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Prés de la moitié des cabinets de conseil de notre réfé-
rencement de cette année disposent d’implantations a
I’étranger. Et parmi les autres, les missions a l’interna-
tional vont également bon train. Pour quels clients ? Sur
quelles missions ? Pourquoi faire appel a eux?

‘international est au cceur de

l’actualité du monde du

conseil. Mais quelles sont

les raisons qui poussent les

cabinets a s’implanter dans
ces contrées lointaines ? Outre son
bureau parisien, Diagma est installé
au Maroc, au Canada ainsi qu’au Bré-
sil depuis le début de I’année. « Notre
bureau au Maroc existe depuis une
quinzaine d’années. Nous avions rem-
porté a I'époque des appels d’offres
lancés par des entreprises francaises
présentes au Maroc. Nous avons alors
créé notre bureau marocain. La raison
de 'ouverture du bureau au Canada, il
vy a une dizaine d’années, est trés dif-
feérente. Un de nos salariés de I’époque
est parti y vivre et a donc proposé d’y
créer une entité. Le Brésil, en revan-
che, est le fruit d’'une décision trés
volontariste. Nous avons étudié les
pays avec du potentiel mais dans les-
quels le marché du conseil n’était pas
encore complétement structuré, sché-
matiquement les BRICS. Nous avons
finalement opté pour le Brésil, pays
dont nous nous sentions le plus
proche culturellement et dans lequel
un de nos consultants avait déja
exercé », détaille Olivier Dubouis,

LES CABINETS
DE CONSEIL

Directeur Associé, en charge notam-
ment du développement a l'interna-
tional de Diagma. Le Brésil a déci-
demment le vent en poupe ! Freelog y
a également ouvert un bureau, a Sao
Paulo. « Nous avions constaté que les
marchés sur lesquels nous sommes les
plus présents raisonnent de moins en
moins localement et de plus en plus
globalement. Cela nous a poussés a
nous développer a l'international. Le
Brésil nous semblait culturellement
moins complexe que les quatre autres
pays des BRICS », justifie Jean-Fran-
cois Michel, Président-Fondateur de
Freelog. Poursuivant sur cette lancée,
Freelog est actuellement en train
d’ouvrir un autre bureau a Hong
Kong. « Nous visons autant I’Asie du
Sud-Est que la Chine », précise Jean-
Francois Michel. Méme engouement
pour la Chine ainsi que pour le
Moyen-Orient chez BearingPoint, qui
ouvre deux nouveaux bureaux en
2013 a Dubai et Shanghai. « S’agis-
sant de l'ouverture de ces deux
bureaux, il y avait une demande forte
de nos grands clients internationaux.
Nous couvrirons I’ensemble de I’Asie,
de Singapour au Japon, depuis le
bureau de Shanghai et tout le Moyen-




Orient avec celui de Dubai », compléte
Jérome Courgeon, Directeur Associé
chez BearingPoint.

Des développements

par opportunisme

La plupart du temps, les cabinets se
développent a I'étranger par opportu-
nisme. « Lorsque les missions devien-
nent tres réguliéres dans une zone géo-
graphique, se pose alors la question de
s’y implanter. Nous avons ouvert ini-
tialement nos bureaux aux Etats-Unis
et au Canada pour y suivre nos clients.
Dans un second temps, nous avons
développé une clientéle et recruté en
local », illustre Gilles Ollivier, Business
Manager chez Chorege. D’autres ont
mis¢ des le départ sur la « carte inter-
nationale ». « Nous avons créé notre
cabinet et le bureau parisien en octobre
2007. Nous avons ouvert un bureau a
Shanghai deux mois apreés et un bureau
a Chennai au premier trimestre 2008
afin d’accompagner nos clients francais
et anglo-saxons qui se développent trés
fortement dans ces pays. Nous adres-
sons également I’Asie du Sud-Est
depuis notre bureau chinois mais avec
en plus 'aide d’un partenaire local,
pour palier en particulier la barriére de
la langue », indique Pierre Rougier,
Associé-Fondateur de Kepler. Idem
pour le cabinet B2G Consulting qui des
sa création a pris ce virage. « Lorsque
nous avons créé le cabinet en 2009, la
France était en pleine crise écono-
mique. Nous avons alors fait le pari de
nous focaliser essentiellement sur les
pays émergents a forte croissance ou
les sociétés occidentales (européennes
et américaines) souhaitent se dévelop-
per. Nous avons ouvert le bureau de
Bahrein en 2009, puis celui de Singa-

Olivier
Dubouis,
Directeur
Associé,

en charge
notamment du
développement
a l'international
de Diagma
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pour en 2011, deux hubs ou sont en
général établis les siéges régionaux de
nos clients, nous permettant d’interve-
nir au Moyen-Orient, en Afrique du
Nord et en Asie du Sud-Est », déve-
loppe Frédéric Gomer, Directeur Asso-
ci¢ de B2G Consulting. A contrario,
d’autres cabinets ne franchissent pas
encore le pas mais interviennent tres
réguliecrement a I'étranger. C'est le cas
de Métis dont 50 % du chiffre d’affaires
est réalisé hors de France. « L'aventure
sur les projets internationaux est exclu-
sivement avec de grands groupes fran-
cais (Danone, 1'Oréal, LVMH, Essilor,
etc.). Nous les accompagnons régulie-
rement sur des problématiques de stra-
tégie de distribution et de Supply Chain
au niveau continental ou mondial »,
commente Jean-Marc Soulier, Prési-
dent de Metis Consulting.

