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Dossier Solutions et Conseils d'assurance entreprise

LSN ASSURANCES

écrit par Fabienne Dubois

Prendre le temps du consell!

Ecouter, trouver les solutions, anticiper les risques, étre réactif... sont quelques-
uns des piliers fondateurs de LSN Assurances, courtier en assurances et
reassurances depuis 1960. Renaud Cairati, directeur du développement, revient
sur cette stratégie du sur-mesure qui replace I'entreprise a I'épicentre.

Les entreprises vous sont extréme-
ment fideles. Pourquoi selon vous ?
Renaud Cairati: C'est vrai, avec un
excellent taux de rétention, on peut dire
que nos clients nous sont particulierement
fideles. Cela est dQ bien entendu 2 notre
expertise, mais également a notre exigence
de service et la qualité de notre relation
client. En effet, nous sommes toujours
restés indépendants, a taille humaine avec
une forte connotation familiale, renforcée
apres notre rapprochement avec le groupe
familial Burrus en 2010. Pour nos clients,
PME comme ETI, c’est loin d’étre anodin.
On a la maitrise de la relation ce qui nous
permet d’étre véritablement a I'écoute des
besoins, extrémement réactifs et d’apporter
des solutions adaptées.

Vous étes un acteur reconnu, mais
trés discret. Pourquoi ?

R. C.: Tout d’abord parce que le bouche-
a-oreille a toujours été notre meilleure
publicité et que notre croissance s’appuie
plus sur la recommandation que sur la
communication. Nous développons avec
nos clients des liens forts de proximité
pour les conseiller sur les problématiques
d’assurance, mais aussi sur d’autres services
comme la prévention, car 'assurance n’est
pas forcément la seule solution!

LSN en chiffres
- 230 personnes
- 4 implantations en France:
Paris, Lyon, Lille, Bordeaux
- Partenaire d'Eos Risg, réseau
international de courtiers privés
indépendants dans plus de 135 pays
- 4 filiales:
- LSN réassurances dediée
alaréassurances;
Neotech, dédiee aux entreprises
du secteur numérique;;
- SFP dédié a la gestion des contrats
d’assurance de personnes;
EXELIA, dédiée au conseil en assurance
de personnes.
- CA 2017 :40 millions d’euros de
commissions et d’honoraires

Renaud Cairati, directeur du développement
LSN Assurances.

Vos équipes sont un facteur clé de
votre réussite. Qu’ont-elles de plus ?
R. C.: Le vrai plus d'un courtier en assu-
rances, ce sont les compétences et les
valeurs de ses équipes. Chez LSN, c’est un
point capital. Les profils de nos collabora-
teurs sont variés et spécialisés. Notre objec-
tif est de pouvoir aider nos clients dans
tous les domaines du risque: dommage
aux biens, construction, auto, assurance de
personne, réassurance et bien sfir responsa-
bilité civile puisqu’étant historiquement le
conseil des notaires, ce secteur fait partie de
notre ADN. De plus, nos équipes sont, elles
aussi, extrémement fideles. Cette expertise
couplée a cette stabilité, si capitale pour nos
clients, nous ont permis de tisser des liens
de partenariat avec les assureurs qui nous
ont accordé des délégations de gestion des
contrats et surtout des sinistres. Un vrai
gage de confiance!

Cela signifie-t-il une plus grande
réactivité en cas de sinistre ?

R. C.:Tout a fait. Le fait de disposer de délé-
gations avec la majeure partie des assureurs

« [...]J'indemnisation et
I'accompagnement technique

et humain lors d’un sinistre sont

nlus qu’une promesse: c’est un

engagement LSN! »

en France et a I'étranger nous permet de
gérer trés vite un sinistre afin que l'entre-
prise redémarre rapidement; ce qui n’est
pas le cas de tous les courtiers. C'est pour-
quoi I'indemnisation et I'accompagnement
technique et humain lors d’un sinistre sont
plus qu'une promesse: c’est un engagement
LSN!

Votre filiale de courtage de réassu-
rances est également un plus pour
les activités dites sensibles.

R.C.: En effet, elle nous permet de faire des
montages financiers complexes et de trou-
ver d’autres solutions plus innovantes. C’est
une plus-value indéniable pour les activités
sensibles ou encore pour les entreprises a
I'étranger pour lesquelles risques, sécurité
et budget doivent étre optimisés.

Quelle est votre stratégie face aux
risques émergents ?

R. C.: Si les risques sont en perpétuelle
évolution, les solutions le sont aussi, car les
assureurs ont de plus en plus d’expertises
sur ces risques et innovent; ce qui nous
impose d’€tre en capacité de renseigner nos
clients et d’attirer leur attention sur ces
solutions comme sur les nouvelles régle-
mentations qui évoluent trés rapidement.
Il nous faut sans cesse étre en veille pour
les alerter, les conseiller et mettre a niveau
leurs contrats.

Lsn-Assurances @

Tel. +33 [0]1 53205050
Isn@Isngroupe.com
www.Isngroupe.com
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COMMUNIDUE

Uexpertise de 'actuariat et rien d'autre!

Anticipation, indépendance, transversalité des compétences, haut niveau
d’expertises... autant d’exigences et d’'engagements qui signent toute la différence
de cette sociéte de conseil indépendante en actuariat. Michel Piermay, son fondateur,
revient sur les fondamentaux qui font, depuis 25 ans, la réputation de FIXAGE.

Pour vous, votre positionnement
technique 100 % dédié a I'actuariat
est essentiel. Pourquoi ?

Michel Piermay: Parce que c’est vérita-
blement notre grand facteur différenciant
sur ce marché ot 'on trouve nombre de
personnes qui se positionnent comme
actuaire-conseil et qui développent autour
de cette étiquette tout un tas d’activités
telles que du courtage, des logiciels, de la
gestion administrative... Nous, depuis
25 ans, nous ne fournissons que du temps
d’experts dans notre domaine: l'actuariat.
C’est notre coeur de métier et un gage
d’expertise pour nos clients investisseurs
institutionnels, assureurs, institutions de
prévoyance, mutuelles, caisses de retraite
et grandes entreprises.

Peut-on dire qu’en 25 ans, vous étes
devenu un incontournable sur ce
marché fort concurrentiel ?

M. P.: Nous sommes référencés chez les
grands clients, et notre taux de fidélisation
des clients est bon. En croissance réguliére,
notre taille a doublé en 4 ans.

Anticiper, c’est votre maitre-mot ?
M. P.: Tout a fait. Notre expertise nécessite
que nous investissions en amont sur tout
ce qui concerne les problématiques liées a
la réglementation. Je pense aux réformes
comptables dites IFRS 17 sur lesquelles
nous avons travaillé depuis longtemps et
qui sont aujourd’hui au ceeur des préoccu-
pations de beaucoup d’assureurs ou encore,
la directive Solvabilité 2 sur laquelle nous
nous sommes penchés bien avant qu’elle
ne soit votée. Notre anticipation des exi-
gences réglementaires nous permet d’aider
nos clients a se préparer a temps pour étre
conformes avec les réglementations a venir.
Nous investissons également dans I'exper-
tise technique avec des spécialistes en Data-
Science, Risk Management, Intelligence
Artificielle... Cette anticipation des
besoins de nos clients a la fois sur le plan
technique et sur le plan de la conformité
réglementaire est dans notre ADN.

Michel Piermay, fondateur de FIXAGE

Cette exigence d’anticipation: un
atout en actuariat d’assurance ?

M. P.: Indéniablement face a une régle-
mentation changeante et aux exigences
qualitatives et quantitatives de plus en plus
complexes. Les compétences actuarielles et
financiéres de nos actuaires permettent aux
organismes assureurs de rendre efficace leur
processus de production.

Vos missions ont-elles évolué ?

M. P.: Certainement, elles sont de plus
en plus qualifiées avec de plus en plus
d’obligations de résultat. En phase avec
cette évolution, nous sommes en mesure
de prendre des missions de plus en plus
importantes en termes de dimension et de
caractere stratégique.

La formation de vos équipes est fac-
teurclé.

M. P.: Notre métier connait un progres
technique important et il est nécessaire
d’investir dans la formation. Pour nous
c’est vital. Nous avons toujours attaché
beaucoup d’importance 2 la fidélisation et a
la progression de nos collaborateurs, ce qui
explique notre tres faible turn-over.

En actuariat financier, ce sont vos compé-
tences transversales qui font la différence ?
Un facteur clé. Nous balayons un large
spectre allant de I'analyse économique,
financiére a I'actuariat, la maitrise des tech-
niques quantitatives... notre compétence

« Cette antici

ation des besoins

2018
CS5R Rating

erCCIvOICTH s

Classement Ecovadis:
FIXAGE dans le TOP 5

des meilleures sociétés

Avec une note de plus de 62/100,
FIXAGE obtient une médaille Gold pour

I'année 2018. Un score qui démaontre

ses efforts en matiere de responsabilité
societale et de développement durable.

la plus emblématique étant bien entendu
la maitrise des risques. Cela nous permet
d’accompagner avec efficience les inves-
tisseurs institutionnels dans le controle
de leurs risques et la détermination d'une
politique financiere adaptée.

Quelle est la nature de votre inter-
vention en matiére de protection
sociale ?

M. P.: Nous intervenons dans tous les
champs de la protection sociale de la santé a
la prévoyance et la retraite. Des sujets pour
lesquels notre indépendance est saluée par
nos clients, puisque nous sommes un inter-
locuteur a 100 % du coté de I'entreprise.

FIXAGE

et consultants

Tel. +33 [0)1 53838393
michel.piermay@fixage.com
www.fixage.com

actuaires
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Quelle stratégie en matiere
de gestion des risques ?

Préserver |la pérennité des entreprises est au cceur de 'engagement

de MS Amlin, assureur 100 % dédié aux risques des entreprises.

Face a la diversification des risques, Alexandre Martinache, son directeur
geénéral, revient sur I'importance d'anticiper le risque d’interruption d’activiteé.

Du sur-mesure, des couvertures
spécifiques aux risques indus-
triels... vous étes a part ?

Alexandre Martinache: C’est ainsi que
nous sommes identifiés sur le marché;
un acteur alternatif aux compagnies tra-
ditionnelles. Et méme si nous sommes
membre de MS&AD classé parmi les dix
premiers assureurs non-vie dans le monde,
notre implantation francaise est résolu-
ment 2 taille humaine. Ainsi, notre force
c'est d’avoir le poids financier d’'un grand
groupe et la capacité en local de proposer
des solutions adaptées a chaque entreprise
avec un large champ de souscription en
termes d’activités. Nous n’offrons pas une
offre packagée, mais du sur-mesure pour
assurer ce qui doit I'écre.

Un réseau de distribution exclusi-
vement de courtiers. Pourquoi ce
choix ?

A.M.: Cela garantit une forme d’indépen-
dance et d’objectivité dans le placement
du contrat puisque le courtier est mandaté
par le client. Cela nous permet aussi de
proposer une réelle proximité en région,
car loin d’étre dans un schéma de décision
centralisée, 'acte de décision est pris au
plus prés du risque, ainsi, nos équipes en
régions sont responsabilisées pour déci-
der. C’est un vrai choix d’organisation. Et
une vraie plus-value pour nos entreprises
clientes.

MS Amlin en France c’est...

+ 6 377 entreprises et professionnels
assurés

- Plus de 1000 courtiers partenaires

- 100 M€ de chiffre d’affaires

» Trois branches: Dommages aux biens,
Responsabilité Civile, Maritime et
Transport

100 collaborateurs

- Des bureaux a Paris, Lyon, Marseille,
Strasbourg

Alexandre Martinache, directeur général
de la succursale frangaise de MS Amlin

Qu’en est-il de I'indemnisation ?

A. M. : De méme, tous les sinistres sont
gérés par notre équipe qui dispose d’une
autonomie de décision totale. Notre qua-
lité d’indemnisation est notre réputation,
et nous avons beaucoup d’exemples d’en-
treprises qui finalement ont survécu grace
a la rapidité de notre intervention.

Comment deéfinir le risque
aujourd’hui ?

A. M. :La nature des risques a énormément
évolué. En parallele a la forte interdé-
pendance des entreprises, de nouveaux
risques, souvent exogenes a l'activité,
ont émergé tels que le cyber, les carences
de fournisseurs, les pertes d’exploi-
tation sans dommages directs... d’ou
une extension du champ a des garanties
complémentaires.

Le risque d’interruption d’activité
est un risque majeur, les entreprises
francaises sont-elles préparées ?
A. M. : Plus sensibilisées du fait de ce mail-
lage beaucoup plus fort entre elles que véri-
tablement préparées. Les PME, PMI et ETI
sont plus éveillées a 'importance de la ges-
tion de leurs risques d’activité, mais encore
loin d’établir des scénarios prédictifs.

Nombre de contrats sont donc en
décalage par rapport a leurs véri-
tablesrisques ?

A. M. : D’une certaine facon, car selon
notre enquéte menée l'an dernier, sur le
quart des entreprises qui ont subi une
interruption d’activité, 74 % n’ont pas été
indemnisées; ce qui est symptomatique
d’une inadéquation entre le niveau de
protection et de risque, et est révélateur de
I'absence d’audit précis des risques. C'est
le challenge du chef d’entreprise d’étre
certain que c’est bien son risque principal
qui est couvert et non pas l'accessoire. La
couverture d’un risque a un prix qui est
la garantie de survie de I'entreprise en
cas de probléeme majeur. Entrer dans une
démarche de prévention est aujourd’hui
essentiel & la survie de I'entreprise.

Qu’impose une bonne gestion des
risques ?

A. M. : Tout d’abord, de choisir le courtier
d’assurance qui maitrise bien les risques
de sa profession et I'assureur qui peut
lui garantir de l'assurer dans le temps; la
continuité est essentielle et est notre force
depuis plus de 30 ans. Ensuite, retenir
celui qui aura la capacité de l'accompagner
dans I’étude et le diagnostic de ses risques
pour proposer les solutions et garanties
adaptées. Et c’est le role de nos courtiers
que nous sensibilisons et formons régulie-
rement afin d’optimiser leur expertise et
leur accompagnement client.

Ms®amlin

Tel. +33(0]144707100
contact.france@msamlin.com
www.msamlin.com/france
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MADP ASSURANCES

"assurance complémentaire chomage
voit enfin le jour!

Precurseur, MADP Assurances lance un tout nouveau produit permettant aux
cadres au chomage de pallier leur perte de revenus. Un produit innovant qui
s'adresse aux salariés comme aux entreprises soucieuses de négocier un contrat
pour leurs cadres. Focus sur cette offre avec Jean-Yves Nouy, directeur général.

L’assurance complémentaire
chémage: un produit nova-
teuren France ?

Jean-Yves Nouy: Tout a fait.
Certes, il existe des assurances pour
les mandataires sociaux, ou encore
dans le cadre des préts immobiliers,
mais il n’existe aucune assurance
complémentaire chdmage permet-
tant d’indemniser le manque 2
gagner sur le marché francais. Clest
une offre innovante et sans engage-
ment qui cible la population des cadres soit
environ 2,5 millions de personnes, dont
500 000 aux revenus supérieurs a 80 000 €

par an.

Une assurance indispensable pour
les cadres supérieurs ?

J.=Y. N. : Oui, car méme si le plafond d’in-
demnisation par Pdle emploi est de 7400 €
brut par mois ce qui en fait le plafond le
plus élevé d’Europe, il n’en reste pas moins
que pour les cadres a hauts revenus, le
mangque a gagner reste tres conséquent avec
une indemnité maximum fixée a 57 % du
salaire brut, soit 75 % du net. Au-dela de
200 000€ brut par an, le manque a gagner
est supérieur a 50 % ! Notre complémen-
taire chémage prend alors tout son sens
pour pallier cette perte de revenus subie
durant une période de chémage, et prévenir
des situations financiéres a venir difficiles.

Le coiit de la complémentaire

chémage par I’exemple

+ Salaire annuel brut: 180000 €

» Salaire mensuel brut: 15000 €

+ Salaire mensuel net: 11890 €

- Indemnité mensuelle Péle Emploi:
6520 €

*Manque a gagner mensuel net: 5370 €

- Co(it mensuel d’une couverture a 100 %
pendant 6 mois: 155,79 € (1,04 %
du salaire brut) ou pendant 12 mois:
311,58 € (2,08 %).
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Cette complémentaire s’adresse
également aux entreprises ?

J.=Y. N. : Tout 2 fait, si elles le souhaitent,
elles peuvent souscrire un contrat pour
leurs cadres et prendre en charge totale-
ment ou partiellement les primes, mais
pour nous, le souscripteur sera obligatoi-
rement le salarié puisque c’est avec lui que
sera créé le lien contractuel.

L'indemnisation concerne-t-elle
toutes les pertes d’'emploi ?

J.-Y. N.: Non, elle ne concerne que la perte
d’emploi subie et ne prend pas en compte
les cas de démission ou de rupture conven-
tionnelle. De plus, j'ajoute que I'on peut y
souscrire jusqu’a 55 ans et étre indemnisé
jusqu’a 60 ans.

Est-elle soumise a un délai de ca-
rence et quand démarre-t-elle ?
J.-Y.N.: 1l y a en effet un délai de carence
d’un an afin d’éviter les souscriptions d’op-
portunité. Quant a I'indemnisation, elle
suit celle de Pole Emploi; on est vérita-
blement dans cette notion de complémen-
tarité. Précisons que I'addition de notre
indemnité et de celle de Péle Emploi ne
peut étre supérieure a la rémunération nette
touchée en activité.

Quel coiit pour quelle indemnisation
en cas de chémage ?
J.=Y.N.: 1l y a deux variables qui entrent

en ligne: la durée d’indemnisation
et le montant du salaire net. Un
exemple figure en encadré; le colit
ws sesitue entre 1,20 % et 2,37 % du

™ salaire brut. Le calculateur de notre
plateforme digitale de souscription
« MADP Direct » permet au cadre
de faire une simulation a partir
—

e de son salaire net, de calculer son
manque a gagner et ainsi de choi-
sir la formule qui lui est la plus

adaptée.

Pourquoi avoir opté pour une pla-
teforme de souscription 100 %
digitale ?

J.-Y. N. : Parce que cela offre a la fois une
accessibilité, une flexibilité et une sécurité
maximales. Tout le process est géré en ligne
(devis, souscription, suivi des contrats et
gestion des sinistres en cas de chémage),
avec bientdt la possibilité d’avoir un
conseiller par téléphone. Notre outil de
simulation digitalisé permet a chacun de
batir en toute autonomie une protection
sur mesure, rapidement et simplement,
et plus tard, d’adapter sa couverture selon
I'évolution de ses besoins: changement de
situation, d’entreprise, augmentation de
salaire... Une grande souplesse!

Qu’en est-il d’un point de vue fiscal ?
J.-Y. N.: A ce jour, la prime n’est pas
déductible fiscalement, mais par le biais de
I’ Association pour la Promotion de I’Assu-
rance Complémentaire Chomage (APACC)
nous comptons ceuvrer pour demander sa
défiscalisation.

direct
pr_- 1

Teél. +33(0)1 53201717
contact@madpdirect.fr
www.madpdirect.fr
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GARCIA ROCHETTE & ASSOCIES

Evolption du contexte reglementaire en
matiere de sante: impacts et consequences

Demutualisation, concentration du secteur, profilage d'un marché unique de
I'assurance... les évolutions rapides du contexte réglementaire en matiere
de santé ne sont pas sans incidences. Julien Garcia, cofondateur du cabinet
d’actuariat Garcia Rochette & Associés, revient sur certaines d’entre elles.

Selon vous, I'instauration des
contrats collectifs obligatoires
dans les entreprises est lourde de
conséquences ?

dJulien Garcia: Disons qu’elle n’est pas
sans effet secondaire. Tout d’abord, elle a
imposé une course aux tarifs les plus bas
pour gagner les appels d’offres émis par les
entreprises. Une pression concurrentielle
trés forte qui a entrainé pour beaucoup
d’assureurs mutualistes une dégradation
significative de leur portefeuille qui, pour
certains, ne leur permet plus vraiment
aujourd’hui de mutualiser convenable-
ment les risques. Les offres actuelles seg-
mentent davantage les populations a qui
elles s’adressent, pour leur proposer le
tarif le plus adapté a leur profil de risques.
Toutefois, la segmentation implique une
démuctualisation des risques.

1°*impactés, les retraités ?

J. G.: Tout 2 fait puisque n’étant pas cou-
verts par ces contrats collectifs, ils ne vont
plus pouvoir mutualiser la charge de leurs
frais de soins avec des personnes plus jeunes
en meilleure santé. Proposer une garantie
a un tarif accessible a un retraité va deve-
nir un véritable enjeu de société. Nous
observons une progression notable de la
consommation médicale autour de 1'age

Garcia Rochette & Associés:
I’opérationnalité et I’efficience

avant tout!

