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« European SMEs in the 21st century.
A world of opportunity. »

Presentation of IRM group

7 mai 2009
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IRM group (« Industrial Research Measurement ») est 
une entreprise de haute technologie spécialisée dans 
la mesure de précision pour les industries de l’acier et 
de l’aluminium

Laser, rayons X et nucléoniquesTechnologies

1800 systèmesBase installée

- Ensembliers industriels (Alstom, VAI, Siemens,
GE/Toshiba, Danieli, CMI,…)

- Clients « directs »: industries de l’acier et de 
l’aluminium (ArcelorMittal, Nucor, Baosteel,…)

Clientèle

Maison-mère belge, filiales aux USA et Canada, bureau 
de représentation en Chine, réseau d’agents 
international

Structure

Conception, fabrication et maintenance de jauges de 
mesure de haute précision (planéité, largeur, épaisseur)

Activités

Profil d’IRM group
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Ventes
(mio €)
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Le chiffre d’affaires d’IRM group a fortement 
augmenté…
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Europe

(19%)

Amérique du Nord

(20%)

Amérique du Sud

(5%)

Afrique

(4%)

Asie

(52%)

… grâce à la progression des ventes à la grande  
exportation

81%2008

81%2007

88%2006

83%2005

76%2004

65%2003

Ventes 

hors Europe

Année

Répartition du chiffre d’affaires 

(en 2008)

Evolution du chiffre d’affaires 

à la grande exportation
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Depuis 2002, la priorité est donnée à la prospection 
des marchés les plus porteurs

Facteurs-clés de succès

� Produit reconnu (références) et différencié
(performance/fiabilité)

� Prix attractif (benchmarking)

� Force de vente efficace (équipe commerciale) 
et locale (filiales et agents)

Objectif stratégique

Accroissement des 
parts de marché
dans les régions

à forte croissance 
(BRIC)
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Ventes

Servicing

Maison-mère

D’importants efforts d’internationalisation ont été
entrepris pour mettre en œuvre cette stratégie

Implantation d’antennes
locales (USA, Canada, Chine)

Développement d’un réseau 
d’agents international
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La poursuite d’une politique d’alliances s’est avérée 
particulièrement efficace

Partenariats avec les centres de recherche et universités destiné à industrialiser de 
nouveaux produits sur base de licences

Partenariat avec une société américaine permettant d’intégrer des produits « low cost »

Partenariat avec une société australienne visant à offrir un « package » complet au  
marché des lignes de galvanisation

Partenariats avec des usines sidérurgiques pour l’implantation et les tests de prototypes

Partenariats avec des sociétés technologiques pour l’amélioration ou la création de  
composants pointus
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Le marketing a contribué à accroître la notoriété du 
groupe

Site internet et brochures (en anglais, chinois, russe), newsletter   
périodique (notoriété), notes d’informations techniques (messages 
ciblés), publications dans les magazines spécialisés

Organisation de conférences (Chine, Japon, USA, Canada)   

Participation active à des foires (Chine, Russie, Allemagne, USA, 
Mexique, Brésil)
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IRM group recourt à plusieurs aides publiques belges

Aide à l’implantation locale et aux contacts commerciaux

Lancement d’un bureau de représentation                        

Participation aux foires                                        

Voyages de prospection                                          

Recours à un consultant                                                  

Recrutement de scientifiques                                    

Recours à la sous-traitance en R&D                                  

Recherche industrielle                                          

Investissement                                                  

Formation et recrutement                                        

ObjetType d’aide Organisme

Opérationnelle

Financière

AWEX

Région
Wallonne

FOREM
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Des aides complémentaires seraient utiles pour 
s’affranchir des freins à la croissance et des obstacles 
à l’exportation

Aide opérationnelle pour la mise à
disposition d’information exhaustive sur 
les législations par pays à la grande 
exportation

Taxes locales (à l’importation, aux 
prestations locales, …)

Aide opérationnelle et financière pour 
la constitution de groupes d’entreprises 
non concurrentes et du même secteur, à
la recherche d’agents locaux

Recherche et motivation d’agents

Aide opérationnelle facilitant les 
recrutements intra et extra européens

Pénurie de main-d’œuvre spécialisée 
(ingénieurs)

Aides possiblesFreins à la croissance et obstacles à
l’exportation