Des clients essentiellement
occidentaux

Pour la majorité des cabinets, la logi-
que consiste a « suivre » des entre-
prises européennes ou américaines

Frédéric
Gomer,
Directeur
Associé de
B2G Consulting
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dans une région donnée, a y travailler
pour sa filiére locale puis, éventuelle-
ment, a y développer une clientele
locale. C’est le cas de Chorege, Kepler
ou de BearingPoint. « L’essentiel de
notre clientéle est constitué de sociétés
occidentales avec des opérations dans
les pays émergents ou désireuses
de s’implanter dans ces pays et sou-
haitant se faire accompagner dans cette
démarche. Nous travaillons aussi pour
des sociétés locales qui souhaitent
acquérir les bonnes pratiques de I’occi-
dent », décrit Frédéric Gomer. D’autres
cabinets affichent une volonté mar-
quée de développer tres rapidement
une clientele locale et de rendre leur
filiae autonome. « L'activité au Brésil
se développe et notre objectif est de tra-
vailler pour I'ensemble des entreprises
installées au Brésil. Nous travaillons
pour des filiales brésiliennes d’entre-
prises francaises et également pour des
entreprises brésiliennes. Nous ne sou-
haitons pas que 'activité brésilienne
dépende de l’activité en France »,
explique Olivier Dubouis. « Ma vision

Jérome
Courgeon,
Directeur
Associé chez
BearingPoint
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est que le Brésil devienne autonome
avec sa propre démarche », ajoute
Jean-Francois Michel.

Mixer les équipes !

S’agissant de la constitution des
bureaux sur place, le constat est una-
nime. Le recrutement de ressources
locales est indispensable. « Nous
essayons d’intégrer de plus en plus de
consultants locaux pour des raisons
culturelles », confirme Frédéric Gomer.
Drautres insistent sur I'importance des
binoémes biculturels. « Habituellement,
nos équipes basées a Paris travaillent
avec nos collaborateurs locaux. Cela
permet d’une part de prendre en
compte les spécificités des pays et
leurs réglementations locales (droit du
travail, taxes, facteurs politiques, etc.)
et d’autre part, d’adapter le style
de management a l'environnement
ambiant », explique Jean-Francois
Praud, Senior Manager - Operational
Performance Improvement, chez

Gilles
Ollivier,
Business
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KPMG. Et Pierre Rougier d’ajouter :
« En Chine, ou notre bureau compte
15 personnes dont quatre européens,
un certain nombre de missions requie-
rent des bindmes sino-francais ou sino-
anglais. En effet, les Européens mai-
trisent davantage, pour I’heure, les
techniques et méthodes de consulting.
Par ailleurs, les Chinois ont parfois des
difficultés a remettre en cause le mana-
gement du fait de leur respect trés mar-
qué pour la hiérarchie. A I'inverse, nos
consultants chinois maitrisent parfai-
tement la langue ainsi que les aspects
culturels ».

Des problématiques similaires
dans des contextes différents

Les typologies de missions different-
elles d'un continent a un autre ? « Nos
clients partagent souvent les mémes
problématiques (améliorer le service,
favoriser le bon arbitrage au niveau du
coiit, optimiser la disponibilité des pro-
duits, renforcer les collaborations entre

Jean-Marc
Soulier,
Président

de Metis
Consulting

les différentes fonctions de 'entreprise,
etc.). Les missions sur lesquelles nous
intervenons se distinguent davantage
par le niveau de maturité de leur Sup-
ply Chain que par leur zone géogra-
phique », répond Jean-Francois Praud.
Néanmoins, force est de constater, que
les diverses zones géographiques ne
sont pas strictement identiques ! L'état
des infrastructures locales, par exem-
ple, joue un réle important dans la
conduite des missions. « Les différences
entre les missions sont davantage liées
aux métiers. Par exemple en Afrique,
beaucoup de projets tournent autour de
lindustrie miniére. Par ailleurs, et c’est
particuliérement le cas dans la Supply
Chain, il y a des différences physiques
entre les pays (contraintes géogra-
phiques, développement du pays, etc.).
On ne se pose pas les mémes questions
pour une mission de « network design »
en Europe et en Afrique, ou I'on s’in-
terroge sur le réseau routier, la capa-
cité de transport, les saisons des
pluies, etc. », analyse Jérome Cour-
geon. Les problématiques sont donc
similaires mais se posent dans des
contextes tres différents. Au Brésil,
par exemple, les colits du personnel
sont plus faibles qu’en France, ce qui
change les raisonnements lors des
analyses économiques (automatisa-
tion, etc.), et les distances sont beau-
coup plus grandes. Sans oublier la tres
forte complexité de la fiscalité du pays
qui impacte considérablement les
schémas logistiques.