Créé en 2012 par deux experts ayant
travaillé aupres de I'autorité de contréle
prudentiel, ce cabinet d’actuariat est
réputé pour le pragmatisme de ses
conseils. Spécialise sur des sujets
complexes (transfert de portefeuille,
fusion, création de produits spécifiques,
conseil en stratégie...), il accompagne plus
de 80 clients parmi lesquels des assureurs
sante, des mutuelles, des institutions

de prévoyance, des sociétés cotées en
Bourse, des cabinets d'avocats...

« Face au contexte concurrentiel
et réglementaire trés dur, nous nous
devons d’étre ingénieux et trouver

pour nos clients des solutions

Julien Garcia, cofondateur de Garcia Rochette &
Associés

de la retraite et il semble y avoir un age
biologique de la retraite, a partir duquel
nous consommons encore plus de frais de

soins, pour une durée qui tend a s’allonger
du fait de I'évolution de la longévité. Aussi,
on peut raisonnablement se demander si le
systéme actuel permet de financer dura-
blement les frais de soins des personnes les
plus dgées.

Latarification: le nerf de la guerre ?
J. G.: Effectivement. Cest pourquoi nous
mettons au service des organismes d’assu-
rance notre expertise pour créer des jeux
de tarifs calculés le plus finement pos-
sible. Nous travaillons aussi sur un produit
d’assurance santé novateur qui engagera les
assurés a écre plus responsables.

Mais comment peut-on responsabi-
liser les assurés ?

J. B.: En trouvant une solution effi-
cace permettant de limiter ce que l'on
appelle « I'aléa moral », c’est-a-dire les

consommations superflues, qui sont pour-
tant prescrites ou consommées délibéré-
ment. Aucune des garanties santé actuelles
n'y arrive vraiment. Nous pensons avoir
trouvé un mécanisme innovant permettant
de le faire.

Va-t-on vers la fin de la mutualisa-
tion des frais de soins ?

J. B.: Plutdt vers une diminution de la
mutualisation. Les impacts de cette trans-
formation réglementaire sont assez pré-
occupants. J'ai tendance a penser que la
meilleure manieére d’assurer les frais de
soins des personnes les plus dgées consiste
a les muctualiser le plus largement possible.
Un constat qui nous pousse a tenter d’in-
verser la tendance en participant a l'ajus-
tement des textes ou projets de loi. Mais
aussi en créant des produits qui conservent
encore une dose de solidarité intergénéra-
tionnelle et s’inscrivent dans une démarche
plus responsable. Face au contexte concur-
rentiel et réglementaire treés dur, nous nous
devons d’étre ingénieux et trouver pour
nos clients des solutions pérennes a la fois
techniques, réglementaires ou sociales a
I'instar des outils que nous avons déployés
pour permettre de répondre simplement
aux exigences de la directive Solvabilité II,
par exemple.

Coarcin Rooyerm & Assooins
ibveitiple © qctwarial
Tél.+33(0) 184163019

jg@garcia-rochette.com
www.garcia-rochette.com
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Dossiers Management des Talents et
Formation professionnelle écrits par

Fabienne Dubois

Ayez un coup d'avance sur votre ecosysteme!

Maitriser parfaitement son environnement [concurrents, talents, partenaires...]
pour prendre de bonnes décisions, voila le sésame qu’offre Nextio aux entreprises.
Une solution de business intelligence organisationnelle et humaine unique en son
genre que nous dévoilent ses fondateurs, Jesse Bichet et Lara Ferré.

De gauche a droite : Lara Ferré associée & COO0, Jesse Bichet founder & CEO, Haim Mamou associé non exécutif

ETUDE DE CAS:
Comment redevenir une marque

attractive ?

En 2014, Nextio accompagne |'un des
leaders de la Promotion Résidentielle
afin de comprendre et solutionner

ses difficultés croissantes a retenir et
attirer des talents sur une population
d’experts: les développeurs fonciers.
Grace a son analyse descriptive de dix
concurrents sur cette fonction, son client
dispose alors d’une business intelligence
organisationnelle et humaine tres détaillee
de sa concurrence directe [organisation,
talents, rémunération, évolution...] qui lui
permet de comprendre de fagon factuelle
les raisans de ses difficultes. Pour pallier
son besoin RH a court terme, Nextio
constitue rapidement une pépiniere de
talents reunissant les meilleurs experts
puis forme les equipes aux techniques
d’entretien afin de recréer une « marque
emplayeur » forte de fagon ensuite a
retenir et attirer les talents de maniere
durable. Trois ans apres, I'entreprise a
renoué avec l'attractivité et la « marque
emplayeur », devenue un sujet RH
primordial, a entrainé la création d'un
département de Talent acquisition au
niveau national en charge d’avoir cette
vision globale du marché et conseiller les
RH en région. Pari gagné!

Pourquoi est-ce essentiel au-
jourd’hui d’avoir une visibilité a 360°
sur son écosystéeme ?

Jesse Bichet: Cette visibilité est cruciale
pour pouvoir prendre des décisions straté-
giques en toute connaissance de cause sur
des sujets majeurs tels que I'évolution de
son organisation interne, la refonte d’un
systeéme de rémunération, la digitalisation
de ses process, la politique de rétention et
d’attraction de talents, des plans de suc-
cession... Non seulement elle permet au
dirigeant de décider sereinement, mais elle
participe également a un développement
optimal et mieux maitrisé.

Les entreprises sont-elles prétes a
ce changement de paradigme ?

J. B.: Oui, on y vient. Les PME comme
les grands groupes comprennent enfin
qu’ils ne sont pas indépendants, mais bien
interdépendants. Nous avons vocation a
les aider a maitriser leur environnement
sur le plan organisationnel et humain pour
qu’au final qu'ils aient le réflexe de toujours
regarder ce qui se passe autour d’eux et
passent d’'une posture passive a une posture
beaucoup plus active sur la compréhension
de leur environnement. Et a intégrer que
les mouvements externes ont un impact
tres significatif sur tout ce qu'ils peuvent
engager en interne.

Vous apportez de la business intelli-
gence organisationnelle et humaine.
Cela se traduit comment ?

Lara Ferré: Que cela touche des ques-
tionnements sur l'organisation, les RH
ou encore le développement commercial,
nous allons décrypter trés finement les
organisations ciblées par notre client, leur
processus de prise de décision, leur culture
managériale, leur gestion de talents, ce
qui a marché, ce qui n’a pas marché...
Nous utilisons la preuve par I'exemple pour
ensuite conseiller nos clients sur ce qu’ils
pourraient mettre en place en interne. Cela
passe par une phase amont d’étude via une
analyse descriptive suivie d’'une phase d’ac-
compagnement dans la prise de décision et
si besoin, dans la réalisation de leur projet.
Sans oublier la formation des équipes pour
qu’elles soient en mesure d’avoir les mémes
mécanismes que nous et étre véritable-
ment autonomes. Notre engagement, c’est
qu’aucun de nos clients ne puisse jamais
nous dire: Je ne savais pas.

J. B.: J'ajouterais que notre atout, et les
grands groupes qui nous font confiance
l'ont bien compris, est que nous sommes a
la croisée entre les cabinets traditionnels en
organisation qui, eux détaillent moins que
nous les aspects externes humains et les
chasseurs de tétes qui, eux apportent moins
de conseils organisationnels. Nous sommes
les seuls sur le marché a avoir ce position-
nement 2 la fois organisationnel et humain
et a fournir une analyse aussi détaillée et
exhaustive. Et résolument innovante.

\A( nextio

Tél. +33 (0)6 28034879
jbichet@nextio.fr / Iferre@nextio.fr
www.nextio.fr
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BLUE TALENT

a conguéte des nouveaux talents RH
et digitaux des organisations de demain

Comment rendre ses lettres de noblesse a la fonction RH et reconquérir ses
collaborateurs ? Comment capter, mais aussi retenir les nouveaux talents
digitaux ? Autant d’enjeux stratégiques au cceur de I'expertise de Bérengere
Mélénec, fondatrice de Blue Talent, qui revient sur les prérequis de cette course

aux talents. Parole d’expert.

mais aussi que la filiere RH
se recentre sur |’émergence

de ses pro

Bérengére Mélénec, fondatrice de Blue Talent

Qu’est-ce qu’un Talent ?

Bérengére Mélénec: Pour Blue Talent,
un talent est celui dont les comportements
sont en phase avec la vision et les valeurs de
I'entreprise, et qui témoigne d’une ouver-
ture d’esprit, d'une curiosité, d’'un enga-
gement et d’une envie de faire évoluer les
autres dans un monde changeant que ce soit
en qualité de manager ou d’expert.

Pour vous, recruter ne suffit pas, il
convient également d’accompagner
I'intégration des talents.

B. M.: Cest capital et je m’y engage. Parce
que trés souvent ces talents s’imaginent
pouvoir passer d’'un univers a un autre de
la méme facon. Tout doit aller vite: com-
prendre et s'adapter a un nouvel environ-
nement, rayonner aupreés de collegues...
C’est pourquoi j’écris et initie leur plan de
développement des la phase d’intégration.

Quels sont certains des critéres clés
de larecherche de talents ?

B. M.: Tout d’abord la référence de leurs
compétences en adéquation avec leur moti-
vation. Et je vais tres loin dans la détec-
tion des sources de motivation grice a un
partenaire de renom qui utilise des don-
nées prédictives. Je travaille également la

res talents »

complémentarité attendue avec mon client
pour proposer des profils différents. Mes
15 ans d’expérience en développement RH
et mes dix ans passés dans le conseil me le
permettent.

Spécialisée dans la chasse aux ta-
lents RH, vous affirmez qu’il faut
repenser la fonction. Pourquoi ?

B. M.: Parce qu'elle a perdu en notoriété et
en effectif sous l'autel des réorganisations,
et s’est éloignée du terrain et de 'accompa-
gnement du changement. Il devient urgent
que les acteurs RH repartent a la recon-
quéte des collaborateurs, mais aussi que la
filiere RH se recentre sur '’émergence de
ses propres talents. Face 2 la transformation
des métiers, il faudra étre créatif, animer
des communautés de pratiques, écouter,
conseiller ses clients internes, mettre en
place et suivre des plans de développement
personnalisés ciblés pour assurer une plus
grande employabilité. Objectif: simplifier
les processus et redonner confiance en 'ave-
nir en osant considérer la mobilité interne
comme le 1 espace de recrutement et de
développement.

Qu’exige le recrutement des talents
digitaux pour les start-up ?

B. M.: La rapidité et du vrai! Ces talents
veulent aller vite, pas plus de deux entre-
tiens, et un accés tout aussi rapide au
fondateur de la structure. Au-dela de la
rémunération, c’est I'avancée et la recon-
naissance de leur valeur ajoutée au sein du
collectif qui prime.

Quels sont les prérequis d’une ges-
tion optimale des talents ?

B. M.: Qu’elle soit transparente et com-
prise par tous, oscillant entre un accom-
pagnement individuel de proximité et un
arbitrage centralisé géré par les talents
RH. Elle ne doit plus étre élitiste. Un
talent joue collectif, il donne confiance et
porte le sens de I'histoire de I'organisation.
Toujours inspiré pour le talent expert et
inspirant pour le talent Manager. Autant
le faire savoir.

Comprendre et préparer le futur
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Travailler ensemble avec plaisir

Change Up!: un jeu collaboratif

signé Blue Talent

Avec ses questions embarquées et
personnalisées, il permet aux RH d’animer
et d’échanger par équipe sur 4 themes
universels: travailler ensemble avec plaisir,
renforcer le professionnalisme, préparer le
futur et valoriser I'expertise. Une solution
ludique et innovante pour redonner du
sens et du lien en interne.

blue

talent

Tél. +33(0)1 457591 00
contact@blue-talent.com
www.blue-talent.com
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Et vous, avez-vous identifié avec preécision vos potentiels?

Etre en capacité de repérer sa prochaine génération de leaders

est un facteur clé pour les entreprises. Gwladys Muller, directrice de
Cubiks France, cabinet de conseil international de gestion des talents,
revient sur les atouts de cette stratégie RH.

Quel est le bénéfice a mettre en
place une politique de Talent
management ?

Gwladys Muller : Cela permet de capi-
taliser sur une meilleure performance de
I'entreprise, d’attiser la motivation de ses
collaborateurs, mais aussi l'attractivité de
I'entreprise a I'externe.

Précision: Qu’entend-on par per-
sonne a potentiel et haut potentiel ?
G. M. : On parle de celle qui est en capacité
de se développer pour, demain, prendre un
poste de direction, ou encore une fonction
expert; on ne cible plus uniquement le Top
management. Cela concerne certains des
collaborateurs en situation de performance,
mais aussi bien souvent des collaborateurs
qui ne le sont pas pour différentes raisons,
et qu’il convient de détecter.

A ne pas confondre avec
performance ?

G. M. : Tout a fait. Il faut écre vigilant. Les
entreprises ont encore du mal a mesurer
le potentiel, I'associant bien souvent a la
performance ; une erreur d’appréciation
fort préjudiciable pour 'entreprise et pour

le collaborateur. Nos solutions permettent
de faire cette distinction, et offrent une
meilleure visibilité sur les collaborateurs
actuels ou en cours de recrutement qui,
demain, participeront au développement
de l'entreprise.

Votre approche globale est assez
atypique sur le marché.

G. M. : Effectivement puisque nous cou-
plons conseil avec notre expertise RH et
accompagnement pratique avec des solu-
tions digitales ad hoc dédiées a la détection
des potentiels. Ainsi, nous accompagnons
le client en amont pour comprendre ses
enjeux jusqu’au déploiement d’un pro-
gramme d’évaluation et d‘accompagne-
ment des collaborateurs.

BMCubiks

Tél. +33 (0)1 55805900
cubiks.france@cubiks.com
www.cubiks.fr

LABEILLE CONSEIL - POTENTIEL & TALENTS

Les clés pour gagner la « guerre » des talents

Sila quéte de talents est au caeur des paolitiques RH, encore faut-il
savair les identifier, les attirer, mais aussi les conserver!

Maryvonne Labeille, P.-D.G de Labeille Conseil et Potentiel & Talents,
revient sur les prerequis d'une stratégie gagnante.

Avoir une marque em-
ployeur forte est capital
dans le recrutement des
talents?

Maryvonne Labeille: Cest un
atout indéniable. D’ailleurs a
I'heure du digital, nombre de
cadres et dirigeants que nous
chassons et recruterons chez
Labeille Conseil se rendent sur
des sites d’information et de
cotation des entreprises par
leurs salariés ou ex-salariés pour
se faire une opinion. C'est pour-
quoi beaucoup de nos clients
nous demandent de travailler d’'une part
sur leur image employeur, mais aussi sur
des enquétes de satisfaction aupres de leurs
collaborateurs, car ils savent qu'en allant

détecter les sources de satisfaction
ou d’insatisfaction, ils vont favo-
riser l'attractivité de 'entreprise
et avoir une meilleure rétention
des collaborateurs existants. Tout
I'enjeu est de faire coincider le
message diffusé a 'extérieur avec
la réalité interne de l'entreprise et
de la mesurer, car le candidat est
véritablement un client.

En quoi les aptitudes mana-
gériales internes sont-elles
un élémentclé ?

M. L: Parce qu’il ne suffit pas
d’attirer les talents, encore faut-il savoir
les garder. Et cela passe nécessairement par
une bonne gestion des collaborateurs. C'est
pour cela qu'en complément de Labeille

Conseil, j’ai créé avec mes associés la société
Potentiel & Talents dans le cadre d'un
réseau international afin de pouvoir identi-
fier et mesurer les talents via des techniques
d’assessment center, mais aussi faire évoluer
les compétences managériales stratégiques
au sein de U'entreprise en les définissant sur
le plan comportemental et par la mise en
place de plans de développement.

Labeille

CONSEIL

]
Potenticl&lalents

a £ S sl iRl Vad
&=
Tel. + 33 (0)1 44542626
m-labeille@labeille-conseil.fr
vpailhole@potentielettalents.com
www.labeille-conseil.fr

www.potentielettalents.com
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Plein Cap sur le management interculturel

Spécialiseé depuis 15 ans sur toutes les problématiques liées a
I'interculturel, Berlitz renforce son offre et décline ses programmes
dédies aux entreprises. Dominique Leboeuf, son nouveau président
pour la France, revient sur cette orientation majeure.

Le management inter-
culturel est-il désormais
indissociable de I'appren-
tissage d’une langue ?

Dominique Leboeuf: Tout a
fait parce que la fameuse bar-
riere linguistique d’hier laisse
de plus en plus la place a une
autre barriére qui est celle de
la connaissance de l'autre, de la
culture d’autrui. Aujourd’hui,
nous sommes régulierement
en relation avec des entreprises qui ont
réalisé des opérations de croissance externe,
envoyé des expatriés et qui rencontrent
une difficulté majeure: la compréhension
culturelle. Un facteur clé qui peut deve-
nir un frein au développement comme a

I’épanouissement méme des
Z . > . 5 .
équipes. Parce qu'aujourd’hui,
une erreur culturelle dans un
échange professionnel peut
étre parfois plus dommageable
qu'une erreur linguistique.

Qu’en est-il de votre
offre de management
interculturel ?

D. L: Nous avons renforcé
notre offre, qui était connue
pour étre une offre cousue main, avec des
programmes prédéfinis autour du leader-
ship, du management et des relations inter-
culturelles. Ils couvrent un large panel
de formations qui apportent nombre de
solutions aux entreprises.

Quel est I'objet du phygital learning
que vous lancez actuellement ?

D. L.: Cest de combiner une approche
présentielle et l'utilisation des ressources
du digital via des écrans connectés, smart-
phones, tablettes, casques virtuels...
Autant d’outils qui permettent d’enrichir
et compléter les cours instantanément. Cela
donne une formation plus immersive avec
un parcours d’apprentissage résolument
interactif, dynamique et trés impliquant du
point de vue de I'apprenant.

TelelangueQ

Tél. +33(0)1 43903978
jordan.beauclaire@berlitz.fr
www.berlitz.fr

COORPACADEMY

Developper avec plaisir vos competences
et votre employabilite!

Tel est |e pari du leader du Corporate Digital Learning qui enregistre
un taux d’engagement record sur sa plateforme.
Arnauld Mitre, cofondateur, nous livre quelques recettes de ce succes.

S’adapter a I'utilisateur,
c’est le sésame d’une ex-
périence d’apprentissage
réussie ?

Arnauld Mitre: C’est notre
conviction. L'utilisateur
prend le pouvoir sur sa for-
mation, c’est lui qui décide
du « quoi », du « quand » et
du « comment ». Toute l'ex-
périence sur la plateforme de
Coorpacademy a été dévelop-
pée en ce sens: flexible pour
s’ajuster au temps disponible de I'appre-
nant, ludique pour stimuler ses capaci-
tés d’apprentissage, évolutive et adaptive
pour qu’il puisse apprendre a son rythme,

Arnauld Mitre cofondateur de
Coorpacademy

mais aussi collaborative pour
lui permettre d’interagir et se
confronter 2 ses pairs.

Pourquoi miser sur les
soft skills ?

A. M. : Pour maintenir I'em-
ployabilité des personnes et la
développer, il faut travailler sur
ce qui fait la différence entre
deux profils 2 compétences
techniques équivalentes: les
soft skills. Et nous les abordons
a travers un catalogue de 700 cours (culture
digitale, futur du travail et management,
innovation et créativité. . .) coproduits avec
plus de 25 partenaires « sachants », comme

IBM, les éditions Eyrolles, Fabernovel, We
Demain, Wolters Kluwer, etc.

Votre protocole pédagogique y est
aussi pour beaucoup.

A. M. : Tous nos cours, aussi bien les
modules traditionnels que le microlearning
(capsules d’apprentissage de 5 minutes),
suivent le méme protocole pédagogique
dit de pédagogie inversée: vous commen-
cez par répondre a une question avant de
vous voir proposer un indice, un point clé
ou encore la vidéo du cours. Toujours dans
un seul but: favoriser 'engagement de
I'apprenant!

I é
2N

coorpacademy

Tél. +33 [0)1 83813484
contact@coorpacademy.com
www.coorpacademy.com
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Quand jouer est synonyme d'apprendre

Avec sa forte dimension sociale et gamifiée, mais aussi sa stratégie 100 % push,
SPARTED revolutionne I'univers de la formation professionnelle.

Et fait la difféerence en termes de résultats! Matthieu Le Vavasseur, cofondateur,
revient sur I'impact de la plateforme SaaS de microlearning sur mobhile.

Quel est I'atout
du microlearning
sur mobile ?

Matthieu Le
Vavasseur: Celui
de proposer un
apprentissage a tres
fort impact garanti.
Le microlearning offre des sessions courtes
et tres répétées: 3 minutes par jour durant
des périodes de jeu d’une a deux semaines
par trimestre. Tandis que le mobile, sup-
port parfaitement adapté a la diffusion
de ces formats courts, offre une grande

souplesse ; beaucoup d’utilisateurs jouent
leur série quotidienne dans le métro, a la
pause-café Cela change complétement
I'usage et donne une expérience beaucoup
plus légere que sur un poste de travail fixe;
sans compter les capacités de notification
qui permettent d’engager activement les
utilisateurs de fagon continue.

