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Tilman, associé actit de Damien

Tilman, leader belge de la phytothérapie, est en partenariat avec I'Action Damien. Une association trés concréte.

-

Entreprises
citoyennes

ais qu'est-ce qui a
doncamené Tilman,
leleader belge de la
phytothérapie, et
I'Action Damien a se rencontrer?
Jusqu'a mettre au point le premier
partenariat du genre pour 1'ONG
avecune entreprise ? L'une comme
I'autre travaillent évidemment
danslasanté, sensibles aussi d'un
cOté comme del'autre a un projet
de société, disons, «alternatif».
«Depuis des années, nous pensions
utiliser I'entreprise comme levier
de valeur sociale», explique Jean-
Noél Tilman, I'incontournable pa-
tron de la PME, nouvellement ins-
tallée dansle zoning de Baillonville,
aquelques kilometres de Marche-
en-Famenne. «Créer une fondation,
quand on n'a pas de moyens suffi-
santsay consacrer, cane vaut guére
la peine. La proposition de I'Action
Damien nous a séduits : on a
convenu de s associer avecelle sur
notre gamme d'infusions Byolys.
Celaaunsens : ce sont des tisanes
bio, le Logo Damien est sur les boi-
tes et sur nos prospectus oti on ex-
pliquela portée deI'échange : par
boite vendue nous versons 10 cents
al'Action Damien surles marchés
belges et luxembourgeois. Notre
objectifest de vendre cette année

400.000 boites. En trois mois, nous
avons déja versé 10.000 euros.»

C'est une rétribution pour I'utili-
sationdeleurlogo?

C'est plus que ca. Pour eux, c'est
aussi un partenariat d'entreprise
idéal parce qu'on est orienté na-
ture, valeurs, santé, qualité de vie.
Onsert aussileur image et ils sou-
haitaient qu'onle fasse savoir.

Cen'était pas votre premiére ex-
périence Nord-Sud.

A treés petite échelle, nous nous
étions associés en 2005 au projet
Kunna Wolo («Dignité» en Burki-
nabe)lancé par unancien stagiaire
pharmacien. Audépart de plantes
locales, il produit des tisanes et des
gélules pour traiter la malaria, la
constipation etles migraines. Il doit
produire bon marché ; ce n'est pas
évident. Il est venu nous revoiril y
sixans; il nous a expliqué ses diffi-
cultés, faute de capitaux.On a prété
25.000 EUR et ons'est misa49% au
capital de 5500 euros dans le pro-
jet.Notre présencel'aide etl'incitea
avancer : la convention lui permet
deracheter nos partsa untaux pré-
férentiel.

Vous n'avez pas imaginé un parte-
nariat avecle Burkina ?

Les plantes africaines n'étaient pas
commercialisables comme telles
cheznous. Celaaurait demandé un
dossier en béton. Et de toute facon,
elles ne présentent pas de plus-va-
lue par rapport a ce dont nous dis-
posons, bien qu'elles sont moins
cheres.

Vous n'y voyez pas du mécénat.
Pour vous, c'est plutot 1a cohé-
rence d'un projet d'entreprise.

Notre objectif c'est de créer dubon-

«Mon peére était pharmacien»

Mon peére était pharmacien. C'était un grand entreprenant; avant la guerre il
avait monté un labo photo, puis une droguerie. Apres la guerre, il a tenté de
mettre sur le marché des médicaments expérimentés a son comptoir. Je suis
devenu pharmacien pour reprendre |'herboristerie. [l m'a dit : tu vas te casser
les dents, tu vas perdre ton temps.

Etils'est trompé...
Oui, le projet d'entreprise, la culture d'entreprise, c'est plutdt moi qui |'ai ins-
taurée au fil des années.

L'herboristerie, ce n'était pas ala mode en 85.
Les tisanes ardennaises sont passées entre 1950 et 1980 de 100.000 boites
par an a 500.000. Le marché de la tisane pharmaceutique en Belgique a la
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Apreés avoir conquis le marché belge, Tilman ambitionne de devenir le spécialiste

européen de la phytothérapie pour 2020.

Le rendement n’est jamais évoqué
lors d'une assemblée générale
ou d'un conseil d’administration.

heur, pour nos collaborateurs et
moi-méme. Mais aussi autour de
nous: chez nos fournisseurs et nos
clients directs, les pharmaciens
mais aussiles indirects et les ano-
nymes: Monsieur et Mme Tout-le-

monde a qui nous destinons nos
produits.

Cela pose moins de problémes
quandl'entreprise est familiale....
Ma proche famille et moi, nous

méme époque est passé de 250.000 boites a cing millions. Cela a toujours été
porteur et ce I'est encore aujourd'hui. Mon premier nouveau produit, c'était
des gélules amincissantes puis un anti-inflammatoire anti-rhumatismal et des
sirops et pastilles pour la gorge a base d'extraits de thym. Un produit doit étre
efficace et avoir un bon go(it. Pour le reste , on travaille au départ de plantes
autorisées, fiables, dont on connait I'efficacité et la non-toxicité, validées sur
base des connaissances empiriques des plantes médicinales.

Vous tentiez de répondre a des besoins mal rencontrés par la méde-
cine allopathique classique ?

Non; la médecine allopathique couvre toutes les pathologies sauf celles qui
échappent a I'approche scientifique: le psychosomatique, etc... La phytothé-
rapie s'inscrit beaucoup plus dans le modeéle allopathique traditionnel.

sommes les principaux actionnai-
res. Le rendement n'est pas une
préoccupation principale. Je peux
méme dire qu'on ne 1'évoque ja-
mais dans une assemblée générale
ou un conseil d'administration. La
rentabilité, par contre, c'est extré-
mement important : pour survivre
il faut étre rentable.

C'est plus facile a dire quand 1'en-
treprise tournebien.

Peut-étre. Notre chiffre d'affaires
était a3 400.000 euros en 85, il était
de 10,3 millions en 2007. Les effec-
tifs ont cri dans leméme temps de
5390 personnes.

Etla phytothérapie apporte quel-
que chose, un plus de ce point de
vue?

Oui, dans la mesure ol on concoit
et commercialise des médicaments
doux, efficaces et de peu d'effets se-
condaires, c'est certain qu'on crée
dubien étre.

Vous ne comptez donc pas vous
arréteren chemin?

C'est clair que notre objectif c'est de
poursuivrela croissance. Et careste
évidemment citoyen, d'autant plus

que ca crée de I'emploi. Plus nous
grandirons, plus nous rencontre-
rons nos priorités. Nous devrons
bien siir atteindre une taille criti-
que que nous nh'avons pas encore.

Votre horizon, c'est1'Europe...
Fin des années 80, nous visions
d'étre pourl'an 2000 le spécialiste
belge de la phytothérapie, I'entre-
prise de référence des profession-
nelsetdel'académique. L'objectif
est atteint. Pour 2020, nous de-
vrons étre le spécialiste européen
dela phytothérapie. Cela implique
encore beaucoup de croissance, no-
tamment internationale. Cela pas-
sera parl'acquisition oula constitu-
tion de filiales dans six pays
d'Europe et I'accroissement des ex-
portations, déja plus fort que la
moyenne. Depuis 85, nous avons
une croissance moyenne de 15%
par an. L'effectif en personnel, lui,
double tousles huitans. Onabien
l'intention de poursuivre, ce qui
voudrait dire qu'a partir de 2015,
nous serions une grande entre-
prise... Mais notre ambition c'est
qu'ellereste citoyenne.>
Propos recueillis par
Gérard Guillaume