Accompagner la croissance

Jean-Marc Soulier souligne également
les différences liées a la distribution :
« Notre client Danone livre en France

ses produits frais dans environ 200
SUITE PAGE 90

Jean-
Francois
Praud,

Senior Manager-
Operational
Performance
Improvement
chez KPMG
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Cing conseils pour faire
les bons choix dans
I’accompagnement

de projets internationaux

|. Différencier les types de mission

M Etude et Analyse : réalisable depuis la France avec des
consultants francais qui se déplacent si besoin. S’assurer
néanmoins des capacités des consultants a interagir avec
les filiales a I'étranger.

©FOTOGESTOEBER-FOTOLIA

M Projets d’'accompagnement / mise en ceuvre opération-
nelle : si le degré d’interaction avec les équipes locales
requis est élevé, il est souhaitable que le cabinet dispose
d’un bureau et de consultants sur place. A minima, vérifier
I'expérience des consultants dans le pays en question ou/et
zone géographique. Les aspects purement financiers et
matériels (frais de déplacement) sont également a prendre
en compte. Soyez extrémement attentifs a I’équation
colt/efficacité/qualité !

2. Distinguer le périmeétre européen du reste du
monde :les consultants ont de plus en plus 'habitude d’in-
tervenir en Europe et maitrisent davantage les « cultures
européennes ». Par ailleurs, pour les pays géographique-
ment proches (dans un rayon de 3h de vol), les consultants
peuvent se déplacer aussi réguliérement qu’en province.
3.Interroger le cabinet sur ses connaissances tech-
niques du pays : les infrastructures logistiques, les spéci-
ficités du transport, les différents canaux de vente,
les prestataires locaux, etc.Vous gagnerez du temps sur
la mission !

4.Mixer les équipes :si cela est possible, le schéma opti-
mal consiste a utiliser a la fois des équipes locales, avec une
parfaite connaissance du marché et de ses pratiques, de la
culture locale, de la langue, de I'environnement réglemen-
taire, et des consultants européens, qui disposent de I'an-
tériorité de la démarche, ainsi que de compétences
techniques et de management. Ne pas minimiser la dimen-
sion culturelle qui est un enjeu trés important, en particu-
lier dans des pays de culture éloignée de la nétre (Chine,
Russie, etc.). Au-dela de la maitrise des aspects culturels,
restez attentifs au niveau d’expertise du cabinet.

5.Se méfier des « marques » connues : la qualité de
service d’un cabinet mondialement connu peut différer
entre ses bureaux frangais/européens et ceux du reste du
monde. Prenez le temps de vérifier que les standards sont
les mémes. ® BS
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points de livraison (entrepots de la
grande distribution) contre 90.000 en
Turquie ou les canaux de vente de
proximité sont encore trés dominants.
Nous employons la méme méthodolo-
gie d’un pays a l'autre mais nous
adaptons les solutions aux environne-
ments business et logistiques existant
localement. Et de compléter a propos
des types de projet : En France, nous
intervenons essentiellement sur des
projets d’optimisation contrairement
aux pays émergents ou il s’agit de
projets de développement et d’accom-
pagnement de la croissance. A titre
d’illustration, nous avons conduit en
Russie, pour le compte de Danone et
de L’Oréal, des projets de stratégie
industrielle et de stratégie de distribu-
tion. Nous avons également réalisé ce
type de projet en Ukraine, en Turquie
et actuellement en Algérie. En outre,
certains projets mondiaux sont direc-
tement liés aux zones de sourcing. Les
missions portent alors sur la logis-
tique amont. Nous avons de plus en
plus de projets visant a constituer des
hubs amont (plates-formes de consoli-
dation) avec pour vocation d’y réaliser
la préparation des commandes livrées
dans les magasins européens ». Frédé-
ric Gomer, quant a lui, insiste sur un
autre aspect : « Dans les pays émer-
gents, la problématique est de s’appli-
quer a ce que la croissance soit renta-
ble et non d’optimiser a périmétre
constant. L'objectif est de faire en sorte
que les marges augmentent en méme
temps que les chiffres d’affaires ».
« Notre bureau chinois, il y a 10 ans,
était essentiellement utilisé pour des
activités de sourcing, d’identifica-
tion de fournisseurs, pour 'export, efc.
Aujourd’hui, dans 90 % des cas, il

Jean-
Francois
Michel,
Président-
Fondateur
_ de Freelog
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intervient sur des missions en lien avec
les opérations asiatiques de nos clients
européens, donc en soutien au déve-
loppement local pour assurer la crois-
sance », approuve Pierre Rougier.

Quels retours d’expérience ?