La dimension sociale et le jeu font
toute votre différence ?

M. L. V.: Tout 2 fait; c’est notre force. A
travers le jeu, 'utilisateur va pouvoir
étre exposé a 3 ou 4 contenus par jour
sous forme de questions-réponses autour
d’une microconnaissance. Chaque bonne
réponse lui permet de gagner des points
et des niveaux. Cette dimension sociale est
primordiale chez SPARTED, c’est pour-
quoi nous accordons une grande place au
profil individuel de chaque joueur et aux

SPARTED en chiffres
- Création de SPARTED en 2014
avec aujourd’hui 25 salariés.

- 80 clients principalement des grands
comptes dans tous les domaines
d’activité.

- Application disponible en 26 langues.

- SPARTED fait partie des 20 start-up de
I'accélérateur du Hub BPle.

- SPARTED fait partie des 11 startups

du programme Impact Usa de Business
France.

interactions qu’ils péuvent avoir entre eux
au travers de classements de jeu quotidiens
ou encore de défis grace a la Battle, notre
nouvelle fonctionnalité.

Pourquoi privilégier une stratégie de
contenu push ?

M. L. V.: Parce que l'on sait que les straté-
gies pull que 'on retrouve dans le domaine
de la connaissance et du e-learning ne fonc-
tionnent pas de manieére efficace. Notre
approche est pensée d’abord pour faciliter
la vie au joueur en I'engageant autour d’un
contenu au préalable pensé pour lui. Et
la différence est de taille. De plus, cela
nous permet d’atteindre des collaborateurs
qui n'ont pas forcément une démarche
orientée pull; ce qui constitue I'essentiel
des troupes. L'idée c’est vraiment de les
engager.

L'aspect marque blanche est aussi
un critére différenciant.

M. L.V.: En effet, chaque client a une appli-
cation mobile personnalisée et un back-
office web destiné aux équipes de formation
qui vont pouvoir de maniere tres rapide et
facile créer des micros contenus gamifiés et
les diffuser de maniére autonome o1, selon
leur besoin, utiliser des contenus existants
proposés par des partenaires.

Ce process de pédagogie inversée
est-il, selon vous, la clef d’un ap-
prentissage pérenne ?

M. L. V.: Nous on s’inspire d'un pragma-
tisme des faits, les statistiques et les études

montrent toutes qu'en termes d’ancrage
mémoriel la pédagogie inversée a un effet
beaucoup plus fort. Le fait d’interagir
d’abord puis ensuite d’exposer une micro-
connaissance et la faire valider est un che-
minement plus efficient et plus ludique que
celui de la pédagogie classique. C'est cette
interaction combinée 2 la fréquence répétée
et a une belle esthétique des interfaces qui
permet la génération de dopamine.

L'impact de ces campagnes est-il
mesurable ?

M.L.V.: A 100 %. Et il est bien réel
puisqu’en moyenne 40 a 80 % des utilisa-
teurs jouent tous les jours pendant la durée
de la campagne; un score extrémement
élevé méme dans le domaine du digital.
Tout 'intérét est de pouvoir monitorer les
résultats directement dans le back-office
et connaftre pour chaque campagne le
nombre exact de participants, la part des
joueurs quotidiens, les niveaux de maftrise
des contenus, les taux de succes, les marges
de progression Cela permet donc d’étre
extrémement précis sur 'impact de ses
formations et avec un colit 10 fois inférieur
a celui du e-learning.

SPARTED

PLAY HARD. LEARN EASY.

Tél. +33 (0)6 23 59 01 80
contact@sparted.com
www.sparted.com
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FIDAL FORMATION

Le cousu main de la formation juridigue

Des formations up to date, une offre digitale des plus audacieuses [e-mentorat,
plateformes collaboratives...], FIDAL Formation, expert incontournable de la
formation juridique, n'a de cesse d'innover. Philippe Grosjean, son président,

revient sur cette exigence qui fait sa signature depuis 1988.

Produire en continu des formations
collées a I’actualité, c’est I'une de
vos forces.

Philippe Grosjean: C'est notre engagement
depuis 30 ans. Nous avons une direction
technique dédiée a la recherche, la forma-
tion interne et a I'innovation technique,
qui constitue 'équipe R&D du cabinet.
Elle est composée de 192 avocats et juristes
a Paris et en régions dont les missions
principales sont notamment d’assurer une
vieille 1égale et réglementaire, d’analyser
les jurisprudences rendues, de recenser les
usages de place a destination de nos avocats.
Cette direction accompagne les avocats du
cabinet, notamment dans le cadre de ’ani-
mation de formations en mettant a dispo-
sition le bagage pédagogique. Nous avons
donc trouvé logique d’utiliser cet outil
pédagogique, construit par ces équipes
techniques, pour l'offrir & nos clients et a
nos prospects. Ce qui donne des formations
résolument up to date. C'est une puissance
technique considérable.

La pédagogie par I’exemple, c’est
votre régle ?

P. G.: Tout a fait. En fait, toutes nos forma-
tions sont animées par les avocats et juristes
de FIDAL qui retravaillent le bagage
technique en 'adaptant a la dimension

FIDAL formation lance

le « Passeport civique »

Ce tout nouveau parcours de formation
mis en place en partenariat avec
PeopleCare, 1re plateforme de e-coaching
et digital learning vient répondre aux
besoins des entreprises confrontés a des
situations quotidiennes de plus en plus
complexes Ainsi, le « Passeport civigue »
propose des modules en e-learning sur le
harcelement au travail, la discrimination
ou encore le risque de corruption.

Philippe Grosjean, président de Fidal Formation

pratique. Donc ce sont des formations 2 la
fois techniques, mais aussi trés pratiques
émaillées de cas concrets. Sans compter
qu’elles ont aussi 'avantage de pouvoir étre
construites de maniere pluridisciplinaire
afin de prendre en considération 'ensemble
des enjeux induits par la thématique trai-
tée. C'est toute la différence. De plus,
avec plus de 80000 clients, nous couvrons
un large spectre de secteurs d’activités et
sommes également en capacité d’avoir une
approche technique sectorielle permettant
ainsi de répondre aux besoins d’une profes-
sion ou d'un métier donné. Cest du cousu
main.

Avec plus de 100 sites de formation
en France, pourquoi avoir digitalisé
votre offre ?

P. G.: Pour répondre aux organisations
nationales qui ont besoin de promou-
voir une montée en compétences de leurs
équipes de maniére uniforme sur l'en-
semble du territoire. C'est pour cela que
nous avons mis en place des formations dis-
tantielles (e-learning, blended learning...)
qui peuvent se coupler a la carte selon les
besoins. Et derniérement, on a développé
un e-mentorat afin de pouvoir suivre les

d’avoir une approche
wen o P

acquis et accompagner l'apprenant dans la
mise en ceuvre concrete des éléments portés
par le sujet de la formation.

Autre nouveautg, vos clubs d’actua-
lité. Quel est leur objet ?

Ils permettent I'actualisation de connais-
sances dans des domaines tels que le droit
du travail, la fiscalité ou encore la paye.
Les apprenants s’inscrivent a un cycle tri-
mestriel de formation pour étre au fait des
évolutions législatives, mais aussi échanger
et partager de bonnes pratiques avec les
avocats de FIDAL. Ils peuvent prolonger
ces échanges entre chaque session via une
plateforme collaborative mise a leur dispo-
sition. Cette offre rencontre un beau succes
puisqu’a ce jour, plus de 2000 apprenants
y sont inscrits sur toute la France.

Qu’en est-il de vos plateformes col-
laboratives actuellement en test ?
P.G.: Elles sont dédiées a une communauté
d’apprenants pour leur permettre d’échan-
ger directement entre eux et avec leurs for-
mateurs FIDAL et partager leurs pratiques.
Une nouveauté FIDAL en test dans trois
régions, le Grand Ouest, le Grand Est et
Paris, avant un déploiement.

FiDAL FORMATION

Tél. +33 (0)1 58971029
aude.denis@fidalformation.fr
www.fidalformation.fr
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Dossier Femme chefs d'entreprise

écrit par Fabienne Dubois

FEMMES CHEFS D°ENTREPRISE :
LEXCEPTION CONFIRME ENCORE LA REGLE

Bien qu’au cceur des débats, la présence de

femmes a la téte d’entreprise comme aux postes de
direction ou encore au sein des comités exécutifs
est loin d’étre légion en France. Instantané sur une
évolution sociétale qui... prend son temps alors
qUu'arrive une nouvelle génération d’entrepreneuses
résolument « décomplexées ».

i elles sont nombreuses a
prouver qu'entreprendre
peut se conjuguer au fémi-
nin, et avec succes, force
est de constater que les
femmes sont encore tres
minoritaires aux postes décisionnels.
Alors qu'elles représentent 48 % de
la population active, elles ne sont
que 14 % 3 occuper des postes de
direction en 2013 (12,8 % en 2003)
et 7,4 % lorsqu'il s'agit d'entreprises
de plus de 500 personnes (3,5 %
en 2003). Un léger mieux a noter du
cOté des femmes entrepreneurs qui
passent de 33,3 % en 2003 3 40 %
en 2016. Une évolution qui reste
globalement faible a l'instar de leur
présence dans les espaces de pouvoir
tels que les comités exécutifs.
Toutefois, le législateur n'est plus
le seul levier pour faire évoluer
ce monde de l'entreprise désor-
mais, les femmes s’organisent, se
regroupent, font valoir leurs exper-
tises, se structurent en réseaux... et
réussissent petit a petit a prendre
leur place y compris dans les plus
hautes sphéres du pouvoir. Malgré les
obstacles (mise en ceuvre du projet,
financement, autocensure...), le go(t
d'entreprendre et 'épanouissement
professionnel sont les 1 raisons
qui les poussent a accepter un poste
de dirigeante, a créer ou a racheter
une entreprise. Méme si la parité en
la matiére est loin d'étre une réalité,
la nouvelle génération d'entrepre-
neuses se positionne tout autrement.

- -—

Décomplexée, elle ose, s'entoure,
partage... et surtout, semble ne pas
hésiter a mobiliser les hommes. Un
bon levier pour accélérer la mixité.

DIFFICILE ACCESSION

AU POSTE DE DIRECTION

Le parcours reste laborieux y compris
au sein des entreprises qui féminisent
leur encadrement. Méme si dans les
groupes de plus de 250 collabora-
teurs, 60 % des femmes dirigeantes
ont été promues, on estime encore
qu'une femme a 20 % de chances
de moins qu'un homme de l'étre a
la téte d'une grande entreprise. En
regle générale, environ 27 % d’entre
elles deviennent dirigeantes via une
promotion interne et seulement 7 %
via un recrutement externe contre

14 % pour les hommes dirigeants.
Cela explique peut-étre que 44 %
des femmes aient dés lors opté de
monter elles-mémes leur affaire, d'en
racheter une ou encore, de reprendre
Uentreprise familiale (22 %). Devenir
une femme chef d'entreprise sem-
blerait plus « aisé » que devenir une
femme occupant un poste a respon-
sabilités dans l'entreprise.

MIXITE DES METIERS

ENCORE INCERTAINE

Certes on les trouve encore bien peu
dans les directions financieres, les
fonctions RSE... et bien plus dans
les directions de communication, de
RH, les secteurs des SAP, services
sociaux, commerce... Toutefois, il est a
noter que certains secteurs tradition-
nellement masculins tels que 'éner-
gie, les industries agroalimentaires
ou encore l'immobilier connaissent
une évolution significative. Un signal
encourageant.

PLUS DE DIRECTION COLLEGIALE
Plus U'entreprise est petite, plus on
a de chance de voir une femme 3 sa
téte toutefois moins d'une femme
sur deux dirige seule contre 70 %
pour les hommes. Et l'on constate
une nette progression des équipes
dirigeantes mixtes notamment dans
les entreprises de plus de 200 sala-
riés. Ainsi, il y a désormais autant de
femmes dans une direction collé-
giale que dans une direction unique
(6,8 % contre respectivement 27 %
et 59,4 % pour les hommes). Une
complémentarité des genres qui,
au-dela de faciliter l'accession des
femmes a la direction, se révéle étre,
chiffre a la clef, un véritable levier
de performance pour l'entreprise.
Asuivre!' Il

Sources: Donnée Insee-étude KPMG 2015,
Observatoire Skema de la féminisation des entre-
prises 2017.
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ESPRITS COLLABORATIFS

Catalyser l'intelligence collaborative des equipes

La veille collaborative, moteur des projets de transformation
numeérique, c’est le credo de ce cabinet-conseil en intelligence
callective plebiscité par Orange et la MAIF. Diane Pakratanaporn,
cofondatrice passionnée, revient sur cette approche novatrice.

.

Diane Pakratanaporn, cofondatrice d’Esprits
Collaboratifs

1

Apres 10 ans a piloter des activités
de veille, qu’est-ce qui vous a ame-
née a créer Esprits Collaboratifs ?

Diane Pakratanaporn: En cherchant a
résoudre une énigme: quel ingrédient
stimule le fait de travailler ensemble ?
La réponse a pris forme au cours d'un

projet qui invitait a prototyper de nou-
veaux modes travail collaboratifs entre
plusieurs métiers. En 2 ans, 300 personnes
ont adopté des mécanismes de veille parta-
gée autour de 80 sujets. Cela a écé le déclic:
pour nourrir une collaboration efficace, il
faut mettre les individus en capacité de
cultiver 'information ensemble sur des
thémes clés pour eux.

Pourquoi le veilleur est un acteur
clé?

D. P.: Parce qu'une entreprise qui se digi-
talise, C’est une organisation qui veut amé-
liorer sa maniere de gérer I'information. Le
veilleur est le premier a y étre confronté.
Il est l'aiguilleur idéal pour transmettre
les modes de travail et inciter a une ges-
tion fluide et collective de 'information.

11 convient d’identifier ces veilleurs et de
les accompagner dans leur nouveau rdle
d’animateur.

La veille comme terreau du collabo-
ratif, c’est une démarche innovante.
D. P.: Cest vrai. Quand on pense collabo-
ratif, on pense souvent réseau social, pla-
teformes... Or les outils ne décrétent pas
la collaboration. Elle ne peut étre effective
dans les équipes que si celles-ci sont mobi-
lisées sur un projet d’utilité commune,
celui d’exploiter a plusieurs un vivier de
connaissances qui soutient la conduite de
leurs activités.

ESPRITS

@)

Tél. +33624557839
diane@espritscollaboratifs.fr
www.espritscollaboratifs.fr

PRODURABLE

Le rendez-vous du developpement durable et de la RSE

Cécile Colonna d’Istria, créatrice de ce salon professionnel aujourd’hui
devenu I'évenement phare dans I'agenda de la RSE en France, est
I'exemple que tout est toujours possible. Focus sur cette exploratrice

d’univers sacrément visionnaire.

1 suffit d’entendre sa voix enthousiaste
I et généreuse pour comprendre que rien

n’est vraiment impossible pour cette
femme qui, aprés avoir élevé 4 enfants, a
dd un jour réinventer sa vie. Ainsi, a 33
ans, alors qu’elle passe un DESS assorti
d’une these de sémiologie, elle doit vite
trouver du travail. Le hasard en poche, elle
décroche un job de commerciale chez un
organisateur de salon B2B. Curieuse, elle
découvre cet univers, se passionne pour
ce métier et évolue vers le développement
d’évenements. Son expertise s’affine, sa
réputation se fait... jusqu’au jour ol 15 ans
plus tard, on lui suggeére I'idée de monter
un salon sur les métiers du développement
durable. Elle explore le sujet, se passionne
et entrevoit déja qu'au-dela des métiers, ce
sont les enjeux qui doivent étre au coeur de

: %
Cécile Colonna d’Istria, dirigeante et fondatrice de
PRODURABLE

ce salon en devenir. Avec audace, 2 47 ans,
elle démissionne et se lance dans cette aven-
ture dont elle pressent déja la résonance
future. Dix ans plus tard: pari gagné!

+ 30 % de fréquentation en 2017
11 lui faudra 6 ans pour installer ce salon
devenu aujourd’hui LA référence en matiére
de développement durable et de RSE avec
une fréquentation qui est passé de 2700
visiteurs en 2015 a 5200 en 2017. La clef
du succes: des conférences pour s’inspirer
et propager, des solutions pour passer a
I'action, de la convivialité. Et une forte
approche « business » de la RSE qui a attiré
en dix ans pas moins de 35000 visiteurs
professionnels, 500 exposants... et initié
500 rendez-vous d’affaires.

PRO AT

Tél. +33 (0)1 86954782
cci@produrable.com
www.produrable.com
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OATALENTS

La mixite: création de valeur pour I'entreprise

Assacier la mixité aux enjeux business de I'entreprise, voila 'intelligence de ce
cabinet dédié au developpement des talents feminins et au management de la
mixité. Une approche atypique qui en fait le partenaire privilegié de grands groupes.
Rencontre avec sa fondatrice, Régine Le Dinh, une femme a I'audace maitrisée.

Pourquoi a 50 ans passés quitter
un trés beau poste pour vous lancer
dans I’aventure entrepreneuriale ?
Régine Le Dinh: Effectivement cela peut
paraitre étonnant au regard de mon par-
cours professionnel. Aprés 20 ans dans
I'industrie automobile, joccupe des fonc-
tions de cadre supérieur ce qui est plutdt
rare pour une femme, et j'ai un job des
plus intéressants. Alors, pourquoi se lancer
dans I'entrepreneuriat ? Cela m’est apparu
comme une suite logique: transmettre a
d’autres tout ce qui m’avait mis en mou-
vement. Et mon expérience de manager
couplée a mon expertise de I'entreprise
vont se révéler de précieux atouts dans cette
révolution de carriere.

Et pourquoi développer une offre
destinée aux femmes ?

R. L. D.: En étant manager d’équipes
mixtes, j'ai constaté sur le terrain quil y
avait encore un long chemin a faire pour
briser le plafond de verre. Cela m’a suffi-
samment interpellée pour me donner envie
d’aider les femmes a réussir leur carriére, et
aider les entreprises a accélérer la mise en
place de la mixité.

Vous prenez un an et demi pour
vous lancer. Important ce temps de
réflexion ?

R. L. D.: Se lancer dans I'entrepreneuriat,
¢a ne s’'improvise pas. J'ai donc préparé
cette création d’entreprise tout d’abord
en complétant mon cursus de base ESSEC
avec un master RH et une formation de
coach certifiée. Ensuite, j'ai pris le temps de
me faire accompagner sur tous les champs
hors de mon coeur de compétences. Toute
création se prépare et méme s'il faut avoir

La mixité, ga marche!

C'est le message du prochain livre de
Régine Le Dinh qui se fait I'écho de
témoignages d’hommes et de femmes
de terrain, qui, chague jour, font avancer
la mixite dans leurs metiers. La mixité en
marche a découvrir d’ici la fin de I'année.

ra

Régine Le Dinh, fondatrice dirigeante d’0A Talents

de 'audace, et qu’elle est payante bien
souvent, il faut que cela soit de I'audace
mesurée.

C’est par le biais de conférences
que vous vous faites petit a petit
connaitre. Un choix particulier.

R. L. D.: Oui, jai vite pris conscience que
pour pénétrer les entreprises, mon atout
était mon expérience et mon réseau. Aussi,
j’ai pris le parti trés vite de donner des
conférences ; des échanges qui m’ont permis
également de mieux sérier les probléma-
tiques. Je n’ai pas cherché a faire tout de
suite du business, mais plutot a me faire
identifier et 2 gagner en visibilité. Un pari
gagnant.

Apres avoir ciblé principalement les
femmes, votre offre évolue vers les
hommes de I'entreprise. Etonnant!

R. L. D.: Pas vraiment, car en aidant les
femmes a développer leur leadership et
accroitre leur présence dans 'encadrement,
je me suis rendu compte que cela ne pou-
vait se faire qu'en impliquant les hommes
qui sont les architectes de ces entreprises.
Ils ont tout a gagner a évoluer dans un
environnement mixte. C'est pour cette

« [...] 'amélioration de la|
performance est le ceeur de mon|
offre BtoB. L'idée maitresse étant
de montrer aux entreprises gu’elles
peuvent tirer de la mixité des|

bénéfices concrets assez vite. »

raison que jai développé une offre de for-
mation « Leadership aux valeurs mixtes »
qui s’adresse aussi bien aux hommes qu'aux
femmes. Loffre de coaching pour les
femmes se compléte ainsi d'une offre BtoB.
Sur la base d'un premier diagnostic, nous
proposons des ateliers de sensibilisation
qui démontrent aux managers hommes et
femmes les avantages concrets de la mixité
en termes de client, de marché, de bénéfices
managériaux, d’organisation, de perfor-
mance. Nous travaillons également sur la
mise en place de plans d’action mixité a
court et moyen terme.

