks, des entreprises déclarent être prêtes à acter un 
recours massif au télétravail. Le moment est-il bien choisi ?
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Va-t-on voir l’ouverture d’un drive 
ou d’une boutique dédiée à la vente des produits en 
bois « made in Médoc » ces prochaines semaines sur 
la zone d’activité de Gémeillan à Sainte-Hélène ? Il se 
murmure au sein de la PME Adam (65 salariés, 9 mil-
lions de chi%re d’a%aires en 2019) qu’une expérimen-
tation de ce type devrait être menée avant la #n de 
l’année. Pour Jean-Charles Rinn, PDG de l’entreprise, 
il s’agit d’évaluer un nouvel outil de diversi#cation : 
« Que ce soit un magasin de vente ici ou à Bordeaux, 
ou une plateforme d’e-commerce basée sur le très 
local, nous avons décidé de mettre en test des nou-
veaux produits et services via des canaux alternatifs 
de distribution. Aujourd’hui nous sommes en BtoB 
uniquement, nous pensons que dans une logique de 
test , travailler au plus près du consommateur #nal 
serait un plus ».

!"#$%&'#&%()#(&*+,#%
Au-delà de la question des produits proposés aux 

consommateurs, Adam qui produit chaque année un 
million de caisses, emballages et présentoirs en bois 
pour les vins et spiritueux, inscrit cette démarche 
BtoC dans une logique de « couverture du risque ». 
« Nous travaillons quasiment en mono sectoriel. Nous 
sommes très forts et reconnus comme tels pour créer 
une nouvelle caisse ou un nouveau packaging, en 
revanche on ne sait pas vendre autre chose, un produit 
qui n’est pas dans notre circuit de distribution, ou dans 
notre gamme usuelle », reconnaît le dirigeant. Des 
lampes, des étuis lumineux ont ainsi séduit le public 
lors de salons professionnels, « mais on n’a pas su trans-
former l’essai ».

Dix ans après avoir racheté l’intégralité des parts 
d’Adam à son associé, hors immobilier, et cinq ans 
après avoir pris possession d’un nouveau siège et d’une 
nouvelle usine aux portes du Médoc, Jean-Charles 

"#$%&'$(')*$!+,-./!*(01)-2)*&$!,$(3)*!4556!,-%*!2-!7-8')1-&)9%!,$!!
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Rinn, fervent défenseur de la responsabilité sociétale 
des entreprises (RSE), veut accélérer. « En 2009, lors 
du rachat, cette PMI, du fait de la typologie qui était 
la sienne - c’est-à-dire une industrie manufacturière, 
traditionnelle, dans un secteur traditionnel qu’est le 
bois - était condamnée par beaucoup de monde. Mon 
objectif était simple : défendre nos emplois. Si je n’ar-
rivais pas à reprendre le $ambeau, à racheter mon 
associé, l’entreprise partait à la concurrence ou à un 
fournisseur et il y aurait eu de la casse sociale ». Le 
nouveau PDG parie sur un engagement des 45 colla-
borateurs d’alors, la motivation ayant sou%ert d’une 
décennie de « globalisation », 20 % de l’activité ayant 
été délocalisée en Asie, principalement en Chine et en 
&aïlande. L’activité est à son point bas, de l’ordre de 
4,5 millions d’euros. « Alors que nous étions pressés 
par les gros donneurs d’ordre, les multinationales de 
vins et spiritueux, au sujet de produits packaging 
mono bouteille à destination des linéaires des GMS 
notamment, le jeu consistait à développer des produits 
pour les faire fabriquer là-bas. À partir de 2005, on ne 
gagnait plus d’argent sur l’exploitation Adam, sur la 
production française. On arrivait à tirer un peu notre 
épingle du jeu via des opérations de négoce, mais on 
comprenait tous que c’étaient les Chinois qui payaient 
nos salaires ! », se souvient Jean-Charles Rinn.

Deux axes stratégiques conduisent l’entreprise alors 
basée à Saint-Médard : la montée en gamme et la 
recherche de sens qui trouveront leurs premiers échos 

« En 2009, cette PMI, du fait de la 
typologie qui était la sienne, était 

condamnée par beaucoup.» 
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dans les objectifs de développement durable. Et ça 
marche ! « En seulement un exercice, à périmètre iden-
tique, sans réorganisation industrielle, sans nouvelle 
machine, on a regagné 100 000 euros après impôts et 
dette d’acquisition. Pourquoi ? Parce que les gars ont 
gagné 20 points de productivité directe issue de la 
main-d’œuvre. Alors qu’on nous poussait à continuer 
l’externalisation des opérations, on a fait l’inverse », 
se félicite Jean-Charles Rinn qui salue l’engagement 
des clients et fournisseurs qui ont maintenu leur 
con#ance.