Ces expériences a |'étranger sont extré-
mement valorisables pour les cabinets
de conseil. « Notre expérience asiatique
peut intéresser d’autres clients euro-
péens souhaitant s’y installer. Ils sont
rassurés de savoir que nous y avons
déja une implantation », confirme
Jérome Courgeon. Les clients profitent
d’autres retombées positives. « Nos
clients sont avides de comparer entre
eux la maniére dont ils pilotent leur
expansion internationale, en particu-
lier concernant le juste niveau de
répartition des réles entre le global et
le local », commente Pierre Rougier.
Olivier Dubouis mentionne un autre
point positif en termes de retour d’ex-
périence : « En travaillant au Brésil

Pierre
Rougier,
Associé-
Fondateur
de Kepler

avec la filiale locale d’un groupe fran-
cais, nous prenons mieux en compte le
point de vue du bureau local par rap-
port a la maison mére. Etre sur place,
nous oblige a mieux considérer les pro-
blémes locaux. Cela nous a poussés
d’'une maniére générale a mieux inté-
grer les particularités locales dans le
cadre de tous nos projets ». S’agissant
de I’avenir, les BRICS sont au coeur des
réflexions de ces cabinets. Chorege
envisage 1'ouverture de filiales a hori-
zon 2013/2014 en Inde, en Chine et en
Russie. « Notre approche Epine Dorsale
Elargie est la clé de notre présence
internationale. Un bureau en Chine
serait un atout proximité avec nos
clients en Asie du Sud-Est. L'Inde et la
Russie sont aussi notre cible », précise
Gilles Ollivier. Le continent africain
est également en ligne de mire, au
Maghreb ainsi qu’en Afrique subsaha-
rienne. « La croissance est forte dans
certains pays d’Afrique francophone
(Sénégal, Guinée, Cote d’Ivoire, etc.),
il y a beaucoup de projets a y mener
et pourtant trés peu de cabinets de
conseil y sont implantés (contrairement
a UAfrique subsaharienne anglophone).
La possibilité d’y ouvrir un bureau
est donc en cours de réflexion », confie
Jérome Courgeon. Sans oublier 1'Asie
du Sud-Est ou les marchés se déve-
loppent de facon conséquente et ou
les sociétés occidentales cherchent
ardemment a s’implanter. L'interna-
tional, nouveau relais de croissance
des cabinets de conseil ? ®

BRUNO SIGUICHE
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L’offre s’internationalise

Cette édition 2013 recense | 17 cabinets de conseil. De quoi vous aider dans vos réflexions lors de vos prochains
appels d’offres ! Le développement international est un axe stratégique de plus en plus récurrent parmi les
réponses des cabinets. Une part non négligeable d’entre eux envisagent méme d’ouvrir de nouvelles filiales a

I’étranger a horizon 2013/2014...

|17 cabinets référencés pour cette nouvelle édition 2013.Un record !
Le Supply Chain Management (SCM) a le vent en poupe auprés des
consultants.Vous retrouverez page 92 la synthése de notre référence-
ment. Réalisé sur la base des informations communiquées par les cabi-
nets de conseil, ce tableau ne prétend pas a I'exhaustivité. Lensemble des
fiches détaillées sera prochainement consultable sur notre site internet
(Wwww.SupplyChainMagazine fr).

Les cabinets s’internationalisent

Vous découvrirez dans le tableau les informations habituelles mises a
jour :I'année de création du cabinet et la localisation de son siege, le
nombre total de salariés et de consultants spécialisés en SCM, les chif-
fres d’affaires (total et SCM) réalisés en 2012, la possibilité ou non de
rémunérer aux Success Fee (honoraires variables conditionnés par les
résultats obtenus),ainsi que les principaux domaines d’expertise (avec
des nouveautés comme la SC Finance, la Gestion des risques SC, le
PLM, la douane et les ports) et les secteurs d’intervention (ceux du
BTP et de 'humanitaire font également leur entrée). En outre, nous
insistons cette année sur la facette internationale des cabinets avec
deux informations complémentaires : les implantations a I'étranger et
les ouvertures prévues de filiales hors de France a horizon 2013/2014.
Sur les |17 cabinets, prés de la moitié disposent d’au moins une filiale
a I'étranger ou y travaillent via un réseau de partenaires. Néanmoins,
cela n’empéche pas les autres d’'intervenir aussi dans un contexte inter-
national. Tous les schémas sont possibles ! Par ailleurs, 30 cabinets ont

la volonté d’ouvrir une filiale a I'étranger a horizon 2013/2014. Les
BRICS (Brésil, Russie, Inde, Chine et Afrique du Sud) sont parmi les
pays les plus attractifs. Sans oublier le Moyen-Orient ainsi que le
Maghreb (en particulier le Maroc). Certaines filiales verront également
le jour en Europe.