Associer la mixité aux enjeux busi-
ness, ¢’est un langage peu commun.
R. L. D.: Oui, on présente plus souvent la
mixité comme étant un progres social,
une volonté de justice ce qui est vrai.
Cependant, venant de I'entreprise et ayant
moi-méme été confrontée a 'amélioration
de la performance, je sais que celle-ci est un
critere fort. Et c’est pour répondre a cette
exigence économique que I'amélioration
de la performance est le coeur de mon offre
BtoB. L'idée maftresse étant de montrer
aux entreprises qu’elles peuvent tirer de
la mixité des bénéfices concrets assez vite.

)

Od Talentr

Tél. +33 (0)6 77725828
regineledinh@oatalents.com
www.oatalents.fr
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RP 2.0, réseaux sociaux, blogs, brand content, vidéos, événementiel...
Com&Kids est sur tous les fronts. Sa parfaite maitrise des
influenceurs parentaux en fait un partenaire clé pour les marques.
Retour sur un beau succes avec Roxane Rose, sa fondatrice inspirée.

Trois ans pour devenir une référence.
Unsecret ?

Roxane Rose : Plus qu’un secret, un cock-
tail fait d’audace, de rencontres et de pas-
sion pour le secteur enfants/famille ! Apres
10 ans d’expériences en marketing et com-
munication et une écoute fine du secteur,
j’ai souhaité proposer une offre a 360° per-
mettant de répondre au besoin émergent
d’accompagnement global des marques.

C’était important de vous associer a
la blogueuse Isabelle Duvert ?

R. R.: Face a I'infobésité a laquelle sont
confrontés les parents et a leur fort
besoin de reperes fiables et rassurants,
les prescripteurs parentaux sont deve-
nus incontournables dans les stratégies

Roxane ROSE, fondatrice et directrice de Com&Kids

de communication. Son expertise de la
blogosphere parentale était donc un atout
considérable pour apporter une vraie

"agence d'influence experte de la famille

différenciation et pour déployer des stra-
tégies web puissantes et adaptées aux
nouveaux comportements de consomma-
tion des familles, notamment digitaux et
mobiles.

Plus de 27 marques clientes, dont
SCA avec Lotus Baby, qu’est-ce qui
vous rend si attractif ?

R. R.: Notre spécialisation secteur, notre
créativité et notre réseau privilégié!
Com&Kids est en effet aujourd’hui la seule
agence a disposer de la parfaite connais-
sance des e-influenceurs parentaux, ce qui
en fait une agence trés attractive et dyna-
mique sur le marché.

com .kids

Tél. +33 (0)6 28472397
roxane@comandkids.fr
www.comandkids.fr

Osez I'audace éditoriale!

'audace, il en a fallu a Corinne Péronne il y a 25 ans pour lancer
Analogue et imposer sa marque éditoriale dans le hors-média.

Elle revient avec nous sur ce parcours exemplaire qui place la culture
du sens en signature. Et a seduit les grands comptes.

Oser serait-il votre maitre-mot ?
Corinne Péronne: Oui, ca l'est. Et j’ai
envie de dire a toutes ces femmes porteuses
de projet: croyez en vous. Lancez-vous.
En 1994, lorsque je décide de quitter une
grande agence pour lancer une agence édi-
toriale et replacer les contenus au coeur des
stratégies d’entreprise, personne ne m'a
prise au sérieux. C'était risqué en pleine
société de I'image, mais pourtant il y avait
déja un réel besoin de fond.

L'émergence du Brand Content, la
quéte de sens... vous aviez vu juste!

C. P.: Ce sont autant de facteurs qui sont
venus confirmer mon positionnement. Et
aujourd’hui, je suis armée pour répondre
aux attentes des générations Y et Z qui

Corinne Péronne, dirigeante d’Analogue

arrivent sur le marché du travail. Et ravie
de savoir comment faire du storytelling
pour les recruter, les fidéliser en tant que
futurs salariés, futurs collaborateurs ou
consommateurs.

Qu’est-ce qui donne du sens aux pro-
ductions d’Analogue ?

C. P.: C’est une combinaison d’atouts:
nos 25 ans d’expertise éditoriale; notre
veille stratégique permanente; la sagacité
de mon équipe regroupée, en partie, dans
un pole de rédaction intégré a 'agence, ce
qui est rare. Et puis bien siir, notre agilité
a intervenir en cohérence sur des dispositifs
éditoriaux multimédias (print, web, audio-
visuel, appli) et notre capacité a sortir d’'une
communication convenue. Un savoir-faire
qui nous permet de déployer une approche
globale, de créer des supports on et offline
efficaces et d’offrir a nos clients d’excellents
ROI; essentiel a I’heure o les budgets sont
contraints.

¢\>) Analogue

PRODUCTEUR DE SENS

Tél. +33 (0)1 58186565
info@analogue.fr
www.analogue.fr
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STRATEGIES AND CORP

Le sur-mesure de I'immaobilier d'entreprise:
des solutions immobilieres adaptees a chague entreprise

Angeélique de Rougeé a la téte de Strategies and Corp depuis 17 ans est
Iillustration que la conviction et la passion sont un tandem gagnant dans la
création d’entreprise. Apres une entrée dans la vie active « bluffante », elle
déroule un parcours professionnel sans fautes. Immersion dans I'univers discret

d’'une femme de défis.

Emancipée a 17 ans, maman a 18,
vous décrochez votre 1° job... a la
force du poignet! Dréle d’entrée
dans la vie active.

Angélique de Rougé: Oui d’une certaine
facon, mais lorsque l'on n’a pas le choix,
il faut alors se donner les moyens. Cest ce
que j’ai fait. A 'époque jai 18 ans, je suis
maman et je dois absolument travailler,
mais sans diplomes, les portes se ferment.
Ma volonté est telle qu'elle 'emporte sur
I’absence des diplémes exigés, j’arrive a
convaincre et j'ai la chance de découvrir
l'univers de I'immobilier d’entreprise. Ce
métier devient vite une vraie passion que
je ne vais plus jamais quitter. Quatre ans
plus tard, j’inteégre le groupe CB Richard
Ellis ou j'évoluerai jusqu'a devenir patron
du centre de profit des Hauts-de-Seine. Le
job, I'entreprise, les collaborateurs, tout
me plait. Je me donne a fond. Mes résultats
sont plus que positifs. C'est le pur bonheur
durant 10 ans.

En 2000, malgreé succes et recon-
naissance de vos pairs, on vous re-
mercie. Tout s’effondre, mais...

A.deR.: ... je rebondis trés vite grice 2 un
client fidéle qui m’encourage a créer mon
entreprise. L'idée me séduit et je m’associe
avec Eric Lavigne Delville qui restera a mes
cOtés pendant plus de 16 ans. Cest le début

L’humanitaire en ADN

Angélique de Rougé s’est engageée tres tot
aux cotés des oubligs du systeme. Apres
s'étre rendue aux quatre coins du monde
pour aider de nombreuses assaciations,
elle recentre son action pour soutenir les
assaociations en capacite a faire evoluer
les gouvernements. Elle oriente désormais
son engagement aupres de la fondation
EPIC qui choisit les associations les plus
successfull. Parce que donner c’est bien,
mais forcer le changement, c’est encore
mieux.

« Pour cibler, il faut comprendre,

Angélique de Rougé, Présidente cofondatrice de
Strategies and Corp, une femme de cceur et d’action

d’une trés belle aventure avec un premier
contrat signé avec une entreprise cotée au
CAC 40.

17 ans plus tard, on peut parler de
succes entrepreneurial ?

A.de R.: J’ai eu la chance de gagner la
confiance des entreprises comme IBM,
Michelin, Colgate et plus récemment
Sephora, Exane, PSA pour les accompa-
gner dans leur stratégie immobiliere. Nos
clients retrouvent toujours la méme presta-
tion sur mesure grice a la grande fidélité et
la parfaite complémentarité des équipes, le
tout en s’appuyant sur une base de données
immobiliéres exhaustive que nous avons
créée. En effet, dés l'origine de Strategies
and Corp, nous avons recensé 'ensemble
des immeubles de bureaux tertiaires de
I'Ile-de-France ainsi que sur Lyon; nous
la développons actuellement sur I'Europe.
Avec I'ensemble de ces informations enre-
gistrées et mises 4 jour quotidiennement,
nous sommes connus pour créer des deals
« off market » et avons réalisé a ce jour

nour comprendre il faut écouter et

savoir entendre! [ ...
nro active, c’est notre si

Cette écoute
nature,
uoi on vient cherche

Strategies and Corp. »

plus de 150 missions, principalement de
recherche de sieges sociaux. Notre créati-
vité et notre trés bonne complémentarité
font partie des clefs de notre succes.

Le ciblage extrémement pointu est
principalement I'une de vos forces.
A.deR.: Pour cibler, il faut comprendre, et
pour comprendre, il faut écouter et savoir
entendre! Une piece maitresse qui permet
a chacun de mes clients de sentir que leur
problématique est unique. J'aime cibler la
solution adaptée a leurs besoins et les aider
a mettre en place tout le processus d’analyse
pour qu’ils emportent la décision. Cette
écoute pro active, c’est notre signature, et
c’est pourquoi 'on vient chercher Strategies
and Corp.

Vous avez su rester discréte, qu’est-
ce qui a fait votre réputation ?

A. de R.: Oui c’est d’ailleurs la premiere
fois que j'accepte de témoigner, car la
discrétion fait partie intégrante de notre
ADN. Notre réputation s’est faite de
bouche-a-oreille, créer de la valeur est
une compétence plutdt recherchée par
I'ensemble des entreprises!

STRATEGIES
AND CORP

www.strategiesandcorp.fr
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Dossiers Coaching en entreprise, GED et

externalisation écrits par Fabienne Dubois

PASSLUMIERE

L e coaching au service de la Vitalité durable des
femmes, des hommes et des organisations !

Stratégies digitales, « libération » des entreprises... autant d'évolutions
qui bouleversent les organisations et les hommes qui y travaillent. Autant
de « révolutions » pour lesquelles, selon Nathalie Estellat, fondatrice de
PassLumiere, le coaching constitue I'accompagnement le plus efficient.

Docteur Nathalie Estellat, fondatrice de PassLumiére

En tant que coach de dirigeants

du CAC 40, quels sont les grands
changements auxquels vous étes
confrontés ?

Nathalie Estellat : J'en retiendrai deux qui
sont, de mon point de vue, particuliére-
ment impactants. Le premier concerne les
entreprises dites « libérées », « Teal organi-
zations », des structures qui fonctionnent
ou souhaitent fonctionner différemment,
en liant davantage la performance et I'épa-
nouissement, la stratégie prévue et pilotée
et les ajustements permanents via l'autono-
mie et I'initiative des salariés. .. Le second,
bien entendu, concerne la révolution digi-
tale et son impact sur les organisations :
approches disruptives, fonctionnement en
réseau, gestion de I'information immédiate
et continue... Deux évolutions majeures
qui, chacune a leur fagon, conditionnent
de nouvelles formes de management et de
travail.

Pourquoi selon vous le coaching
est la démarche la plus appro-
priée pour accompagner ces
évolutions ?

N. E.: Ces grands bouleversements viennent
(re)questionner le sens du travail (direction
et signification) et la maniére de travailler.
Or, ces questions du « pourquoi » et du

“comment” constituent les deux objets
préférentiels du coaching. Par ailleurs,
seul le coaching permet de relier ce qui
est souvent disjoint dans les démarches
de changement : 'intelligence cognitive,
émotionnelle et relationnelle ; le hard (les
process, le SI...) et le soft (les hommes. . .).

Cohérence cardiaque, coaching
par le corps... vos approches sont
des plus innovantes. Un atout face
a ces mutations ?

N.E.: Je le pense. Nous sommes un
réseau de coachs pluridisciplinaires. Nos
approches diversifiées et sans cesse renou-
velées nous permettent a la fois de faire
écho aux différentes évolutions et problé-
matiques des entreprises et de proposer
une approche globale des changements
(organisation, systeémes, hommes) des plus
constructives.

Quel est I'objectif du coaching par
le corps ?

N.E.: Le corps est le lieu d’initiation de
tout processus de changement (pas de chan-
gement extérieur sans changement inté-
rieur). C'est aussi un vecteur pour prendre
soin des personnes et des équipes. Proposer
aux personnes de mieux percevoir leur
corps, c'est leur permettre de se mobiliser
avec plus de puissance et moins d’effort,
d’identifier leur style singulier d’enga-
gement, et d’incarner pleinement le sens
qu’ils donnent a leur action.

Pourquoi aborder la prévention

et la gestion du stress via la
cohérence cardiaque ?

N. E.: Parce qu’en apprenant a agir sur son
rythme cardiaque et a remplacer I’habi-
tuel chaos par de la cohérence, on influe

PassLumiére : des coachs, du

sens et de la vitalité

Dans la lignée de leur démarche aupres de
leurs clients, les coachs de PassLumiere
s’appliquent les modes de fonctionnement
gu’ils promeuvent :

- la (re] connexion au sens de leur

action, la creation de visions disruptives,
de mise en symétrie entre |'extérieur

et 'intérieur, 'implémentation de ces
visions dans des modes de travail et de
management renouvelés, simplifiés et
responsahilisants...

immédiatement de maniére positive sur ses
performances, son énergie et ses relations
aux autres.

Quelle est votre approche en
matiére de mise en ceuvre de
stratégies digitales ?

N.E.: Nous accompagnons des Directions
générales, des équipes et des groupes projet
sur les impacts induits pour et par les ini-
tiatives digitales des entreprises au niveau
des modes de management : passer d’un
mode de travail planifié, anticipé a des
modes flexibles, agiles ; d’organisations
centralisées, « top-down » a des organisa-
tions donnant davantage de responsabilité
et d’initiative a chaque salarié au plus prés
des lieux de « création de valeur »... Cette
démarche, Netexplo Agility, a été concue
et est mise en ceuvre en partenariat avec
Netexplo, un observatoire mondial des
initiatives digitales.

PassLumieére

Tel. +33 (0)6 8557 2563
nathalie@estellat.com
https://fr.linkedin.com/in/nathalie-estellat
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IFOD - Ecole des professionnels de I'accompagnement

RH Coach Attitude® forme les RH a la posture de coach

La montée en puissance de la fonction RH conduit a orienter son

role sur 'accompagnement des managers et des équipes. Nathalie
Serpossian, directrice, et Christine Jacquinot, responsable pédagogique
al'lFOD reviennent sur la pertinence de RH Coach Attitude®.

Quel est I'objectif de la RH Coach
Attitude® ?

Nathalie Serpossian: D’apporter une
réponse a la demande croissante des RH
de développer leurs compétences pour
accompagner la performance des mana-
gers et des équipes. C’est-a-dire de deve-
nir un vecteur de coopération au sein
de I'entreprise et de se placer ainsi en
véritable « Business Partner ». Et c’est
en cela que I'intégration des techniques
de coaching se révele particulierement
adaptée. Nous proposons aux partici-
pants un parcours pragmatique ponc-
tué de mises en situation spécifiques
et intégrant les meilleures techniques
d’accompagnement de coaching indivi-
duel et d’équipe.

!

Nathalie Serpossian

Christine Jacquinot

Une formation opérante qui fait de
«l'effet» ?

Christine Jacquinot: C’est le postulat
de départ : 100 % sur mesure et 100 %
opérationnelle avec un suivi personna-
lisé dans le temps. Nous travaillons leurs
facons d’aborder la relation RH/mana-
ger en confortant le mode collaboratif ;

de conduire des entretiens ; de trouver
conjointement des solutions efficaces en
ligne avec les objectifs de I'entreprise. Cette
formation permet aux RH d’évoluer profes-
sionnellement dans leurs pratiques, mais
aussi de s’enrichir personnellement.

Ily aun avant et un aprés « RH
Coach Attitude » ?

N.S.: OUI, c'est le retour que nous font
nos stagiaires et clients : «Vous nous avez
donné des clefs pour travailler autre-
ment... » ; «nous avons gagné en sécurité
et en légitimité au sein de l'entreprise »,
« nous avons repris conscience de I'impor-
tance de notre r6le et cela nous a redonné
confiance.

Tél. +33 (0)1 402021 22
contact@ifod.fr
www.ifod.fr
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COMMUNIQUE

CHANTAL MOTTO CONSULTANTS

Coaching systémique : une vraie difference pour les entreprises

Restructuration, transmission, réorganisation, prise de poste,
problématigues managériales... autant d’enjeux gque le coaching
systémique, de par sa vision globale, permet d’appréhender et de
solutionner avec efficacité. Retour sur une technique au service de la

performance des entreprises.

ela fait une quinzaine d’années que
c Chantal Motto, coach systémicienne

et praticienne de psychothérapie,
intervient dans le domaine du management
et des relations interpersonnelles aupres de
PME et grands groupes en France comme
al'écranger. Ex-dirigeante a l‘international,
sa formation compléte en développement
humain (AT, coaching, systémique, psy-
chologie, médiation) lui permet de dé-
ployer une approche pertinente qui integre
avec pragmatisme la dimension humaine
et humaniste a la réalité économique des
organisations. Une clé pour accompagner
avec efficience les nouveaux challenges
des entreprises, que cela soit en termes de
mutation de métiers ou de changements
structurels.

Le coaching systémique
pour un changement global,
effectif et pérenne
Lapproche systémique s’intéresse avant
tout au systéeme pour en comprendre le
fonctionnement et se concentre sur les
interactions entre les acteurs et les groupes
d’acteurs de I'entreprise. La technique du
coaching systémique permet de décrypter
les mécanismes humains individuels et
collectifs a 'ceuvre et de comprendre la
logique des problématiques que le systéme
a lui-méme engendrées. Lintervention de
Chantal Motto assure une cohérence entre
les objectifs et enjeux des dirigeants ou
managers et le relationnel dans I'équipe.
La finalité étant de fédérer 'ensemble des
acteurs autour d’objectifs communs et de

« Ma spécificité, c’est ma capacité a avoir une compréhen-
sion aiguisée des probléemes humains et des systemes et a
proposer des processus résolutoires. C’est pourquoi j'ai écrit
ce livre, unique en France, détaillant les processus de modé-
lisation systémique en entreprise. »

construire des plans d’action permettant
d’optimiser la performance collective du
département ou de I'entreprise.

[HANTAL METTD

Tel. +33(0)1 458708 37
chm@chantalmotto.com
www.chantalmotto.com

Coaching professionnel : pilule miracle ?

A 'heure ou I'on coache tout et
tout le monde, Isabelle Ferlin,
dirigeante d’IF Conseil, cabinet de
coaching et conseil en RH,
revient sur I'essence du coaching
professionnel : un métier,

une ethique, des outils au service
d’objectifs de changement.

Alors, le coaching est-il LE

remede a tous les probléemes des
entreprises ?

Isabelle Ferlin: Certainement pas. Pour
moi, le coaching professionnel est un outil a
la disposition des entreprises a l'instar de la
formation, l'accompagnement managérial,
le conseil... Ce n’est pas La solution mais,
en fonction des problématiques et du con-
texte, une solution. Loin d’étre une pilule
miracle, c’est avant tout un métier qui
répond a des critéres, des valeurs et un code
éthique.

Qu’est-ce qui
caractérise un coach
professionnel ?

I. F.: Plusieurs éléments : sa
formation en coaching, son
parcours professionnel, son
approche, son engagement et
ses valeurs. Fait-il référence a
un code de déontologie ? Est-il
supervisé par un profession-
nel ? Le coaching profession-
nel améne un manager, une
équipe, un dirigeant a prendre
conscience de son mode de fonctionnement,

Conseil

qui lui permet de dépasser ses difficultés et
surtout de trouver ses propres solutions.

Etre orienté solution, est-ce
important ?

I.F.: Cest le coeur de ma démarche. Et
c’est pour cela que les entreprises en
quéte de changement viennent me con-
sulter. Mon coaching professionnel, de

!

Isabelle Ferlin, dirigeante d'IF

par ma formation (Systémie,
Orientation Solutions,
Approche Neuro-cognitive
et Comportementale) et mon
approche collaborative, me
permet d’amener mes clients
au changement par petits pas.
Lopérationnalité est dans mon
ADN et c’est une vraie satisfac-
tion que de les voir grandir et
se développer de fagon durable
dans le temps.

contact@ifconseil.com
www.ifconseil.com
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THE PLACE TO COACH

Le bon matching coach/coache...

...il fallait oser y penser, The Place to Coach I'a fait avec cette nouvelle
plateforme qui impose une veéritable innovation de rupture. Timotheée
Ferras, certifié de I'’Académie du Coaching, revient sur les atouts du
matching qui bouscule, mais professionnalise les codes du marche.