Une première « enquête capital humain » va accom-
pagner l’engagement de la cinquantaine de salariés. 
Conduite par l’universitaire Stéphane Trebucq, elle a 
constitué un point de départ pour juger les points de 
changement souhaités par le personnel : conditions 
de travail, rémunération, évolution de carrière, attrac-
tivité de l’entreprise, con#ance en l’avenir… « La ques-
tion du partage s’est posée de façon très opérationnelle. 
Nous avons décidé de mettre en place un intéresse-
ment, d’attribuer 7,5 % du résultat avant impôts sur 
une base égalitaire à l’ensemble du personnel et on a 
mis en place une mutuelle… ». Les questions relatives 
au développement durable et aux thématiques socié-
tales n’étaient jamais loin : « travailler la matière pre-
mière locale, c’est aussi participer à l’emploi local pour 
la scierie d’à-côté… ». Un outil de comptabilité carbone 
était également lancé. À l’aune des résultats encoura-
geants, la construction d’une nouvelle usine pour un 
investissement global de 6 millions d’euros est actée. 
En 2015, le nouveau site, le bâtiment et sa charpente 
en pin illustrent le nouveau départ de la manufacture 
de caisses.

Entre 2009 et 2019, le chi%re d’a%aires double, pas-
sant de 4, 5 à 9 millions d’euros. Dans le même temps, 
la production perd 10 % en volume. « Nous faisons un 
million de produits finis quand nous en faisions 
1 100 000, ce qui signi#e que nous avons plus que dou-
blé le prix moyen de vente de nos produits en l’espace 
de dix ans. Nous avons fait de la croissance sans 
consommer plus, cela avec de la montée en compé-
tences ». La relocalisation et le management visuel 
sont également passés par là, avec des outils issus du 
lean. Pour le volet accompagnement du changement, 
un responsable RH et innovation sociale, spécialiste 
en psychologie des organisations de travail a rejoint 
l’entreprise à mi-temps. « L’idée, c’est d’être content 
de venir travailler le matin, trouver du sens à ce que 
l’on fait. Quand un opérateur dit que l’important pour 
lui c’est d’avoir les moyens de bien faire ses caisses, ce 
n’est pas fumeux. Mais ce n’est pas non plus unique-
ment faire le produit qu’un client a demandé, c’est aus-
si le faire en respectant l’environnement, son voisin, 
l’équilibre homme-femme, et trouver de l’utilité au 
plan territorial ».

+-!#&*+.'*"/()%(0.(&%++"#&!%
Reste que prendre en compte les enjeux de l’urgence 

climatique à horizon 2030, les 17 objectifs de dévelop-
pement durable des Nations unies, tel que se l’est #xé 
Adam, pour les intégrer à sa feuille de route opération-

nelle, ne va pas de soi. « Selon une logique ancrée depuis 
1880 sur une ressource qui est le pin maritime de la forêt 
des Landes de Gascogne, notre projet est de progresser 
sur un schéma d’approvisionnement toujours plus 
local », précise le dirigeant. Actuellement, 30 % de l’ap-
provisionnement provient de Galice, « part sur laquelle 
nous travaillons, pour la réduire au pro#t du pin mari-
time et des fournisseurs locaux. Cela a des consé-
quences. En achetant ici plus cher du bois que l’on va 
passer dans notre scierie, on dégrade notre marge d’ex-
ploitation. Contre un bois acheté en Galice à 500 euros 
le mètre cube, nous sortons de notre scierie un bois local 
à 750 euros, on sacri#e donc 250 euros de marge par 
mètre cube ». L’objectif est de diviser par deux cette part 
d’approvisionnement espagnole, à échéance 2030.

Il s’agit du même coup de sécuriser des approvision-
nements, tel que le pin radiata, matériau qui a partici-
pé à la montée en gamme de la caisse à vin par Adam. 
Cette essence pousse en Australie, au Chili et en 
Nouvelle Zélande… mais également au pays basque 
espagnol en Navarre. Adam vient ainsi d’entrer au capi-
tal de Nisa, unique entreprise à exploiter cette essence 
dédiée au marché du luxe. « Nous avons décidé d’aider 
ces collègues avec lesquels nous travaillons histori-
quement et pour qui nous avons de l’estime, ce qui nous 
permet de sécuriser une source d’approvisionnement 
unique pour servir nos clients prestigieux ».