Quelques nouveautés...
Aprés avoir consulté notre tableau synthétique, nous vous invitons a
prendre connaissance des fiches intégrales disponibles sur notre site
internet. Pour la deuxiéme année consécutive, la question du taux
moyen journalier pratiqué a été posée.46 cabinets y ont répondu, soit
environ 40 %. Un ratio identique a celui de notre précédente édition.
Une majorité de cabinets, en particulier les plus grosses structures, ne
semblent pas vouloir communiquer cette information... Mention spé-
ciale aux autres qui jouent la carte de la transparence ! En moyenne,
comptez 850 € pour un junior (fourchette entre 550 et 1.200 €),
I.150 € pour un confirmé (750-1.600 €) et 1.500 € pour un
expert/associé (1.000-2.000 €). Autre nouveauté de cette édition 2013,
des questions spécifiques au recrutement (écoles d’ingénieur; écoles de
commerce, universités, etc.) et a la formation continue des consultants
(APICS, Lean Six Sigma, Green Belt et Black Belt, techniques et métho-
dologies conseil, formations internes, etc.). Des critéres d’'importance
lors du choix d’un cabinet. Nous espérons que cette édition 2013 vous
sera d’'une grande utilité pour vos prochains appels d’offres ! M
BRUNO SIGUICHE
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Principaux domaines d'expertise Principaux secteurs d'intervention
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2| |B2G Consulting 2009 Paris O N 12/12 2,5/2,5 X X XX X X X X X X XXXXXX X|X X X XXXXXXX X XXX X X XXx|o
¥y BARTHEL & Paris N O 10/4 I/INC | XXxXXx X X X XX X X 0
SCHUNCK
Consulting
23 |BARTLE Paris O O 22/12  2,I55/|xxxxx X X X X XX XX X X X X X XX XX |0
BUSINESS 1,043
Consulting
bZ3 BEARING Amsterdam O O 3500UE NC/ XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX XXXXXXXX XXXXXXXXXXXX|0
POINT La Défense 105 NC
France (France) (France)
25 | BELLES USINES |2010 Nantes N N 5/5 1LI/09x x xx XXX X X X XX X X X X X X X XX X X X|0
pI3 BILL BELT Paris P N 2/8 0,5/ [xXXXXXXx X X X X X X X X X X X BX x X X N
Excellence 0,25
27 |BP2R Paris N N 20/18 2/2 XXX XXXXXXX XX X XX XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX XXX [0
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Cabinet
de conseil
en SCM

28 |BRAVO

SOLUTION

BUSINESS FLOW
Consulting

29

30 | C .L. Consulting

K]l Cabinet
INFHOTEP

32 |CABINET ROUX

EX) CAPGEMINI
Consulting

34 | CATRAM
Consultants

kL) CEREZA
Conseil

36 | CFGl-Logilité

LYl CGI Business
Consulting

38 | CHOREGE

£l CHRYMALIE

40 | CITWELL

CIN CLEAR
Management

CLEVERSYS

COLIBEE

42
43

COLICOACH

COLISCONSULT

CORPORATE
LINX

CPV Associés

CRYSTAL
Consultants

45
46

47
48

49

50 | DELOITTE

51

DELVILLE
Consulting

52 | DESPROGES
Consulting
Xl DIAGMA

54 | ELCIMAI

LN ELITE
Organisation

ANNEE DE CREATION

2000

2002

2004

2003

1992

NC

1982

2007

1985

1987

1989
2013
2004
2007

2010
2008

2011
2005
2008

2004
2000

1991

1981

2010

2007

1973
1992
2003

SIEGE

Milan
Boulogne-
Billancourt

(France)

Les Loges-
en-Josas

Boulogne-
Billancourt

Paris

Ivry-sur-Seine

Paris

Paris
Paris

Mareuil-
la-Motte

Paris
La Défense

Lyon
Montreuil
Paris
Le Mans

Neuilly

Paris

Paris
Paris

Paris

Montrouge

Cenon

Paris
La Défense

Neuilly-
sur-Seine

Paris

Paris

Paris
Melun

Nantes

IMPLANTATIONS A L'ETRANGER (¥)
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o1 NOMBRE DE SALARIES TOTAL/
NOMBRE DE CONSULTANTS SPECIALISES
EN SCM En 2012

g G
(SRS

4/4

2/
|

25/
7

0/1

900/
130
France

10/0

90/
17

0/5

1.250/
120

70/69

NA/NA

20/17
3/3

80/15

130
(120
consultants
partenaires
40

/1
32
10/2

717
4/4

2.500/
80

6.800/
40
France

12/
220
Club
Delville

5/3

125/48
220/10
8/4

DB | CATOAUSCM en 2012 (&8 M€)

0,5/
0,5

0,236/
0,236

3/
NC

0,1/0,1

200/
25
France

0,939/
0

15,5/
4

0,2/
0,2

NC/
NC

7INC
NA/NA
2,0/2,0

NC/
NC

8/3

4,5/
1,35

NC/NC
NC/NC
NC/NC

1,3/1,3

0,520/
0,520

11.300/
NC

853/
NC
France

2,5/
NC

NC/
NC

NC/NC
22/ 1

0,9/
0,6

Principaux domaines d'expertise

-
©
&
&2
=
&
B z
o (a] =
& 2l6 o B E
25 0Z " = o
oz o5 z O £ =
Xz a9 S &2 .z
&8 35 -l .2
=B, 82 23 S.2. 2992
Loza o OQuwsy zZ8
SOz%5 S— 8zZ52 23
ZI§5=< == 25<.—<ZUZQ
~zX2> E 5 22 U O I=2
Z5Nz _EQ CR=IG 20 =
V03=6z0K2Zw 0TOEEEQZ,
PEAGEOCTY SO E Lo U2Z3wWI R
w2 ESEESSOVI3 2 13T
85 85025525,9855 5002 »
k SE20X2352 = = =0
E3T223EPECZE 82z E8FE S SEE
ExsES0R52235235x 5385850355
LOILEA SOV IOF VU ISs W ar0a 0o <
XXX XXXXX XXXXXXXX X X
XX XXXX X X X
X XXX X
X X XX XXX XXXX XXX XX
X X