Avec son algorithme
de matching,

votre plateforme
révolutionne un peu
les pratiques!!
Timothée Ferras: Notre
innovation repose sur un
principe sérieux, connu
des experts : la réussite
d’un coaching dépend de
la qualité de la relation avec
le coach. Nous avons tout
simplement traduit ce prin-
cipe en un algorithme qui pondere plu-
sieurs criteres : dge, sexe, valeurs, expertise,
localisation. Mais I'idée est surtout péda-
gogique : professionnaliser, inciter toutes
les parties prenantes a se poser les bonnes

Timothée Ferras, fondateur de
The Place to Coach

questions, notamment le
coaché qui devient davan-
tage acteur de son coaching.
Restons lucides cependant :
l'algorithme demeure un
outil de facilitation, et ne
doit pas altérer la magie
de la premieére rencontre
et le premier critere reste
la sélection stricte de nos
coachs parmi les écoles de
référence.

Comment se présente votre
plateforme ?

T.F: Elle comporte un espace confiden-
tiel pour dirigeants, coachs et DRH, avec
des articles rédigés par nos experts, des

conseils, des tests, un journal de bord, une
messagerie pour dialoguer, des afterworks.
Elle permet de fédérer dirigeants et DRH,
« cadres exigeants » cooptés, comme chez
un fameux site de rencontre. »

Un bel outil de pilotage pour les
DRH ?

T.F.: Cest bien I'une de ses ambitions : ils
peuvent formuler une demande, prendre
rendez-vous, tester I'algorithme. Bientot,
ils pourront piloter leurs processus de
coaching en mode Saas, imprimer des
restitutions collectives. Nous ciblons au
démarrage le marché BtoB, car il est essen-
tiel de passer par le filtre des entreprises.

The place to
COACH
Tél. +33(0)6 76 3339 41

contact@theplacetocoach.com
www.theplacetocoach.com
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COMMUNIQUE

Cultiver le « mieux-etre »:

un prerequis a la performance

Plus gu’un prérequis, un veéritahle levier de performance individuelle

comme collective selon |le cabinet Osalys qui intervient en coaching plus
particulierement sur la communication et la flexibilité relationnelle.

Delphine Roset, sa fondatrice, revient sur la nature de son accompagnement.

Le coaching, c’est un peu comme
une évidence au regard de votre
parcours.

Delphine Roset: En effet, aprés une
quinzaine d’années d’expérience sur des
fonctions RH, j’ai constaté que nous consa-
crions davantage d’énergie a détecter des
talents qu’a les accompagner dans leurs
évolutions. Devenir un partenaire des
entreprises notamment IT et digital sur
ces enjeux est devenu pour moi une évi-
dence : toute la richesse d"une organisation
ne réside-t-elle pas dans ses hommes et ses
femmes ?

Recrutement, conseil RH,
formation, coaching, votre
cabinet propose une offre 360°.
Un atout ?

D.R.: Une force car, en tant que partenaire
privilégié de nos clients, nous sommes en
mesure de les accompagner sur I'ensemble
de leurs projets RH au travers de notre
offre et de notre équipe d’experts. Nous
contribuons au développement du capital
humain grice a notre approche globale.

La communication, le relationnel,
un axe central de développement
du mieux-étre en entreprise ?
D.R.:Oui... et encore oui ! Au vu de notre
expérience, le mieux-étre est avant tout
une question d’interactions. Imaginez. ..
Combien de conflits, de malentendus pour-
raient étre évités par le développement de
compétences relationnelles ? Combien de
situations problématiques, de blocages
pourraient éctre gérés par des prises de
conscience ? « Le plus grand voyageur
n’est pas celui qui a fait 10 fois le tour du
monde, mais celui qui a fait 1 seule fois le
tour de lui-méme » disait Gandhi.

Dites m’en plus...

D.R.: Lors des premiers échanges, les
demandes de coaching en entreprise
tournent autour de la cohésion d’équipe,

« Le mieux-étre

en entreprise nourrit
le mieux faire et donc
la performance. »

de la posture managériale, de la prise de
parole, de l'acquisition de nouveaux com-
portements, du développement de 'asserti-
vité, de la gestion des émotions, du stress. ..
En « démélant la pelote » et en clarifiant
I'objectif, on s’apercoit que les problé-
matiques sous-jacentes peuvent se classer
en 3 catégories : la relation a soi (« notre
jeu intérieur », NOS petites Voix qui nous
limitent et nos conflits internes), la relation
a l'autre et la relation aux groupes.

Etre mieux avec soi, avec I'autre
puis avec les autres... Quelle
valeur ajoutée pour I’'entreprise ?
D.R.: Ouvrir le champ des possibles, déve-
lopper la conscience de soi, acquérir de
nouvelles ressources permet de changer sa
relation au travail. C'est établi, le mieux-
étre en entreprise nourrit le mieux faire et
donc la performance.

Qu’en est-il du codéveloppement
trés en vogue en ce moment ?
D.R.: Cette intervention en mode col-
lectif séduit pas mal d’entreprises, car la
récurrence du processus nous permet de
travailler 2 la fois sur la résolution de pro-
blématiques professionnelles et la cohésion

d’équipe avec '’émergence de solutions et
de plans d’actions. Cette approche, du fait
de son opérationnalité, intéresse le plus
souvent les entreprises qui ont une forte
croissance et évoluent vite.

Osalys : un RH Business

and Human Partner

Le cahinet Osalys a pour vocation d'aider
les entreprises et les hommes a conjuguer
et développer leurs talents au travers

de 4 expertises: le recrutement ; le
coaching ; la formation ; le conseil RH.

A satéte, Delphine Roset, coach

certifiee RNCP et formatrice spécialisée
en Process Com Model®, et Caroline
Bijague, coach certifiée RNCP et
personal branding strategist.

Leur philosophie : faire du mieux-étre

au travail un levier de performance
individuelle et collective.

Osalys

K H Husiness
:I”';I II|| mum l'.l?l'll\'r

Tél. +33(0)1 75777892/
+33(0)612306278
contact@osalys.com
www.osalys.com
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COMMUNIQUE

LE LEADER DIGITAL®

La transformation digitale, c'est I'affaire de tous |

C’est une évidence pour Nathalie Schipounoff et Stéphane Malochet,
dirigeants du Leader Digital®, 1* cabinet de coaching de la transforma-
tion digitale, pour qui la clé du succes impose que chacun, a son niveau
dans I'entreprise, en soit acteur. Retour sur un coaching ad hoc.

Le numérique : une révolution de
I'intérieur ?

Stéphane Malochet : Tout a fait. Méme si
elle n’en est qu’a ses débuts, elle impacte
déja fortement 'organisation et le fonction-
nement de l'entreprise, ses compétences
clés, ses équipes, son business model...
Totalement internalisée, elle impose que
chacun, a son niveau, en soit I'acteur.

Nathalie Schipounoff: C’est en ce sens
que nous avons hybridé nos compéten-
ces de consultants IT et de coachs ague-
rris aux techniques de leadership et du
management. L'objectif est d’apporter un
accompagnement optimum aux dirigeants
et de permettre a chacun de réussir cette
transformation a titre individuel ou en
collectif.

Nathalie Schipounoff et Stéphane Malochet, dirigeants
du cahinet Le Leader Digital :

L'adhésion collective : la clé

d’une transformation digitale
performante et durable ?

N. S. : Le succes durable d’un projet digi-
tal passe par une vision et un engage-
ment partagés. Pour nous, 'humain est
au centre de toute transformation digi-
tale. Et c’est ce qui guide notre approche
d’accompagnement.

D’ol un triple accompagnement
ciblé comité de direction, équipes
meétiers et digitales.

S. M.: Effectivement. Pour réussir sa trans-
formation digitale, nous proposons trois
parcours. L'un est dédié au dirigeant d’en-
treprise ou de business unit pour les aider
a construire et porter ensemble une vision
digitale. L'autre s’attache a augmenter
les compétences digitales des différents
métiers de l'entreprise. Et enfin, le 3¢ est
destiné aux équipes digitales pour leur
permettre de devenir ambassadeurs de cette
transformation digitale et ainsi, fertiliser
I'ensemble de 'entreprise.

2\ LEADER
X DAL

Tel. +33 (0)6 22 76 48 46
stephane@Ileleaderdigital.fr
www.leleaderdigital.fr

Photo : M. Angelsen

Coaching collectif : |a clé pour les équipes en difficulté

Parce qgue la dimension relationnelle est le fer de lance de la
performance, pour Rodeéric Maubras, co fondateur du Groupe H2H,
le coaching collectif est LA discipline permettant de redonner de
I'elan a une équipe en difficulté. Retour sur une expertise ad hoc.

Quels types d’équipes
accompagnez-vous ?

Rodéric Maubras : Des équipes ol la com-
munication est difficile, ot les antagonis-
mes sont forts, ol le niveau de motivation
est faible, ol1 le niveau de souffrance est
important... L'entreprise demande une
aide extérieure quand ces probleémes rejail-
lissent sur le climat et la performance du
reste de 'organisation.

Comment abordez-vous une
equipe en difficulté ?

R.M.: Le plus simplement possible, avec
ouverture et bienveillance. Lobjectif avant
tout est de créer avec le groupe une relation
de confiance pour que ses membres accept-
ent de partager leurs difficultés. Nous
allons ensuite co-construire une expérience

|
1
[
Al
Rodéric Maubras, cofondateur du Groupe H2H
de changement. Ce qui se passe en réunion
avec moi est souvent le reflet du quotidien
de I'équipe. C'est par cet effet miroir que

nous allons créer ensemble un fonctionne-
ment plus harmonieux et plus efficace.

Pour vous, le coaching collectif

serait la clé pour ces équipes ?

R. M. : Assurément. C’est une discipline
qui laisse la part belle a « I’émergent ».
Le groupe forge 'essentiel de la réussite
d’un coaching, je ne fais que faciliter les
processus relationnels, processus qui vont
permettre une prise de conscience collec-
tive. Ma spécialité est souvent confondue
avec le team building ou la formation. Lun
permet de briser la glace, mais ne résout pas
les problémes de fond. Lautre donne des
clés théoriques, mais ne crée pas de déclic
expérientiel. Ce sont des formats complé-
mentaires que nous proposons également

chez H2H.

GroupeHz2H

Travailler ensemble

2

Tél.0811483232
www.groupeh2h.com
www.roderic-maubras.com
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COMMUNIQUE

CLT CONSEIL

Un coaching au service de la stratégie et du developpement

Accompagner les reflexions stratégiques et optimiser les grands
changements d’entreprise sont au cceur de I'expertise de CLT Conseil.
Christian Le Tallec, son dirigeant, revient sur les atouts du coaching
en matiere de management et de strategie de développement.

L'Oréal, laboratoires d’Anjou,
Nuxe... votre coaching est reconnu
par de grands groupes. Y a-t-il
une griffe CLT Conseil ?

Christian Le Tallec: Je pense que ce qui
nous démarque en matiere de coaching
d’entreprise c’est particulierement la
qualité de nos coachs. En tant qu’ancien
cadre dirigeant du groupe L'Oréal, jai su
m’entourer de consultants disposant d’une
solide expertise du monde de I'entreprise,
du management et de la stratégie. Et
cela fait toute notre différence aupres des
dirigeants.

A quelles problématiques répond
le coaching de management ?
C.L.T.: Cela peut étre optimiser un chan-
gement d’organisation, une évolution dans

les métiers. .. Intervenir sur ces probléma-
tiques a partir du coaching va permettre
au manager de définir personnellement ses
objectifs ; le coach servira de révélateur en
quelque sorte. A partir de 13, bien entendu,
découlera le coaching de groupe ou I'Inves-
tigation Appréciative en vue de préparer
les équipes aux changements et d’assurer la
cohérence du groupe.

En matiére de stratégie et de
développement, quel est I'atout
du coaching ?

C.L. T.: Il permet d’ancrer une vision de
développement dans la réalité et d’accom-
pagner I'évolution de I'entreprise qu’elle
soit en termes de nature, de taille, d’inter-
nationalisation... Nous sommes la pour
coacher le dirigeant dans sa réflexion et

la définition de
ses objectifs a
long terme. Le
coaching est une
technique phare
en la matiére, car

Christian Le Tallec, dirigeant
de CLT conseil

il permet de s’extraire d’'une vision court
terme pour réfléchir sur le devenir de son
entreprise.

CLT Conselil
Tel. +33 (0)6 8828 90 40
contact@clt-conseil.com
www.clt-conseil.com

BEONETOO!

Osez étre unigue, ensemble !

Donner du sens, développer la confiance, libérer la parole... des facteurs
clés pour optimiser la performance des organisations, des equipes et
des individus. Et, selon Cécile Epron, dirigeante coach de Be One Too !,
autant de leviers pour passer du conflit a la co-construction.

Etre « soi-méme
parmiles autres »,
est-il plus que jamais
stratégique pour
I'entreprise ?

Cécile Epron: Je le crois
vraiment. Depuis 20 ans que
je coache les dirigeants, les
managers et leurs équipes je
vois combien il est import-
ant de les accompagner dans
la recherche de leur authen-
ticité, leur place, le sens
de leur fonction, de leurs
enjeux. Et leur permettre
d’adopter la bonne posture
afin qu’ils incarnent une dynamique véri-
tablement en ligne avec leur personnalité.

Cécile Epron, dirigeante de Be
One Too ! :« Il est essentiel de
créer, chez chacun, I'envie de
passer du tailleur de pierre au
batisseur de cathédrale. »

Donner du sens pour
devenir acteur...laclé
de volite de Be One

Too ?

C.E.: Lune des clés de volite !
Le management des entre-
prises a évolué et les nouvelles
générations ont de plus en
plus besoin de sens, de vision
partagée, notamment dans des
contextes de pression. Et il est
essentiel de créer, chez cha-
cun, 'envie de passer du tail-
leur de pierre au batisseur de
cathédrale. Mon r6le de coach
consiste a ancrer les individus
et les groupes dans leurs ressources, a les
aider a dépasser leurs propres freins pour

générer des opportunités de réussite. Cest
cette mise en mouvement qui les conduit
a devenir auteurs et acteurs de leurs chal-
lenges en cohérence avec les enjeux de
Ientreprise ; elle-méme en recherche de
nouveaux modeles.

Pour vous, un coaching réussi

est forcément synonyme de
résultats ?

C.E.:Oui, des résultats a court /moyen
terme et durables. Les hommes et les
femmes ont naturellement envie de réus-
sir et s’ils s’engagent dans un coaching
individuel ou d’équipe c’est pour évoluer,
atteindre des objectifs et en voir trés vite les
effets. Et c’est tout 'art du coaching.

Be
O7iC
{00.

Tél. +33 (0)1 472072 31
+33(0)6 64682841
cepron@be-one-too.eu
www.be-one-too.eu

ENTREPRISES ¢ 15-06-2016 ' 25




TAMINE CONSEIL

Mobiliser les energies des equipes pour optimiser

la performance collective

C'est I'enjeu de 'accompagnement déployé par le
cabinet Tamine qui vise a favariser la creation de
liens et le développement des talents en stimulant
I'énergie. Sylvie Werner, sa dirigeante, revient sur
ce coaching humaniste créateur de valeur pour
I'entreprise et ses collaborateurs.

On ne cesse

de parler de
performance,
qu’elle est votre définition de
I'entreprise performante ?

Sylvie Werner : Pour moi, c’est d’abord
celle qui a compris 'importance et la valeur
du sentiment de bien-étre de ses colla-
borateurs et qui permet 2 ses équipes de
travailler tant sur I'approche individuelle,
« I'étre soi-méme » que sur I'approche
collective, « 1’étre ensemble ». Mais aussi,
celle qui se met en route pour mobiliser son
capital humain vers un objectif commun

de réussite et, surtout, qui a compris que ce
chemin offre une véritable opportunité de
compétitivité.

La performance serait une
question de bien-étre et

d’énergie ?

S.W.: Je I'ai maintes fois constaté a I'occa-
sion de mes nombreuses missions menées
autour de 'efficacité collective, de la trans-
formation des pratiques managériales et
de 'engagement des collaborateurs. Du
bien-étre naissent la motivation et la pas-
sion qui insufflent ’énergie, pilier de la

performance. Et c’est, entre autres, ces indi-
cateurs clés qu’il convient de réactiver. »

Comment accompagnez-vous les
entreprises ?

S.W.: Par du coaching et des ateliers sur
mesure de maniére a ce que le bien-étre
soit la source d’une expression créative et
libératrice d’énergie positive au service de
la performance. Pour cela, dans mes séances
de coaching, j'utilise principalement, mais
pas seulement, la modélisation symbolique
avec comme outil principal le clean lan-
guage, pour accompagner les individus et
les groupes.

ToumiNe

T

Exedive Laning
Formdtion

Tél. +33 (0)6 20 79 36 30
sylvie.werner@tamine.fr
www.tamine.fr
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CABINET GED

La Gestion Electronique des Données au
service d une nouvelle expertise comptable

Le cahinet GED est la concrétisation d’'un projet novateur : Lexpertise comptable
sur mesure, a taille humaine et réactive grace a la dématérialisation des
données comptables via des outils GED. Laccompagnement au service du
développement est le maitre-mot de Fahien Gued), fondateur du cabinet.

« Aujourd’hui, il est aussiim

artant

étre un trés bon technicien que d’avoir

d;n Y
.

Fabien Guedj, fondateur du cahinet GED

Est-ce cette approche
d’accompagnement qui

explique qu’en deux ans, plus de
40 entreprises vous aient fait
confiance ?

Fabien Guedj: Je le pense. Pour moi, au-
dela de l'expertise comptable classique,
I’accompagnement est un axe essentiel.
Mon objectif n’est donc pas seulement de
proposer des prestations d’expertise ou
de commissariat aux comptes, mais bien
de tout mettre en ceuvre pour développer
l'activité de mes clients grice a des outils
innovants. Et d’avancer a leurs c6tés.

Pour vous, I'aspect technique est
un moyen, mais certainement pas
une fin ?

F.G.: Exactement. L'expert-comptable
est un interlocuteur privilégié qui, ayant
acces a toutes les problématiques d'une
entreprise, est en mesure de jouer plei-
nement ce role de conseil. Dans la rela-
tion expert-comptable/entreprise, on ne
peut plus se baser exclusivement sur 'as-
pect technique. Aujourd’hui, il est aussi
important d’étre un trés bon technicien
que d’avoir un excellent relationnel. Pour
moi, ces deux aspects sont indissociables.
La maftrise technique et un partenariat de
qualité nous permettent d’optimiser notre
accompagnement afin que le client puisse

un excellent relationnel. Pour moi, ces
deux aspects sont indissociables[...] »

mieux piloter son entreprise, anticiper ses
décisions et appréhender plus sereinement
ses différents enjeux.

Vous étes donc 100 % disponible
pour vos clients ?

F.G.: Oui, disponible 2 100 %. Nous
proposons un package « tout compris »
leur permettant de nous consulter a tout
moment sans s'inquiéter de frais de factu-
ration supplémentaire. Par exemple, s’ils
appellent pour une problématique précise
ou un besoin ponctuel, nous leur apportons
une réponse sous 48h. Cest une relation de
transparence, de confiance et sans surprise.
Pour nos clients, la réactivité et la précision
technique sont complémentaires, et donc
essentielles. Cela représente la base d’'un
partenariat solide et de qualité.

Vous proposez un rendez-vous
découverte gratuit sous 48h ?
F.G.: Tout a fait. Cette entrevue confiden-
tielle est un espace privilégié. D’une part,
elle permet a nos futurs clients de nous
découvrir et d’exprimer leurs attentes.
D’autre part, a notre équipe de com-
prendre leurs besoins et de définir leurs
objectifs. Nous soumettons ensuite une
proposition commerciale dans les plus
brefs délais. Cette premiére rencontre est
donc incontournable, elle nous permet de
proposer une formule adaptée aux besoins
d’aujourd’hui tout en enclenchant une
réflexion sur I'avenir.

Une relation sur mesure avec
chaque client et une comptabilité
de proximité. Un engagement ?
F.G.: Clest le fondement méme du Cabinet.

Nous échangeons régulierement avec nos
clients sur toutes leurs problématiques
qu’elles soient comptables, sociales, fis-
cales ou juridiques et ce, grice a la gestion
électronique de leurs données comptables.
Notre plateforme Ibiza Software suit en
temps réel I’évolution de leur activité et
cette dématérialisation nous permet donc
de les alerter sur certaines zones de vigi-
lance ou de danger.

Les outils GED dont la plateforme
Ibiza Software sont donc le socle
de votre accompagnement ?

F.G.: Absolument, nos outils de déma-
térialisation sont complémentaires. La
plateforme permet a nos clients de déposer
leurs documents et d’avoir instantané-
ment acces a leur comptabilité, en sus d’'un
espace d’échange en ligne nous permettant
d’interagir avec eux. Autant d’outils qui
n’ont de plus-value que par ce que vous
apportez dans le pilotage, I'anticipation et
I'accompagnement.