$.0%#&(.1"#'-%
Mais l’actualité pour Adam, c’est aussi la fermeture 

le 30 juin dernier de son site rémois (3 salariés) pour 
rapatrier sur son site girondin les opérations de fabri-
cation de caisses en peuplier des vins de Champagne. 
« Cela faisait plus de dix que nous soutenions cette 
entreprise et ce tout petit marché », concède Jean-
Charles Rinn. Aucune opération de croissance externe 

FICHE ENTREPRISE

9 millions 
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n’est pour l’heure envisagée Adam préférant consa-
crer ses forces « au mode collaboratif », ainsi que la 
PME le pratique aux côtés notamment de la TPE 
Gaspin à Durance (Lot-et-Garonne) ou de l’industriel 
landais Lesbats, respectivement fabricant de pan-
neaux en pin maritime et scierie. « Nous partageons 
la même philosophie, à la fois sur la gestion de la res-
source et sur les problématiques sociales. Ça développe 
de la valeur ajoutée, ce que ne permet pas une relation 
commerciale pure et dure. En PME nous avons les 
facultés à nous ouvrir sur nos parties prenantes, à être 
inclusif, tel que nous l’enseignent aussi le monde asso-
ciatif et l’économie sociale et solidaire », conclut le 
PDG convaincu que les « vrais rapports gagnant-ga-
gnant » résident dans l’intelligence collective et la 
culture du partage. Jean-Charles Rinn compte d’ail-
leurs bien prouver que les formules incantatoires ne 
su"sent pas. Quali#er le rapport entre engagement 
RSE et performance économique, concevoir des outils 
permettant de faire des choix économiques, esthé-
tiques, de fonctionnalité, d’utilité, en toute connais-
sance de cause, voilà le terrain, secoué par les nouvelles 
urgences sanitaires, sur lequel Adam souhaite faire 
fructi#er ses compétences ces prochaines années.
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tion basé sur la réussite du projet, 
sous forme de parts.

$.0"&*+%&(+.(+'.&'2#3
En voulant d’emblée travailler 
avec des acteurs qui valorise-
raient la société nous avons ren-
contré le fonds de Xavier Niel en 
décembre 2019 a#n de lui présen-
ter notre projet. Ce fonds qui s’en-
gage habituellement à hauteur de 
150 000 euros, nous a accordé 
250 000 euros. En l’espace de trois 
semaines, juste avant l’épidémie 
de Covid-19, Kima Ventures nous 
a #xé une première valorisation, 
un point de repère sur le marché, 
ce qui est important pour une 
start-up comme la nôtre, sans 
élément de gestion probant à pré-
senter, tel l’Ebitda par exemple.
Tout en restant majoritaires au 
capital, nous souhaitions égale-
ment nous entourer de pro#ls 
entrepreneuriaux, je me suis 
donc intéressé aux business 

« Nous attendons un 
nouveau tour de table en 

"n d’année, entre 15 et 
20 millions de dollars. »

&/0(-1+23$4"4.!*+,%(-./0!%&(12342%.+

Angels qui avaient une cohérence 
avec notre technologie qui va de 
la statistique à l’hébergement de 
données. Pour cela, nous avons 
voulu constituer un pool d’inves-
tisseurs. En un mois et demi, 
entre mars et avril, tout à dis-
tance via Zoom, les business 
Angels les plus reconnus avaient 
fait passer notre dossier. Je pense 
à des business Angels tels que 
Florian Douetteau, fondateur de 
Dataiku ou encore Octave Klaba 
d’OVH. Ce sont ainsi 
500 000 euros supplémentaires 
qui étaient levés #n avril.

#/('&"*+*45%(*/$%+'*++%#&(+6%/7.7%
C’est alors qu’un pur fonds s’est 
présenté. Blossom Capital nous a 
contactés deux jours après que 
nous ayons reçu le #nancement 
des business Angels. Et cinq jours 
plus tard, une o%re de 4,6 mil-
lions de dollars nous parvenait, 
sur une valorisation supérieure à 

celle déterminée par Kima 
Ventures. Le fonds Blossom est 
souscrit par des entrepreneurs de 
la Silicon Valley. Notre intérêt 
était aussi celui de nous rappro-
cher d’acteurs qui ont eux-mêmes 
monté des start-up à la manière 
anglo-saxonne. Pour l’heure, je 
souhaiterais lever le pied, retour-
ner au travail… Mais nous atten-
dons un nouveau tour de table en 
#n d’année, entre 15 et 20 mil-
lions de dollars pour accroître 
notre pénétration sur le marché 
nord américain, notamment.»
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ABONNEZ-VOUS
BÉNÉFICIEZ DE NOMBREUX AVANTAGESVotre magazine livré chaque 

mois dans votre boite aux 
lettres. Vous y trouverez nos ru-
briques Solutions, Grand Angle, 
Nominations, Success Stories, 
Innovations, Stratégie, etc ...

Accédez à la liseuse en 
ligne depuis votre  compte 

sur notre site web. 
Rubrique mes magazines.

Tous les matins, dès 
7 heures recevez votre 
newsletter pour un 
résumé de l’information 
économique de votre 
région.

Accédez au Journal des 
Entreprises depuis n’importe 

quel support. Ordinateur, 
tablette, smartphone, le 

Journal des Entreprises vous 
accompagne partout, sur 

tous vos déplacements.
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