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX X

X X X
XXXXXXXXXXXX XXXXXXX X

X XXXX X
XXXXXXXXXXXXX XX XXXX

XXXXXXXXXXXXX XXXXXXX
XX XXXX X X X XX X
XXXXXXX X XXX XXX X
XX XX X X X XX X XX X
XXX XXX X
XXXXXXXXXXXXX XXXXXX

X X XX XXXX

X X X X

X X X
XXXXX XXXXXXXXX X

XX X XXx X XXX
XXXXXXX XXXXXXXXXX X

XXXXXXX X XXX XXXXXXX X

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

XXXXXXX X X XX X
XXXXXXXXXXXXXXXXX XXX X
XX XXXXXX XX X X
XXXXXXXX X XX XXX

Principaux secteurs d'intervention

E 3

2 a

& (i

& o a

5 S 8

@ = =)

= S 2 2

5 o a & =

o a g L2 E S
2 @ w— HBo T z
RERER N E e
o, £ 282 T $Eo8< £
€ 2 S£ZSuw=sg ¢ 28523 =
3Eu% Ezsls5 p Eulpiis 2
Bgds J6PE07 £ 9BEgEZS g |2
2288 ,£352053° ¥38Ee-=3.8 18
8560, E2 02 2E S SR EQEERE 288
EG52E T8O R YSSXBERET Z0 X250
<< OVAUWLMMUOITIT IZ>aa s —<|=
XXXXXXX XXXX XXXXXXXXXXX [0
X X X X X XX |N
X X X X X|0
XX XX X X XX XX X XX XXX|0
XXXX XXXXX X X XX XXXX 0
XXXXXXXXX XXXX XXXXXXXXX |0
X [N

X X X X X X X |0
XXX X XX X X X X X [N
XXXXXXXXXXXX XXXXX XXXXX |0
XXX XXXXXXXX XXXXX X XXX |0
XXX XX X X X[o
XXX XXXXXXXXXXXXXX XXXXX [0
XXX XX XX X X (0]
X X XX XX X[N
XXX XXXXXXX XXXXXXX XX |0
XXX X X X |0

XXXXXXXXXXXXXXXXXX

X X

XXX

X

X

XXXXXX |0

X X XXXX |0

X XX X XXXX XX |NC
X X X|0

X XX XXX X XXX X XXX |0

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX [0

XXX

XXX

XX

XXX

X

X

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX [0

X X X X XX XX X |0

XXXXXX X XXXXXXXXXXX |0

XX XX X XX XXXX X 0

XXX X X X XXX X 0
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8
=
S
Cabinet 8
de conseil 2
en SCM &S SitGE
56 |ELYKA 2003 Paris
YAl ERNST & 2005 Courbevoie
Adyvisory
58 |EURODECISION [ 1987  Versailles
t’A EUROGROUP  JELy] Paris
Consulting La Défense
60 |[EXEIS Conseil |2009 Nantes
(I FACTEA 2009 Paris
Supply Chain
62 |FREELOG 2001 Paris
Consulting
(Xl GCL Groupe 1985 Montréal
Europe Paris (France)
64 |Gestion Conseil [ 1991  St-Lambert
Robert Lamarre (Canada)
et Associés
(X8 IMMERGENCE pl] Vern-sur-
Productive Seiche
66 ITELLIGENCE |1989 Bielefeld
(Allemagne)
Paris, Lyon,
Toulouse
(YA |BG Consultants §E: Rennes
68 |KEA & Partners |2001 Malakoff
(A KEPLER 2007 Paris
70 | KPMG 1922 Paris
La Défense
71 BOLYT AR [l NN |935  Neuilly-sur-
Seine
72 |LASCE 2003 Paris
Associates
73 IRL ST\ 201 | Paris

75 LGRS ET AT M 2010 Louveciennes
76 IMALTEM 2001 Paris
Consulting La Défense
/8 MARRIS 2005 Paris
Consulting
78 IMEOTEC 2005  Boulogne-
Billancourt
/&2 METIS Consulting i) Paris
LI MOBIUS 1997 Gand
(Belgique)

Paris (France)

82 IMOVENTEAM |2006 Grenoble
Conseil Industriel

X MURANO 2009  Boulogne
Conseil Billancourt

IMPLANTATIONS A L'ETRANGER (¥)
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N

INOMBRE DE CONSULTANTS SPECIALISES

INOMBRE DE SALARIES TOTAL/
EN SCMEN 2012

5/5

700/45

(réseau

Europe :
900)

70/7

1.200
dont 400
France/
50

60/20
717

20/
20

35/34

15/
15

2/2

2.800/
600

18/5

110/30
(France)

35/35

8.000/
50

1.400/
300

42/37

12/5
0/7
2/2

600/
20

10/10

130/
70

23/20
11/4
140/

60
9/4

4/2

CATOTAUSCM EN 2012 (EN M€)