Développer I’activité de vos clients
vous tient a ceeur, c’est donc
I'objectif du Réseau-Partenaire
que vous créerez au printemps ?
F.G.: En effet, 'expertise comptable de
proximité n’est pas antinomique et peut
étre un réel outil de croissance. Ce réseau
sera donc 'occasion pour mes différents
partenaires et clients, de se rencontrer et
d’échanger pour mieux se développer,
autour d’événements trimestriels profes-
sionnels et conviviaux.

YGED

Levallois-Perret

Tél. +33 (0]1 7463 00 45
contact@cabinetged.fr
www.cabinetged.fr

ENTREPRISES e 23-03-2016 | 3




COMMUNIQUE

| 'excellence ECM

Capture, archivage électronique, GED, dossiers électroniques, collaboration,
workflow, gestion des processus métiers... totalement transverse,

la 48 generation Doxis revolutionne 'univers de la GED. Didier Papion, directeur
geénéral de SER France revient sur cette excellence issue d’'une R & D soutenue.

Didier Papion, directeur général de SER Solutions France

Qu’est-ce qui fait que vous soyez La
référence en matiére de logiciels de
gestion de contenu ?

Didier Papion: Trois points essentiels de
mon point de vue. Le premier c’est qu’en
tant qu’éditeur et intégrateur, nous mai-
trisons le produit d’origine de A a Z : tous
nos modules GED, BPM, SAE sont des
produits développés a 100 % par SER et
non pas des logiciels tiers que 'on essaie
d’interfacer plus ou moins bien. Ce qui
garantit a nos 2000 clients actuels une
cohérence compléte de tous les modules
entre eux, mais aussi en termes d’évolution.
Le deuxieme, c’est notre stabilité et notre
indépendance puisque la GED est notre
coeur de métier depuis 30 ans, et notre
financement s’est toujours fait uniquement
sur fonds propres. Ensuite, nous sommes
le groupe européen de GED qui investit
le plus massivement en R & D avec un
budget de 8 millions d’euros par an ; ce qui
nous permet de développer des produits
aux résultats techniques et fonctionnels de
haut niveau. La transversalité de Doxis4 en
est le résultat le plus probant.

Doxisd est le fruit de cette stratégie
soutenue en R & D. En quoi cette GED
est-elle si différente ?

D.P.: Par la progressivité de déploiement
qu’elle offre et sa transversalité. Pour réussir

un projet de GED, qui en soi est assez com-
plexe, 'on sait qu’il vaut mieux le faire
graduellement, cela veut dite démarrer
par une ou deux directions avec quelques
applications puis s’ouvrir progressivement
a d’autres applications. Et c’est bien la
l'avantage de Doxis4 qui permet, en utili-
sant toujours le méme socle, d’ajouter diffé-
rents modules complémentaires en fonction
de ses besoins. Cet aspect modulaire est un
véritable atout pour les entreprises. Sans
parler de la réversibilité de notre solution,
conforme aux standards internationaux, qui
élimine tout probléme de migration en cas
de changement.

Et en termes de fonctionnalités,
Doxis4 va également plus loin ?

D. P.: Tout 2 fait puisque la solution en plus
de couvrir 99 % des besoins fonctionnels en
GED, répond aussi aux besoins du marché
avec des modules collaboratifs, de SAE a
valeur probante... Notre solution, 100 %
transverse, integre tous les modules qui
font partie, aujourd’hui, d'une GED per-
formante et évolutive.

Flexibilité, souplesse... méme chose
coteé prise en main ?

D.P.:La prise en main simplifiée a été I'un
de nos enjeux en R & D afin de créer un
outil d’administration sans codage qui soit

completement graphique, simple a para-
métrer et a faire évoluer, mais aussi simple
a utiliser. C'est-a-dire d’offrir une inter-
face qui se rapproche le plus possible de
I'environnement de travail d’'une majorité
d'utilisateurs a savoir Microsoft, afin qu’ils
n’aient aucun dépaysement.

Vous étes éditeur, mais aussi inté-
grateur, qu’est-ce que cela change
pour vos clients ?

D. P.: Tout, j'aurais envie de dire. Nous
sommes l'un des rares sur le marché
a accompagner le client avec un seul et
unique interlocuteur de I'avant-vente
jusqu’a I'intégration. C’est capital pour
garantir une parfaite intégration. De plus,
notre division SERacademy est 2 méme
d’assurer formation personnalisée et trans-
fert de compétences aupres des utilisateurs
sur leur environnement de production. Un
accompagnement maison sur mesure tres
apprécié par nos clients.

Hébergement in situ ou en mode
Saas, la aussi, vous vous démarquez
par votre extréme souplesse.

D.P.: Exact, nos clients ont le choix entre
trois formules non figées : I’hébergement
par exemple des modules GED et SAE dans
leurs locaux ; deuxiéme solution a la carte
a savoir 'hébergement d'un des modules
in situ et l'autre externalisé pour le SAE
chez notre partenaire LOCARCHIVES,
tiers-archiveur bénéficiant de toutes les
certifications pour l'archivage a valeur pro-
bante ou I'externalisation de tout le service
grice a une solution en Saas. Un service
véritablement a la carte qui n’est pas légion
sur ce marché de la GED.

SER

GROUP

Tél. +33 [0)1 5538 96 41
didier.papion@ser-solutions.fr
www.ser-solutions.fr
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Avec Nuxeo, profitez d'une GED open source sur mesure !

Speécialisée sur les technologies open source en B to B, Evolutis s'appuie
sur la solution frangaise Nuxeo pour intégrer les gestions documentaires
au sein du systeme d'informations de ses clients. Pierre-Adrien Maillotte,
son gérant, revient sur ce choix a haute valeur ajoutee.

En quoi votre approche est-elle
différente ?

Pierre-Adrien Maillotte : Parce que nous
n’utilisons pas simplement Nuxeo en
tant que gestion documentaire, mais
également comme point central au sys-
teme d’information de 'entreprise. Et
cela fait résolument toute la différence,
car nous sommes en capacité d’agréger
d’autres logiciels a cette solution open
source. On est bien au-dela de la simple
configuration d’une solution GED, mais
bien plus dans une approche personna-
lisée. Nous adaptons Nuxeo aux besoins
exprimés, aux habitudes de travail des
équipes et non l'inverse. C'est le coeur de
notre expertise, notre valeur ajoutée et
notre engagement.

Quels sont les atouts de Nuxeo ?
P.-A. M. : Au-dela de la gestion documen-
taire classique, de la gestion de tous les
contenus numériques et digitaux, son gros
point fort réside dans la gestion des syn-
chronisations entre postes clients. Une
fonctionnalité clé que I'on ne retrouve pas
toujours dans les autres solutions ou alors
bien moins optimisée. Je vous invite a créer
gratuitement votre propre GED sur notre
solution Cloud http://nuxeo.hosting afin
de découvrir cette solution véritablement
adaptable.

Du sur-mesure @ moindre coat
grace al'open source ?

P.-A. M. : Oui, on peut le dire ainsi puisque
nous intégrons a Nuxeo les différents flux

de nos clients provenant de mails, FTP,
partages réseau, logiciels tiers, Intranet...
et les importons automatiquement dans
la GED a partir d'un plan de classement
personnalisé. La gestion documentaire
devient ainsi le point central des échanges
au sein de la structure de nos clients avec
la mise en place de workflows ;
aidant les acteurs dans le traitement et la
normalisation des informations qui les
concernent directement. Du sur-mesure

ceux-ci

qui induit ainsi une interaction continue
avec les équipes métiers de facon a toujours
étre en phase avec les besoins des utilisa-
teurs finaux.

nu::eo

BVOLUTIS

Evolutis

Tel. +33 [0)4 76 56 02 27
contact@evolutis.fr
www.evolutis.fr
www.nuxeo.hosting

Moovapps: La plateforme collaborative qui
repond aux enjeux metiers des PME et ETI

Combiner la GED a des processus collabaoratifs pour aboutir a des solutions
meétier adaptées aux usages des utilisateurs, voila I'innovation de Moovapps.
Une réponse pragmatigue aux attentes des PME et ETI pour Guillaume
Lécuyer, directeur marketing produit chez Visiativ.

L) moovapps

Moovapps signe-t-elle la fin des
solutions 100 % GED ?

Guillaume Lécuyer : Non bien entendu,
mais elle répond aux besoins des PME et
ETI qui, au-dela de la GED, recherchent
des solutions intégrant des processus

collaboratifs. Son atout est d’'intégrer des
briques fonctionnelles telles que la ges-
tion de document, de dossier, de processus
métier, de commerce omni-canal. .. et d’of-
frir, par le biais d’applications packagées,
un bouquet de solutions collaboratives
adaptées aux différents métiers. Une carte
maitresse pour amorcer sa transformation
numérique.

Les applications packagées, un
vrai plus pour I'entreprise ?

G.L.: Tout a fait. Elles répondent a des
usages précis comme la gestion du dossier
client, des dossiers fournisseurs, des congés,
d’un nouvel entrant... Assemblées dans

des solutions dédiées a des services métiers

(RH, qualité...), elles vont naturellement
s’adapter aux enjeux de ces différentes
directions. Cette approche transversale est
un facteur clé pour nos 12000 clients.

Le coté « modulable » de
Moovapps est aussi un aspect
plébiscité par vos clients.

G.L.: En effet. Moovapps permet d’adapter
la solution a I’évolution de la feuille de
route numérique que nous établissons avec
I'entreprise en fonction de ses priorités stra-
tégiques, de ses ressources et contraintes.
Elle a ainsi la capacité d’activer des appli-
cations 2 la demande, afin d’avoir, a terme,
une solution compleéte et fluide qui décloi-
sonne les flux entre les directions, mais
aussi l'ouvre sur son écosysteme.

s \w'{ | :\i ¥ i |

Tél. +33 (0)4 78 87 29 29
ljouval@visiativ.com
www.visiativ.com
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Quand les solutions collaboratives eveillent
'intelligence collective des entreprises

Réseau social d’entreprise, partage documentaire, gestion de contenu...

la collaboration numeérique s'impose progressivement au sein des organisations.
Vincent Bouthors, PDG de Jalios, 1* editeur francais d’intranet collaboratif

et social, revient sur les opportunités gu'offrent ces nouvelles solutions.

Cette « révolution » numé-
rique est-elle inévitable pour les
organisations ?

Vincent Bouthors: Je le pense. Pour
étre non seulement innovantes, mais
aussi efficaces, les entreprises ont désor-
mais de plus en plus besoin de solutions
élaborées qui conjuguent a la fois une
meilleure organisation pour conforter
’efficacité et plus de souplesse pour favo-
riser I'initiative. Et c’est en cela que
les services développés pour le grand
public sont devenus extrémement inté-
ressants pour les entreprises, favorisant
le développement progressif de la digital
workplace ; un nouvel environnement de
travail intégrant réseaux sociaux d’en-
treprise, espaces collaboratifs, partage
documentaire, gestion de contenu...
Aujourd’hui, c’est toute une nouvelle
génération d’outils qui investissent les
grandes entreprises et les ETI, mais aussi
les PME et les collectivités.

La mise en place d’une digital
workplace serait-elle la clé d’une
meilleure efficacité ?

V.B.: Efficacité, mais innovation éga-
lement. C’est certain. Cet instrument
de travail regroupe désormais tous les
outils (messagerie, outil de gestion docu-
mentaire, intranet, RSE...) dans un seul
et méme environnement. Et c’est bien
ce niveau d’intégration qui fait toute la
différence. Ainsi, a chaque fois que vous
travaillez sur un sujet donné, vous étes
str de retrouver simultanément tous les
éléments dont vous avez besoin : docu-
ments échangés, plannings, réunions...
Et c’est vers cette organisation que ['on
va, une organisation non plus centrée sur
les outils, mais véritablement sur ce que
'on fait. Un atout pour optimiser la veille,
la réflexion stratégique, I'innovation, le
travail en projet, la communication, les
relations avec les partenaires et les clients.

4

Vincent Bouthors, PDG de I'éditeur Jalios

Qu’est-ce qui fait qu’aujourd’hui
800000 utilisateurs plébiscitent
vos offres ?

V.B.: Tres certainement leurs couver-
tures fonctionnelles. Que cela soit Jalios
Digital Platform (Intranet/Extranet col-
laboratif et social) et sa version ready-to-
use prisée par les PME et les collectivités,
Jalios Document System (gestion et
partage documentaire) ou Jalios Web
Factory (sites internet évolués), nos trois
offres s’appuient sur la méme architec-
ture qui propose des fonctionnalités
cohérentes et permettent de mettre en
ceuvre des sites internet/intranet/extra-
net collaboratifs et sociaux ainsi que
des bases documentaires collaboratives.
C’est cette multitude de possibilités
intégrées des le départ a la solution qui
séduit nos clients méme si bien sou-
vent au départ, ils ne viennent chercher
qu'une de ces facettes. Sans compter que
I'on est capable de fonctionner avec les

composants qui existent déja dans l'en-
treprise telle la messagerie de Microsoft,
Open Office, les anciennes suites Office,
Google docs... C’est une souplesse qui
offre une vraie liberté de choix. »

Trés concréetement, quels sont
vos principaux atouts ?

V.B.: Pour moi, il y en a 5 essentiels :
booster I'innovation par I'implication des
collaborateurs, mais aussi des partenaires
et des clients ; renforcer efficacement
l'animation en réseau ; améliorer la ges-
tion des projets ; capitaliser et mieux
partager les connaissances ; informer et
susciter le dialogue.

Vous étes le 2° acteur en France
derriére Microsoft, votre chiffre
d’affaires a doublé en trois ans...
une belle réussite face au Gafa!
V.B.: Cest vrai. Depuis 2001, nous
sommes devenus un acteur reconnu. Face
a Microsoft, nous 'emportons deux fois
sur trois ! Je regrette juste que les entre-
prises n’aient pas plus le réflexe de tester
les offres francaises. Et je me bats pour
cette reconnaissance au sein de l'asso-
ciation EFEL que j'ai créée avec des édi-
teurs francais afin de démontrer qu’en la
matiere, il existe d’autres solutions autre-
ment innovantes que celles proposées par
les acteurs américains.

drJalLios

Tél. +33 (0]1 3923 92 80
info@jalios.com
www.jalios.com
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Un concept de regie commerciale gui
repousse les limites de 'externalisation

Lanceée il y a quatre ans par ce précurseur de I'externalisation commerciale en
France, la régie commerciale de GMS est une option de plus en plus pléhiscitée
par les entreprises. Pascal Favier, président du groupe GMS, revient sur la valeur
ajoutée de ce concept atypique qu’il est le seul a proposer sur le marché francais.

En 1996, lorsque vous avez créé

le groupe GMS, I’'externalisation
commerciale était balbutiante en
France, qu’est-ce qui a présidé a
son envolée ?

Pascal Favier: Cest vrai qu’il y a 20 ans,
l'outsourcing commercial était un peu le
parent pauvre en France. Les entreprises
considéraient alors que la fonction com-
merciale était une dimension stratégique
et que ne pouvaient étre externalisées que
des fonctions somme toute trés basiques.
A Pinverse des pays anglo-saxons qui, eux,
pratiquaient déja I'outsourcing commercial
pour des missions beaucoup plus abouties
et qui ont, au fil du temps, influencé la
position frangaise. L'externalisation des
fonctions commerciales s’est alors imposée
comme une solution des plus pertinentes
pour de nombreuses entreprises francaises
qui ont vite compris ses avantages en
termes de qualité de service, de flexibilité
comme de colit. Une prise de conscience
qui s’est d’ailleurs généralisée a d’autres
domaines aussi complexes telles la paie ou
encore, la comptabilité. Et depuis quelques
années, I'outsourcing commercial, devenu
un axe stratégique de gestion pour les
entreprises, concerne des missions de plus
en plus sophistiquées ce qui nous a amenés
a pousser un peu plus loin le concept et, en
2012, développer une solution globale : la
régie commerciale.

C’était une attente du marché ?

P.F.: Oui et notamment pour les entre-
prises qui ne souhaitaient pas ou qui
n'étaient pas forcément structurées pour
toucher les canaux de distribution indi-
rects. Ces entreprises-1a qui étaient obli-
gées de passer par des grossistes avaient le
sentiment de “perdre la main” et avaient
des difficultés a batir une stratégie com-
merciale en passant par un intermédiaire.
C’est pourquoi nous avons lancé le concept
de régie commerciale leur permettant de

Pascal Favier, président du groupe GMS

garder le contrdle, de disposer de forces de
vente dédiées et d'un service de logistique
et distribution ad hoc, mais avec tous les
avantages de I'externalisation.

Alors, justement, en quoi cette
régie commerciale repousse

les limites de I'outsourcing
commercial ?

P.F.: Parce que nous prenons en charge
également la distribution ; ce qui permet
de travailler de facon optimale notam-
ment sur tous les réseaux décentralisés. En
fait, j’ai tendance a dire que chez GMS,
notre métier est la relation client au sens
large, c’est-a-dire que nous couvrons tout
le cycle de vente : avant-vente, vente et
aprés-vente. La régie commerciale avec son
volet logistique/distribution apporte le
maillon supplémentaire qui nous permet
d‘étre présents sur toutes les phases clés :
prospection, prise de commande, vente,
stockage des produits, distribution, factu-
ration et SAV.

Une sorte de grossiste ?

P.F.: Non pas du tout. Je dirais que c’est un
schéma alternatif, car en fait a la différence
du grossiste, notre client garde totalement
le controle et peut nous demander de suivre
une stratégie commerciale précise, de tra-
vailler un réseau spécifique. De plus, nous
travaillons a livre ouvert. Une différence
de poids.

<«

distribution, facturation et
SAV. »

...] la régie commerciale

Un concept novateur qui a le vent
en poupe ?

P.F.: Tout a fait. De plus en plus de
groupes nous confient cette mission élargie.
Depuis un an, l'activité régie a doublé et a
entrainé, sur 2015, une progression glo-
bale de notre CA de 30 %. Une tendance
qui s’accélere tant les entreprises ont bien
compris tout l'intérét d’externaliser aussi
leur distribution.

Externaliser, mais garder le

contréle!

C’est un engagement chez GMS qui,

pour chaque client, déploie des outils de
pilotage specifiques adapteés a leur activité
et pouvant étre, si besoin, interfacés avec
leur systeme CRM. La garantie de disposer
d’un reporting en ligne en temps réel.
Autant d’outils de contréle qui permettent
au client de garder la main ; mais aussi de
pouvoir la reprendre si un jour, il souhaite
reinternaliser sa fanction commerciale.

Tél. +33 (0)247 854700
contact@gms.fr
WWW.gms-sa.com
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PAIEXPERT

Un full service congu pour les TPE/PME

Gestion de la paie et administration du personnel, assistance RH-droit
du travail, audits... les TPE/PME sont de plus en plus en recherche d'un
accompagnement global externalisé. Vincent Vibert, fondateur de

PAIEXPERT, revient sur la pertinence de disposer d’un service complet.

La Paie, hier mission secondaire,
est-elle devenue synonyme de
valeur ajoutée ?

Vincent Vibert : Tout 2 fait, nos clients se
rendent compte qu’elle ne se résume pas
a la « simple » émission d’un bulletin et
que 'exactitude de celui-ci est la premiere
garante du climat social. On assiste a une
vraie prise de conscience des TPE/PME de
I'importance de disposer d'un Expert Paie.

Pour vous, une externalisation
pertinente ne peut-elle se limiter
qu’a la paie ?

V.V.: Non, au contraire c’est ce qui fait
toute la plus-value de PAIEXPERT aupres
des TPE/PME qui disposent d'un interlo-
cuteur dédié a méme de les accompagner de

A a Z en matiere de paie, mais également
en termes de gestion administrative, d’ex-
pertise RH, de droit du travail... Pouvoir
bénéficier autour de la paie de cet accompa-
gnement global au quotidien est une valeur
forte pour un dirigeant.

Cela suppose expertise et impose
une relation plus de partenaire
que de prestataire.

V.V.: Ceest exact. Nous sommes des par-
tenaires a part entiere. Au-dela de notre
expertise reconnue en gestion de la paie
et RH, nous sommes en capacité de les
conseiller, de les accompagner, d’antici-
per pour eux... et surtout, pour des pro-
blématiques plus étendues, de les mettre
en relation avec notre réseau d’experts

référencés tels des avocats, des recruteurs,
des courtiers, des experts-comptables...
Notre force est de permettre a un dirigeant
de centraliser tous ses besoins autour d'un
véritable pole de compétences. Un ser-
vice complet plébiscité et une relation de
confiance réussie puisqu’aujourd’hui, nos
meilleurs prescripteurs sont nos clients !

Vous étes 8 méme également
d’intervenir pour le compte de
sociétés étrangeres.