0,87/
0,87

NC/
4,5

6,4/1,8

190/
NC

8,4/1,4

0,6/
0,6

2,8/
2,8

5/5

NC/
NC

0,112/
0,103

407,1/
NC

2,8/0,6

NC/
NC

4/4

860/
NC

220/
60

4,35/
3,61

<I/NC
0,8/0,8
0,2/0,2

55/
1,9

NC/
NC

12/
72

4,0/4,0
1,2/0,36

19/
8

0,88/
NC

0,4/
0,2

Principaux domaines d'expertise

-

D

&2

=

E z

=) (a] =
& 2l6 o B E
22 82 =z g B
o & z U £ 5
Xz oz S &2 .z
&0 zZ5 2 3 S
E H2 o= < 9 Z 02
Emuzm =) Olul 2ty za
20z 23 8zZ252_GZ3
-5z =z OIIrE=zDER
~z£Qaz EO Eaelzoutz
0o328z85z2z,, GPOEEEZ0Zy,
P ESGE0Y S0 Lo w2Zz5w
E$\Z<P\¢H;SJU8§<;8€:’ "
2223238232583 22505 2,4
502528 RELZE 82> B3 = 2kE

255 17
HOIELEOIDEELEESET5SA6E0LI
XX XXXXXXXXXX XXX X
XXXXXXX X XXXXXX XX X
XXXXXXX X XX X X
XXXXXXXXX X X XX X X XX
XXXXXXXXXXXX XXX X X
XXXXX X X XXXXX XX X

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX X X

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX X

XX X X X
XXXXXXXXXXXXXXXXX X

XXXXXXXXXX XX XX X
XXXXXXXXXXXXX X X X
XXXXXXXXXXXXX X XX
XXXXXXX X XX XXX X
XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

XXXXXXXXXXXX XXXXXXXX X

XXXXXXX X XX XXXXX X X
XXXXXXXXX XX XXXXXXXX

X XX XX X
XXXXXXXXX XXXXX

X XXXX XXXXX X XXX
XXXXXXX X X XX XX XX X
XX XX XX X X XXXXX
XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX X
XXXXXXXXXXXX X X XX X
XXXXXXXXX XXX XXXXXXXXXX
XX XXXX X X
XXXXXXXXXXXXX X XXX

AERONAUTIQUE / DEFENSE
AGROALIMENTAIRE
AUTOMOBILE

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

X X

XXX

XXX

XX X

X

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

X

X

XXX

XXX

X X

X

XXX

X X

Principaux secteurs d'intervention

E|
2
&
=z —
Q u
5 5]
@ =z u»
E = g 3
(S 28 =
[ o 4 5]
2 2% 2 52,3
= =02 T8 gLoug
g3 TZ=ystE 2 28530
<< mzwﬁbs w ﬁgumggg
T ZEEiZaxE Jgzifde &
2  E3:z0w35 =58zf%=3.9
e BECELEssRaE ot RSt
SRO0ALSHETE IS4 S SEEEER
XXXXXXX X XX XX X XXXX
XXX XX X X XX XX
XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX
XXXXX XXXXXXXXX XXXX X
XX XXX XX XX XX XX
X XXXXXXXX XXXXXXXXXXX
XXXXXXXXX XXXXX X XXX
XXXXXXXXXXXXXXXXXXX XX
X X XX
XX XX X X XXX X XXX
XXXX X X XXXXX X
X X XX X XX
XX XXXXXX XXX X XXXXXX
XXXX XX X XXX X XX
XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX
XXXXXXXXXXX XXX XXXXX

XXXXXXXX XXXXX XXXXXX
XXXXX XX XX XXXX XX

X X X X X
X X X X X
X X XX XX X XX X X X
XXXX X X X X XX
XX XXX XX X X X XXX X

XXXXXXX X XXXX XXX

XXXX XX XX XX X
XXXXX XXXX XXXX X XXX

X X X X XXX X
X XXXXX X X X X X X

MODE DE REMUNERATION AUX SUCCESS FEES (F%)

o




(10) 5334 S5300NS XNV NOLLY¥INNWZY 3d 30O}
NINY

LYOdSNVY |

FIXE]

WODTT]

SNOILYIDOSSY / Jnand ¥N3LD3S

3IOVWYYH / 3LNYS

(311DIWOA SYOH NOILY¥NYLSTY) QHY
SINDILSIDOT SYIVLYLSIY]

3IONVHOY 3 $303d

IDUNTIVLIW

SYISI0T B VI

xn

IVLINVWNH

XNVLIdOH

SILMILA B IDYINT

HO3] HOIH 3 3NDINO¥LOIT]

35534d / NOILIGT

QAVA/ 32¥WNOD-]

3351VID3dS NOLLNGIYLSI / 39093IN/ NOLLNEINLSI
SNV | SINDILIWNSOD
IWHD

dlg

SIONVYNSSY % SINONVY
FN0WOLNY
YIVINIWIVOUDY
ISNIHQ / INOLLNYNONIY
NINY
S1MOd
aNvnoq

W1d

NIVHD) K1ddng SINDSIY $3a NOILSID)
JONVNIY z_<xw X1ddng

5130¥4d SANVYE) $3d INDILSIDOT
NOLLYSITYN¥3LX]