V. V.: Oui. Nous collaborons avec des mul-
tinationales et apportons assistance aux
sociétés n’ayant pas d’établissements en
France dans la gestion de leurs salariés
frangais.

palexpert

Tél. +33(0)14121 5404
Mob. +33 (0])6 59 62 63 42
contact@paiexpert.hiz
www.paiexpert.biz
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COMMUNIQUE

THELIACONSULT

Paie et gestion du personnel.:
un accompagnement global dedie aux PME et ET]

Au-dela de son service d’externalisation de paie, I'objectif de TheliaConsult est

d’améliorer et de fiabiliser les processus ressources humaines. Leetitia Radouan,
sa présidente, revient sur cette démarche spécialement congue pour les PME et
ETI qui fait, aujourd’hui, toute sa specificite sur le marche.

En quoi cet accompagnement
global est-il un véritable atout ?
Leetitia Radouan: Simplement parce que
c’est rassurant pour nos clients de savoir
qu’ils ont a leurs c6tés non seulement un
expert en gestion de paie (établissement des
bulletins de paie et déclaratifs), mais aussi
un partenaire a méme de les accompagner
sur d’autres prestations et de les conseil-
ler sur de nombreuses problématiques
paralleles. Notre double approche 2 la fois
pointue et globale est un vrai plus pour les
dirigeants. Un service sur mesure qui nous
permet de répondre avec efficience aux
exigences et contraintes des PME et ETI
et véritablement fiabiliser et sécuriser leur
fonction RH.

Alors justement, quelles sont les
prestations associées que vous
proposez au-dela de la paie ?

L.R.: Elles couvrent de nombreux champs
et sont comme des « briques » que 'on
peut prendre 2 la carte selon ses besoins en
plus de l'externalisation de sa paie. Cela
peut concerner la gestion des temps (GTA),
I'administration du personnel, le suivi et
I’élaboration du plan de formation, les
bilans sociaux, le suivi de 'absentéisme, la
mise en place de mutuelle, le recouvrement
des IJSS, un audit SIRH... Une palette de
services associés pour lesquels nous colla-
borons avec des experts référencés tels que
des avocats, des courtiers, des conseils en
optimisation de charges sociales, de tarifi-
cation accidents du travail... qui viennent
renforcer notre conseil ou prendre le relais
aupres de nos clients.

Vous intervenez également dans
le traitement des indemnités
journalieres ?

L.R.: Tout a fait. C’est un plus impor-
tant pour les entreprises qui pratiquent
le maintien de salaire en cas d’absence
maladie de leurs salariés. La maftrise de
I’en-cours indemnités journaliéres peut

Leetitia Radouan, présidente consultante
de TheliaConsult

vite devenir un enjeu financier crucial si
le recouvrement n’est pas suivi de maniere
constante. Pour y faire face nous apportons
une solution efficace et rapide en prenant
en charge la mission de déclaration et le
recouvrement des prestations. Cela consiste
a traiter les dossiers les plus urgents en lien
avec les organismes de Sécurité Sociale et a
pérenniser les process par un accompagne-
ment du service paie. Avec comme objectif
d’apurer dans un premier temps l'en-cours
et retrouver de la trésorerie. Et comme
ambition, d’apporter un pilotage a long
terme permettant d’optimiser le service
paie, de sécuriser les processus et d’avoir
une réelle visibilité et prévisibilité de la
trésorerie.

Qu’en est-il de vos clients qui
désirent réinternaliser leur paie ?
L.R.: Nous les accompagnons également
soit vers une solution globale avec la mise
a disposition d’outil leur garantissant la
maftrise de leurs données ou, si besoin,
uniquement une solution d’externalisation

conseiller sur de nombreuses
nroblématiques paralléles. »

TheliaConsult :
la sécurité et I'archivage des

documents dématérialisés

La dématerialisation du bulletin de paie
est déja une realite pour les clients de
TheliaConsult. Sa solution permet ainsi
de mettre a dispasition des salariés leurs
bulletins de paie en toute sécurité et
confidentialité par le biais d’'un systeme
de partage chiffré. Comme le souligne
Leetitia Radouan, « c’est un plus que
nous revendiquons. Nous ne faisons

pas simplement de la dématérialisation
au format PDF. Notre solution garantit
I'intégrité et la sécurité des données du
dépot par le gestionnaire a la réception par
le salarié ».

de leur fonction technique sur des serveurs
sécurisés, par exemple. Nous nous enga-
geons par ailleurs a leur proposer la réversi-
bilité en leur garantissant non seulement de
bénéficier de notre accompagnement, mais
également de récupérer facilement, sans
délai et sans colits supplémentaires leurs
données. Ce qui n’est pas toujours légion
sur ce marché.

Theha Consult

Tél. +33 (0)1 58 7481 39
contact@theliaconsult.fr
www.theliaconsult.fr
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COMMUNIQUE

Externalisation de |a fonction comptable :
un vrai levier pour gagner en efficience

Catherine Bergaud, associée Mazars, groupe d'audit et d’expertise
comptable présent sur le marché de I'externalisation depuis 20 ans,
revient sur les atouts de cette solution aussi attractive que flexible

pour les entreprises.

En quoi I'externalisation est-elle
source d’efficience comptable ?
Catherine Bergaud : Parce qu’elle permet
de répondre a 'enjeu d’efficience comp-
table des Directeurs Financiers : la pro-
duction d’'une information comptable dans
les délais, a un cofit optimisé, avec le juste
niveau de qualité tout en minimisant les
risques. Lexternalisation offre ce point
d’équilibre.

La variabilité des colits est
également un argument de poids.
C.B.: Certainement puisqu’avec l'externa-
lisation, 'entreprise bénéficie d'une orga-
nisation évolutive et adaptée au volume
de l'activité comptable. La facturation
se faisant sur la base d’Unités d’ceuvre,
I'entreprise paie alors « le juste prix ».

Lexternalisation est aussi

une solution de plus en plus
plébiscitée par les ETI, PME et
filiales en développement et
méme par les CSP.

C.B.: Tout a fait. C’est un véritable levier
de performance pour les ETT qui ont intérét

a s'appuyer sur un service comptable exter-
nalisé. Le DAF pourra alors se concentrer
sur le pilotage de la performance et jouer
son rble de Business Partner. Les filiales
de groupes qui développent une activité
hors « coeur de métier » sont également
concernées. Pour plus d’agilité, elles exter-
nalisent leur fonction comptable au lieu
de l'intégrer dans le CSP du groupe. Une
tendance qui émerge également aupres des
CSP « matures ». Les groupes se tournent
vers nous pour externaliser les process
transactionnels et faire ainsi évoluer leurs
CSP « Centres de production » vers des
« Centres d’expertises ».

BEE MAZARS

Tel. +33(0)1 4997 4527
catherine.bergaud@mazars.fr
www.mazars.fr

ALTERETHIC

Externalisez ou Reinternalisez vos paies « a la carte »

Quelle PME, assaociation, filiale de groupe étranger n’a pas souhaité
pouvoir bénéficier d’'un service d’externalisation de paie a la carte ?
Une recherche de flexibilité a laguelle AlterEthic répond avec une offre
qui s’adapte instantanément a I'évolution des besains.

ancé ce printemps par AlterEthic,
Lcabinet d’Expertise-Comptable et

de Commissariat aux Comptes, ce
nouveau service va résolument changer la
donne puisqu’il permettra désormais de
bénéficier d’une externalisation de paie
totalement ajustable a ses besoins en fonc-
tion de I'évolution de son organisation.
Cette modularité apportera beaucoup de
souplesse aux entreprises.

Externalisation partielle grace a
un logiciel Expert en ligne pour
sécuriser vos paies

Avec ce service, AlterEchic vous permet,
si vous disposez de compétences internes,
de conserver la maitrise de vos paies via la
mise a disposition d’un outil Expert aux
nombreux avantages-métier : intégration

Plus gu’un expert-comptable, un partenaire.

et mise a jour automatique de la conven-
tion collective, gestion des demandes de
congés... Toutefois, AlterEthic reste a vos
cOtés et vous fait bénéficier, si besoin, d'une
« hotline paie » mais aussi, d’une reprise
instantanée du traitement de vos paies en
cas d’absence ou de démission de votre
salarié... Afin d’assurer la continuité du
service paie.

Externalisation compléte pour
vous recentrer sur votre cceur
d’activité

Pour ceux qui ne disposent pas de com-
pétences en interne, AlterEthic prend en
charge votre fonction paie grace a une
équipe de gestionnaires de paie dédiée.
Ainsi, de la mise en place au traitement des
variables jusqu’a la délivrance des bulle-
tins de paie aupres des salariés, AlterEthic
s’occupe de tout. Toutefois, la aussi, si
vous décidez de recruter, AlterEthic pourra
immédiatement vous retransférer une par-
tie de ses missions et ainsi diminuer vos
colits d’externalisation.

AlterEthic

Expertise & Conseils

Tél. +33 [0]1 5590 02 02
contact@alterethic.com
www.alterethic.com
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COMMUNIQUE

Optimisez vos recrutements en informatigue

Specialiseé dans le recrutement
et la chasse de téte dans I'IT,
Nymesis est le 1°" en France a
proposer un service nearshaore
de Recruitment Process
Outsourcing. Yasser Sassi,

son fondateur, revient sur ce
cancept innovant de plus en plus
pléhiscite par les entreprises.

L'externalisation des recrutements
en est a ses débuts en France ?
Yasser Sassi: Oui, mais de plus en plus
d’entreprises se rendent compte des avan-
tages d’externaliser le recrutement en ter-
mes de flexibilité, de souplesse, mais aussi
de cofit. Notre concept est trés innovant :
notre siége social est a Paris ot nous pou-
vons réaliser des entretiens ; notre cen-
tre opérationnel est en Tunisie et gere les
process amont (sourcing, qualification
téléphonique...).

Votre spécialisation
est une vraie carte
maitresse pour les
entreprises.

Y. S.: Notre expertise en
informatique est une carte
de visite a forte valeur
ajoutée dans ce marché de
plus en plus tendu. Nous
connaissons les difficultés
pour recruter dans ce sec-
teur, mais nous avons les
outils et les méthodes pour
réaliser des recrutements de qualité.

Recrutement de A a Z ou sur mesure,
vous vous adaptez aux besoins avec
beaucoup de flexibilité.

Y.S.: Cest exact. L'idée c’est de se placer en
tant que partenaire. Nous mettons a dispo-
sition de chaque client une équipe dédiée
qui peut prendre en charge le process dans
sa globalité ou, selon les besoins, certaines
taches comme le sourcing.

Yasser Sassi, fondateur de Nymesis

Vos tarifs sont trés
compétitifs, ne crai-
gnez-vous pas que
de potentiels clients
soient sceptiques sur la
qualité ?

Y.S.: Nous pouvons proposer
des prix abordables grice a
deux leviers : les frais de per-
sonnels réduits et les colits
mutualisés (comme les acces
aux job boards).

Quant a la qualité de nos ser-
vices, les clients sont rassurés des les pre-
miers jours de notre collaboration.

Nymesis

Tél. +33 (0]1 77624275
contact@nymesis.fr
www.nymesis.fr

K-PAYEXPERT

Gestion de paie et des RH : une double expertise
a la carte dediée aux TPE et PME

Pour Karine Guzik, fondatrice de K-PAYEXPERT, rien n’est plus
judicieux que d’externaliser la paie et I'administration du personnel
en I'absence de ressource en interne. Elle revient sur la pertinence de
cette offre globale pour les petites entreprises.

En quoi votre double expertise
est-elle un vrai atout pour les
petites entreprises ?

Karine Guzik : Parce que ce sont deux
postes clés. Apres 20 ans d’expérience en
paie et en gestion du personnel aupres des
PME et TPE, je sais pertinemment qu'a
moins de 70 salariés, embaucher une per-
sonne a temps plein pour les deux postes
ne s’'impose absolument pas. Pour autant,
il leur est essentiel de pouvoir disposer
de ces deux compétences. Cest pourquoi
j'ai développé cette offre globale qui leur
permet d’avoir a la fois d'un gestionnaire
de paie et un responsable du personnel a
méme de gérer efficacement les procédures
liées aux embauches, accidents du travail,

arréts maladie, licenciements, élections des
représentants du personnel, processus de
formation. .. Externaliser sa paie et ses RH,
c’est avoir la garantie pour un dirigeant de
pouvoir se recentrer sur son ceeur de métier,
et d’éviter des problémes qui pourraient
étre coliteux en cas de contrdles.

Aujourd’hui, prés de 60 % des
bulletins de paie sont faux. Un vrai
risque pour TPE et petites PME !
K.B.: Oui un vrai risque financier, mais
aussi de climat social délétere. Mon exper-
tise en la matiére me permet de fiabiliser
les bulletins de paie et d’éviter le colit des
redressements en cas de contrdle Urssaf.
Lexpertise de la paie est mon métier et c’est

Pour Karine Guzik : « Externaliser sa paie et ses RH, c’est
avoir la garantie pour un dirigeant [...] d’éviter des pro-
blemes qui pourraient étre co(iteux en cas de contréles.»

normal que je m’y engage. Au méme titre
qu'un expert-comptable s'engagera sur sa
comptabilité.

w . F
\““"M
K-PAYEXPERT
Faite 1 o avEL VI b |
Tél. +33 (0)1 4461 36 27
kpayexpert@orange.fr
www.kpay.fr
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Dossiers e-commerce, performance collective et

LEADFORMANCE

environnement de travail écrits par Fabienne Dubois

Avec BRIDGE, mettez vos clients
a un click de vos magasins

Un enjeu de taille lorsque I'on sait gu’en Europe, pres de la moitié des achats en
magasin ont été initiés sur internet ! D'ou I'intérét, pour les points de vente, de
digitaliser leur boutigue. Cyril Laurent, cofondateur de Leadformance revient sur
BRIDGE, qui révolutionne I'expérience d’achat on et offline.

Qu’est-ce qui vous a poussé a créer
cette plateforme de gestion de
réseaux qui est aujourd’hui adoptée
par 200 clients et 250 000 points
de vente, dont plus de 60 % hors de
France ?

Cyril Laurent: « Un simple constat a savoir
que sur les sites des marques, la rubrique
type “nos boutiques” était celle qui érait
le plus cliquée. Clairement, cela signifiait
que les internautes souhaitaient poursuivre
leur visite et leur parcours d’achat dans le
réseau de distribution physique. Et pour
cela, ils étaient en demande d’informations
locales. Constat confirmé par Google qui
indique qu’'une recherche sur quatre sur
ordinateur et une sur trois en mobilité
integre un terme géographique. Quand
on sait que pour des entreprises qui sont
multi canal, 80 % des ventes amorcées
online sont encore finalisées en boutique ;
cela nous a sérieusement interrogés. Et
c’est pour cette raison qu'en 2009, nous
avons développé cette plateforme logicielle
dédiée au marché du Web to store. »

BRIDGE est aujourd’hui I'une des pla-
teformes les plus utilisées au monde,
qu’est-ce qui signe son succes ?
C.L.: « Lintelligence, la souplesse et I'évo-
lutivité permanente de la solution certaine-
ment. C'est vrai que nous sommes leader en
Europe et qu'aujourd’hui plus de 250000
points de vente l'utilisent quotidiennement
pour exister, étre localisés sur internet,
accueillir, attirer et adresser leur client en
magasin. Elle répond parfaitement a deux
exigences des marques : canaliser le par-
cours d’achats client et stimuler les points
de vente. »

BRIDGE semble avoir I’art de peaufi-
ner la relation-client online comme si
I'on était en boutique ?

C.L.: « Clest vrai. Le point de vente ainsi
digitalisé permet d’assurer une réelle

!
L

¢
(‘)‘

Cyril Laurent, Cofondateur et Directeur Général de
Leadformance

relation entre le vendeur en magasin et son
client online, mais aussi de le rassurer. A
chaque recherche d’un point de vente est
associée une page locale intégrée au site
officiel de la marque avec une multitude
de services a forte valeur ajoutée tels que
prise de rendez-vous, tchat avec un vendeur
du magasin, disponibilité des produits et
réservation online, promotions en cours
dans le magasin, diffusion des horaires
d’affluence dans le magasin... La page
locale est la 1re porte d’entrée du point de
vente ol le consommateur sera accueilli
comme en magasin. Une boutique digitale
ouverte 24h/24 et 7j/7. »

Coteé ventes, vous étes catégorique,
votre Store Locator accroit le chiffre
d’affaires des points de vente !

C.L.: « La fidélité de nos clients en est la
preuve. BRIDGE assure un réel retour sur
investissement avec en moyenne sur un an,
une multiplication par 9 du trafic sur les
pages locales de nos clients. Et comme plus
de 70 % des visites sur site débouchent
sur une vente en magasin, cela veut dire
que si vous augmentez votre trafic sur
internet, vous développez vos ventes. Avec
BRIDGE, c’est garanti. »

Donc avec BRIDGE, chaque magasin
géere directement sa communication
locale enligne ?

C.L.: « Tout 2 fait, c’est le magasin qui
est acteur du contenu de sa page locale.
BRIDGE lui permet de déployer des cam-
pagnes marketing au niveau local tres
ciblée, mettre en avant ses produits en
destockage et élargir ainsi sa surface de
vente, mais aussi de disposer d'une véri-
table banque de données sur ses clients
instantanément enrichie. De plus, c’est un
formidable outil animer son réseau avec
précision. »

Quelques mots sur les futures appli-
cations de BRIDGE ?

C.L.: « Nos 200 clients et 250 000
retours d’expérience en points de vente
nous permettent de faire évoluer les
services de BRIDGE en permanence.
Lavenir préfigure des campagnes d’emai-
ling ciblées pilotées par le point de vente,
la diffusion d’information sur tous les
carrefours d’audience, la possibilité de
fournir ’exhaustivité des informations
sur un produit sur un point de vente
le plus vite possible... jusqu’aux tech-
nologies embarquées d’identification
du client dans le magasin... une vraie
révolution.»

‘BRIDGE

Tél. +33 (0)1 58 05 18 30
contact@leadformance.com
www.leadformance.com

Temoignages clients :
https://vimeo.com/channels/leadfor-
mancebrigetvfr

ENTREPRISES e 09-12-2015 1 35



Fabienne
Zone de texte 
Dossiers  e-commerce, performance collective et environnement de travail écrits par Fabienne Dubois 


- COMMUNIQUE
LIANATECHNOLOGIES

Le sur-mesure du marketing digital !

Un accompagnement client plébiscité par 90 % des utilisateurs, une
offre compléte, innovante et personnalisable, des solutions en mode
SaasS, des outils responsive... Le leader finlandais en marketing digital
change résolument la donne. Découverte.

Jérémy Barry, Country Manager France (milieu gauche)
entouré par Samuli Tursas [PDG de Liana Technologies),
Lari Suomalainen (VP of Sales] et Riina Vasala
(Directrice du PR Cloud)

cette entreprise de marketing digital,
n°1 en Finlande, affiche ses différences a
travers une offre produits des plus compléte
stockée sur le Cloud pour un accés unique
et simplifié, mais aussi la qualité de sa

I nstallée depuis plus d'un an a Paris,

relation client. Un vrai conseil qui permet
de bénéficier d'un accompagnement per-
sonnalisé en face to face (audit du besoin,
proposition de solutions, anticipation sur
les évolutions a venir...), d'une assistance
a la prise en main et... d'un référent dédié.
Engagement plutét rare sur ce marché qui
signe la griffe de Liana Technologies a I'ori-
gine de solutions congues pour fonctionner
de facon indépendante comme en synergie
et étre accessibles sur une seule interface.

Marketing Cloud : création et
gestion de site web, emailing et
newsletter, outils d’analyse

Une gestion globale de son marketing
digital qui a déja séduit de grands groupes
tels que Mazda, Land Rover, Lapland
Hotels... Avec 'avantage, notamment

pour les campagnes d’emailing, de disposer
d’un adressage illimité a une population
cible référencée et de newsletters créées sur
mesure pour le projet.

PR Cloud : une prise en main
optimale de vos relations
publiques

Griéce a cette solution, plébiscitée entre
autres par Ikea, WWFE..., il devient aisé
de prendre le contrdle de I'ensemble de ses
RP en ligne au travers de publications et
d’envois de communiqués de presse ciblés
a partir d’une base de données mise a jour
régulierement. Mais aussi, de bénéficier
d’une vieille simultanée sur les réseaux
sociaux et médias digitaux.

( l .
technologies
1 passage du Génie - 75012 Paris
Jeremy.barry@lianatech.com
www.lianatech.fr
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e Mercator est mort !

Le marketing digital signe la fin de la logigue « push produit »
d’hier. Jean-Baptiste Gouin, fondateur de TalenCo, spécialiste de la
formation aux impacts du Digital, revient sur cette révolution qui
touche aussi bien les process métiers que les compétences.