TONYNIINIVIA / AVS

DS / ONNNLOVANNY| NV

INIVEYN INDILSIDOT
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ONIDYNOS / SLYHOY

X4 NOILSIS) | NOILVSINVOYQ
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XXXXXx X X X
X XXX X XXX
X XX XX XX

X

XXX

Principaux secteurs d'intervention
XXX

XXX

XX XXX X
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2259/ XX XXXXXXXXXX
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N
(@)

XXXXXX X
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Informations générales

Lacroix
Saint Ouen
Suisse
Paris (France)
Paris
Neuilly-sur-
Seine
Lyon

1992
2005

NOILVI¥D 3d 3INNY

de conseil

en SCM
HIGHTECH
Solutions

PEA Consulting
PARTNERS

o
o
=
jre)
<
O

Pl PIXIS Conseil
95 Bdi{ele {33
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Principaux domaines d'expertise Principaux secteurs d'intervention

w L
g i
= < =
i2 2 @
5 5 =
% £ 3 g
[] 2 & [} B
z ! 2 |z B £ o £ 2 g 3
— . =}
£ £ 3 = 2x Sk = &S = & g %
g -_ & e o8 sl W 8 = =S W | 3
] £ 2a B ] g 3 z " o B 7 = =
= Ehd 55 ~ x5 zI= 2 — B . B 2 @ o= = 85 3 z
Z =< ©2 S 8B uwo 8% ST 8o & © 3y 3 3 9 2
- & Zg &5 < anzi Ea Ouwzy g%% a g §§Q fu BEdws g
= = o 55w
8 = 22 3z - Z-5ET Ez | Bigpsz022 T2 g £2Sys5 o 28585 B
2 = S z o 3 b= < < —== & = ) T =9 2
g £ 28 398 § 83082555, 82°5E58zy 3Eu% 228235 ¢ ZuBy2%s z
. 2 z A&4& <L Eh gy, 0T sl SHEE B S E¥3 ESE-= = 225 =ha
Cabinet & £ 5§ £3& 3 wxl 2k EESZ3U32<3 5£8% SEE—Zsx< 2rehada N
£ 28 wus £ [0255695z2229y205=3220z 2 1250 E2£z2u=22 ®3oEsx= S
. w zZ Ez &8 19) ESE20523%2z6 E=S = 2353 weZEG6EGE <IgE~wz w
de conseil ¢ s 285 £:3 B 5§§E§858Eggwg‘ag;56§523§2%%%&%%%8E555§§EE§E%EE S
] = & 20 =
en SCM Z SIEGE £ O<x zZzz& O B 2S5 RBEEE533 502328822 22553080 8222382258 >

Neuilly-sur- O N 4000/ 690/ XXXXXXX X XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX XX
Seine 100 NC
(France)
RENAULT Boulogne- O N 151/ 23/ XXXXXXXXXXXXX X XXXX XXXX XX XXX XX X XXX X X N
Consulting Billancourt 40 3,5
ROBAT Moneteau N N I+réseau NC/ |xx xB P xR xR B x Py PX X X XX X X XX XX X [N
Consulting ANCT/I+ NC
SAY PARTNERS plip} Paris N O 10/10 NA/ XX XXXXXXX XX XXXXXXX X X X XXXXXX X XXX X X |0
Groupe Weave NA
SEGECO 2009 Lyon O O 50/17 3,5/ |xpd B x B xxBd << B x xR XX X X XXX X X XX XX X X|o
Consulting 1,9
SOLVING 1981 Paris O N >280/ 60,1/ XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX|0
EFESCO > 250 NC

SUPPLY CHAIN pliiy] Paris N N 2/2 NC/ [xX XXXX XXX XXX X X XXX XX X XXX X X |NC
MASTERS NC

VALESSENTIA plix] Pfaffikon O O 20/ 2,7/ [XXXXXXX X X xpq B x XXXXX XXXX XXX XXXXX XXXXXX|0
Consulting (Suisse) 18 1,2
Paris (France)

VINCI 1992 Toulouse N O 60/ T/ [XXXXXXXXX XXXXXXXXXXXXX [XXX XXXXXXXX X XXXXXXXXX [0

Consulting >0 NC

WEGA 2006 Paris 0/1 0,16/ |x x x X XXXX XXXX X X X x4 Px X x[0

Conseil 0,085

XP Consulting  |EXF Annecy N 0/1 0,215/ | x xxxx X X X XX X XX X NC
0,215

(*y O =0Ulendirect / N=NON / P = Oui,via des partenaires

(**) O =O0Ulendirect / N=NON / Po = Probablement

(**) O =0Ul / N=NON

NC : Non Communiqué / NA :Non Applicable

NB : Figurent dans ce tableau les cabinets que nous avons sollicités et qui nous ont répondu dans les temps ou qui sont venus a nous

Les fiches détaillées de chaque cabinet de conseil sont consultables sur notre site :
www.SupplyChainMagazine.fr — Rubrique : Pour vos appels d’offre — 8¢ édition
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