Quels sont les
bouleversements
majeurs engendrés

par la transformation
digitale ?
Jean-Baptiste Gouin:
« Elle a entrainé une véri-
table révolution au niveau
des comportements client et
de leurs parcours d’achat qui
se sont extrémement com-
plexifiés. Plus de 80 % des
clients passent par Internet

avant de se rendre sur un Jean-Baptiste GOUIN, fondateur et CEQ

point de vente. Tout I'enjeu deTalenCo

désormais, pour l'entreprise, est d’étre pré-
sente sur l'ensemble de ce parcours d’achat
avec le bon message au bon moment et sur
le bon canal. »

Le marketing est
donc une des
fonctions les plus
impactées par
cette révolution ?
J.-B. G.:
fait. Le digital impose
aujourd’hui le déploie-
ment d’'un marketing
ciblé, bien loin du
Mercator. En consé-
quence, les compé-
tences doivent évoluer
et les équipes Marketing
doivent désormais mai-

« Tout a

triser I'ensemble des canaux digitaux,
toutes les techniques d’acquisition et de
conversion de trafic afin de pouvoir mettre
en place un dispositif cross canal efficient. »

« Le marketing est le métier
le plus impacté au niveau
des compétences par cette

transformation digitale. »

De nouvelles compétences qui
vont devenir de sérieux critéres
d’employabilité a I’avenir ?
J.-B.B.: « Cest incontestable. C’est pour-
quoi, nous avons développé un cycle cer-
tifiant de Responsable marketing digital
en partenariat avec I'Institut de I'Internet
et du Multimédia (IIM — Péle Léonard de
Vinci). Une vraie réponse a ce besoin de
validation de compétences identifié auprés
des entreprises. Pour 2016, nous langons
avec I'TAE Paris Panthéon Sorbonne un
autre cycle certifiant dédié, cette fois, au
Responsable communication digitale. »

talenCO

DIGITAL TRANSFORMATION
Tél. +33 (0)1 82 88 50 00
contact@talenco.com
www.talenco.com
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PERSPECTIVES TALENTS & PRAIRIAL

Pour aller bien plus loin en matiere de performance collective

Loin des sentiers battus et des approches traditionnelles dupliquées
d’'une entreprise a I'autre, Perspectives Talents et Prairial, catalyseurs
de talents, osent de nouveaux outils d’intelligence collective en
utilisant la diversite et les divergences comme booster. Innovant.

Atypique. Et ca marche !

pres 15 ans dans les métiers RH
Aet notamment dans le secteur du

Numérique, Raphaélle Hartmann
Collomb de Perspectives Talents et Jenny
Augias de Prairial se sont formées a la
facilitation en intelligence collective
en complément de leurs compétences
de consultantes, coachs et formatrices.
Au coeur de leur démarche : 'accueil
des divergences comme sources d’idées
nouvelles. Un paradigme nouveau et en
plein essor comme le souligne Raphaélle
Hartmann Collomb : « En privilégiant le
consensus ou la prise de décision par le
haut, 'entreprise se prive d’énormément
de créativité. C’est pourquoi nous avons
choisi de développer, il y a 5 ans, une
approche différente et nombre de chefs

d’entreprise sont surpris des résultats
obtenus.»

Des méthodes collaboratives
venues des Etats Unis et du Québec
au service d’objectifs stratégiques

« Récemment, précise Jenny Augias, nous
avons aidé une entreprise a déployer sa
nouvelle organisation en nous appuyant
sur 'appreciative inquiry et le world
cafe. Les retombées ont été immédiates :
remobilisation des commerciaux autour
d’objectifs motivants et de plans d’actions
partagés.» Elles animent également des
groupes de codéveloppement profession-
nel, dont elles sont les spécialistes, pour
mettre en action le collectif et en faire
émerger I'intelligence.

Digital learning et pédagogie inversée
au service des compétences

C'est bien la clef de réussite de leurs forma-
tions, véritables ateliers d’expérimentation
sur le management agile, I'art du question-
nement, les émotions, la communication. ..
Une méthode qui permet aux stagiaires de
s’approprier de nouvelles compétences a
distance en amont de la formation, avant
de s’entralner sur leurs situations profes-
sionnelles de facon accélérée en présentiel.

¥Er _lle_r-?-_'_l_n

(aleais
Cabinet Perspectives Talents
Tél. +33 (0)6 8207 7297
rhc@perspectives-talents.com
www.perspectives-talents.com
Cabinet Prairial

Tél. +33(0)647813873
jenny.augias@prairial.com
www.prairial.com

a3e Consulting

« 'agitateur » de performance dedié aux politigues publiques

Chap6 Pour a3e Consulting, start-up d'ingénierie sociale, pas de
performance des dispositifs et politiques publigues, sans ecoute
transverse des territoires ! Une approche atypigue au cceur de son
expertise qui convainc deja décideurs publics, ONG, assaciations...

onseil en politiques publiques,

a3e Consulting accompagne,

depuis 2014, les collectivités ter-

ritoriales, les structures sociales,
médicales et médico-sociales ainsi que les
PME en matiere de RSE et d’appui avec
la sphére publique. Un accompagnement
ad hoc combinant expertise économique
et médiation sociale, qui a fait de I'écoute
transverse des territoires (croisement des
besoins des populations aux enjeux et
contraintes des décideurs publics), le pilier
central de son approche. Une double écoute
des territoires et une capacité de médiation
entre toutes les parties prenantes précieuses
pour construire des politiques concertées
en phase avec les évolutions sociétales et
environnementales. Et favoriser I'innova-
tion publique.

llhame Radld fondatrice de a3e Consulting

Evaluation et optimisation des
dispositifs en phase avec les
attentes des parties prenantes
Porté par une équipe unique en son genre
puisque composée 2 la fois d’experts de ter-
rain et de spécialistes de I'environnement
des administrations privées et publiques,

a3e Consulting est en capacité d’offrir a ses
clients la pertinence d’une double lecture
des performances des dispositifs mis en
place. Un mix de compétences rare sur le
marché, qui se révele étre un véritable atout
pour offrir une vision globale, procéder a
un audit, si besoin, renforcé par un diag-
nostic territorial, et, surtout, proposer les
recommandations les plus adaptées qui
pourront étre 2 6 mois et un an, réajustées
en fonction des évolutions constatées. La
garantie pour les projets engagés d’étre tou-
jours au plus pres des exigences des parties
prenantes ; un facteur clé de réussite sur le
long terme.

Tél. +33 (0)6 52 14 77 64
contact@a3econsulting.com.
www.a3econsulting.com
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Externalisation des fonctions support:
Mirage, chemin de croix ou strategie rentable

Risques, déeploiement, rentabilite, maturité de I'offre... Akli BEKKA,

membre de la RICS, gérant de Facilitis, cahinet d’expertise a I'avant-garde

des 1™ externalisations initiées en France des 2001 par les acteurs du CAC 40,
joue cartes sur table. Parole d’expert.

Vous communigquez
peu et pourtant vous
accompagnez les
fonctions support de
30 % du patrimoine
des entreprises du CAC
40. Ce qui surprend

le plus, c’est le profil
plutét « atypique » de
vos équipes.

Akli BEKKA: Oui, si l'on se
compare a celles des cabi-
nets de conseil présents sur
ce marché. Je veux dire par
la, que nos spécialistes ont
vécu les externalisations
de I'intérieur bien avant
quelles ne se développent
en France. Autant de retours d’expérience
qui nourrissent notre expertise, nous per-
mettent d’anticiper au mieux les risques
et de formuler l'offre la plus adaptée. Une
vraie valeur ajoutée pour nos clients pour
lesquels on intervient a la fois sur les fonc-
tions support a externaliser et la réorganisa-
tion des fonctions managériales transverses
maintenues. Indispensable pour que l'ex-
ternalisation fonctionne, cette étape-la n’est
pourtant pas légion dans la profession.

Externaliser : une stratégie longue,

arisques, sans garantie de succes ?
A.B.:Long, oui ¢a I'est. C’est un processus
qui demande en moyenne trois ans avant
d’étre déployé. A risques c’est évident, et
c’est notre rble de les mesurer pour nos
clients. Ceux-ci peuvent étre un périmétre
de fonctions a externaliser trop réduit ou
trop large mettant en danger I'ensemble de
I'entreprise ; une déficience de communica-
tion avec les partenaires sociaux et instances
représentatives du personnel induisant un
risque de blocage ; une relation contrac-
tuelle défaillante en termes de transfert de
risques avec son prestataire ; une mauvaise
réorganisation des fonctions managériales

- S

Akli BEKKA, Directeur associé de RICS

en interne annihilant la hiérarchie maitre
d’ouvrage-maitre d’ceuvre... C'est pour-
quoi, en amont de la phase opération-
nelle, il est important de réaliser une étude
d’opportunité ; cette matrice hiérarchise
les risques et propose différentes mesures
permettant de les limiter. Et souvent, vient
redessiner le périmetre et les fonctions qui
peuvent étre externalisées a moindre risque.
Cest 2 la suite de cette feuille de route que
l'on peut commencer a décliner la métho-
dologie et rentrer dans une chronologie
d’étape. Sans garantie de succes, non, je
dirais plutdt que cela n’est jamais gagné
d’avance et encore moins si I'on n’est pas ou
mal accompagné.

Quel est I'intérét majeur
d’externaliser ?

A.B.: Clest véritablement de gagner en sou-
plesse puisque 'entreprise va pouvoir adap-
ter son activité a son carnet de commandes et
par 1a méme, étre moins fragile pour antici-
per la crise autrement. Lexternalisation doit
lui permettre d’étre accompagnée par ses
prestataires dans sa croissance comme dans
sa décroissance. Pour moi, cette agilité est
l'avantage le plus prégnant.

Aucune rentabilité la
1" année ? Vous allez
faire grincer les dents
de certains!

A.B.: Et pourtant c’est la
vérité. Car méme si vous
gagnez de l'argent la 1
année, vous en perdez aussi
du fait des cofits cachés.
Pour nous il y a un sur-
colit lié a I'adaptation la
1re année, un équilibre la
2¢ année, génération d’éco-
nomies en 3¢ année et une
rentabilité avérée des la 4°
année.

Les réponses des

prestataires sont-elles a la hauteur
des exigences de ce marché de
2,6 milliards d’euros qui pourraient,
si I’'on poussait I'externalisation a
I'extréme, dépasser 180 milliards
d’euros ?
A.B.: Pas a 100 %. Loffre, aujourd’hui,
n’est pas mature simplement parce que
les prestataires ont eu a répondre a une
grosse vague de demandes mouvantes et
n’ont jamais pris le temps de véritablement
se structurer. Du coup, la valeur ajoutée
pour les clients n’est pas tout le temps
démontrée.

| ther mark of
property
prolesssonalism
workdwide

(3 riCS

FRCILITIS

Tél. +33 [(0)6 50 12 45 57
akli.bekka@facilitis.com
www.facilitis.com
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Lexpertise de ['urgence associée a

de |la satisfaction client

Assez discret et pourtant classé dans le top 10 du secteur des
transports urgents, D2 Group décline avec succes ses différences
au travers d’une offre globale, mais aussi et surtout, d’une culture
historique de I'engagement. Un concentré de services et une
adaptabilité qui changent résolument la donne !

omposé de quatre sociétés fami-
c liales toutes précurseurs du métier

de coursier (Défense 2000 courses,
DA Courses, MV Courses et UCT Transport),
D2 Group développe une large palette de
services autour de son offre : D2 Group
développe une large palette de services
autour de son offre : Courses / Transports
lourds ; logistique/stockage (1 600 m? de
stockage au pied de la Défense) ; transport
dédié national et international ; service
courrier : facility management ; services
salons/expos (livraison, installation, avitail-
lement) ; légalisation de documents (ambas-
sades, consulats, préfectures). Une expertise

multidisciplinaire renforcée par une culture
de l'engagement client, peu commune sur
ce secteur, aujourd’hui plébiscitée par plus
de 500 entreprises.

La culture de I'exigence

et du service sur mesure

La satisfaction client, loin d’étre une pro-
messe marketing, fait bel et bien partie de
I’ADN de ce groupe. Service, écoute client,
réactivité, adaptabilité ; 4 fondamentaux
intrinséquement liés a la culture de cette
entreprise familiale qui, depuis 42 ans,
place la relation humaine a I"épicentre de
ses valeurs. Des clients qui bénéficient

d’un interlocuteur unique et pour lesquels
le groupe n’hésite pas a adapter ses pro-
cess a leurs exigences. Et non l'inverse !
Un engagement maison qui fait toute la
différence dans un marché concurrentiel
ol la plus-value d’'un groupe ne se retrouve
plus uniquement dans la qualité de ses ser-
vices, mais aussi et surtout dans la qualité
de suivi de cette offre.

Tél. +33(0)13086 1964
www.d2-group.fr
www.linkedin.com/company/groupe-d2
www.facebook.com/groupd?2

11 ENTREPRISES e 30-09-2015



COMMUNIQUE

Dossiers cadeaux d'affaires, couverture santé,

performance opérationnelle et ville intelligente

4

gcrits par Fabienne Dubois

Le cadeau d'affaires :
un acte stratégique!

OUTIL DE VALORISATION EN INTERNE, « ARME COMMERCIALE » A L'EXTERNE, LE CADEAU
D'AFFAIRES EST EGALEMENT DEVENU UN PUISSANT VECTEUR D'IMAGE. RESULTAT, LE
TEMPS DES GADGETS A TOUT VA SEMBLE BIEN LAISSER PLACE A UN CADEAU PLUS REFLECHI,
PLUS PERSONNALISE, PLUS EN LIEN AVEC LES VALEURS PORTEES PAR L ENTREPRISE...
POUR DEVENIR UN OBJET DE COMMUNICATION A PART ENTIERE. PAR FABIENNE DuBOIS

algré les res-
trictions  de
budget, le ca-
deau d'affaires
reste un outil
marketing et commercial
incontournable, que cela
soit pour récompenser des
collaborateurs,  entretenir
une relation avec un client,
remercier un fournisseur, sé-
duire un prospect... Un mar-
ché a potentiel qui, depuis
quelques années, se tourne
vers des objets plus qualita-
tifs conjuguant désormais
des critéres de longévité,
d'utilité ou encore dorigi-

nalité. Autant d'exigences
visant désormais a redonner
de la valeur a cet acte vieux
comme la nuit des temps.
Mais également, a faire écho
a l'ceil de plus en plus expert
des destinataires sur la va-
leur de ce quileur a été offert.
Ainsi semble-t-on étre entré
dans I'ére du « moins, c'est
mieux » comme le suggére
la derniére étude publiée
par le salon des cadeaux
d'affaires Omyagué®™ qui
montre que, si le prix cité par
60 % des sondés est toujours
le premier critére de choix, il
est désormais suivi de prés

par la qualité (50%). Bien
gu'encadré dans certaines

entreprises par des codes
éthiques sur l'offre et la ré-
ception de cadeauy, il reste
un outil de communication
d'autant plus incontournable
al'heure des diminutions des
budgets marketing.

Un levier pour
motiver
les collaborateurs
et une arme effi-
cace pour fidéliser
les clients
Si linterne semble avoir
désormais la primeur des
cadeaux d'affaires, utilisés a
45 % pour stimuler et moti-
ver les collaborateurs et les
partenaires, l'externe reste
tout de méme en pool posi-
tion des motivations princi-
pales. 42 % des entreprises
l'utilisent pour remercier un
prestataire pour un geste
commercial et 41% pour
fidéliser un client. Stimu-
ler, motiver (25%) et oo

Un double traitement fiscal

1e Les cadeaux d'affaires peuvent venir diminuer le béné-
fice imposable du donateur s'ils sont offerts dans l'inté-
rét direct de la bonne marche de I'entreprise. Si aucune
condition liée a la valeur du cadeau n’est fixée, I'adminis-
tration fiscale peut toutefois réintégrer ces dépenses si
elle les juge excessives ou sila preuve de l'intérét direct de
I'entreprise n'a pas été rapportée. Par ailleurs, lorsque le

montant annuel des cadeaux est supérieur a 3 000 € pour
I'exercice, il devra étre mentionné dans le relevé détaillé
des frais généraux.

2¢ Si la valeur des cadeaux ne dépasse pas 65 € TTC" par
personne et par an, ils permettent a I'entreprise de récu-
pérer la TVA sur son achat.

* Prochaine réévaluation du montant au 01-01-2016
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fidéliser (22 %) étant
aujourd’hui pour les entre-
prises, les opérations les
plus impactantes en termes
d'image comme de chiffre
d'affaires. Bien moins cod-
teux que de conquérir de
nouveaux clients, le cadeau
d'affaires se révele étre trés
efficace pour entretenir
et pérenniser une relation
commerciale ; un facteur clé

dans le contexte concurren-
tiel actuel.

Oriﬁinal, éthique,
igh-tech...
le cadeau devient

signature

La démarcation est une

tendance qui s'affirme. En

effet, 45% des entreprises

évoquent apres le prix et

la qualité, l'originalité du

produit comme 3¢ critére
de choix. Des objets diffé-
renciant par rapport a la
concurrence, Mais aussi,
pour 40% d'entre eux, des
produits  potentiellement
personnalisables afin de
laisser une véritable em-
preinte. Si le théme de la
gastronomie arrive toujours
en téte, le cadeau utile et
pérenne confirme son envo-
Iée suivi de preés par le high-
tech qui, en 2014, arrivait

leur percée. Superbe outil
pour incarner des valeurs,
le cadeau d'affaires se fait
de plus en plus I'écho d'un
discours de marque. @

(1) Etude réalisée par Omyagué

aupres de 513 entreprises déclarant
utiliser le cadeau  d'affaires

comme outil de fidélisation et de
motivation, juin 2014.

Bien moins colteux que de conquérir
de nouveaux clients, le cadeau
d’affaires se révele étre tres efficace
pour entretenir et pérenniser une
relation commerciale.

en 4¢ position avec 26,5 %.
Sans oublier la montée
en puissance du made in
France, du « local » comme
des cadeaux altruistes, verts
ou solidaires qui, depuis les
années 2000, confirment

Les loisirs dans le top 10 des cadeaux d’affaires les plus plébiscités

Voyages, week-ends et loisirs ont
représenté 13,7%' des cadeaux d'af-
faires en 2013-2014.Une 8¢ position qui
confirme que le week-end ou le séjour
dans un cadre enchanteur est toujours
aussi prisé malgré la situation écono-

mique comme le souligne, Alexandre
Escolle, Directeur Commercial chez
Relais & Chateaux : « Cette activité, qui
représente prés de 2/3 du CA de notre
Département cadeaux, ne cesse de
progresser. Une croissance atypique

due a notre renommée, mais aussi a
'exception de notre offre, promesse
d'une expérience mémorable. Et c'est
ce caractere unique qui rend nos Cof-
frets CREATION aussi attractifs auprés
des entreprises et cela, malgré la crise. »

LES JARDINS DE LA COMTESSE

Osez un cadeau perenne a forte valeur ajoutee :
le panier pigue-nigue a la frangaise

En osier tressé a la main, assortis de vaisselle, garnis de produits du
terrair, totalement personnalisables... les paniers pigue-niques des
Jardins de la Comtesse sont devenus, en quelques anneées, les cadeaux
favoris des PME, hotels de prestige, grands groupes francais et
étrangers. Retour sur I'un des cadeaux d'affaires les plus tendances.

oin des sentiers battus des beaux cof-
Lfrets a spiritueux et autres boites de

gourmandises choisies, les paniers
congus par Les Jardins de la Comtesse, de
par la qualité de leur facture, portent les
valeurs d’un certain art de vivre. Une idée
originale, un produit élégant et personna-
lisable en fonction de sa communication
ou des péchés mignons de ses clients, des
valeurs conjuguant convivialité et gastro-
nomie... sont quelques-uns des facteurs
différenciant de ces paniers qui en font un
cadeau a part dans l'univers des cadeaux
d’affaires. Un cadeau que chaque destina-
taire a plaisir a conserver. Un concept origi-
nal développé depuis 2011 par Les Jardins

de la Comtesse a travers une gamme d’une
trentaine de paniers du plus simple au plus
luxueux, assortie d’un service de création
sur mesure pour les entreprises les plus
exigeantes.

Préts pour le pique-nique,
délicieusement garnis,
personnalisés ? A vous de choisir
Pour 2, 4 ou 6 personnes, ces paniers se
déclinent en une série de modeles classiques
(unis, colorés, vides, avec vaisselle en alu-
minium, en céramique...) ou plus luxueux
(sangle en cuir, porcelaine...). Avec tou-
jours, pour joindre l'utile a I'agréable et
aller au bout du concept, la possibilité

d’étre garnis de produits du terroir issus
d’une vingtaine de producteurs référencés
(foie gras et toasts, vins, champagnes, spé-
cialité de pate a tartiner, huile d’olive...).
Sans oublier les créations de paniers sur
mesure avec logo incrusté... Tout est
possible !

_ P 4
| _LHH! NS
COMTESSI

Tel.0141144527
www.lesjardinsdelacomtesse.com
contact@Iesjardinsdelacomtesse.com
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ANDRE DE LARRARD, NOBLE LOWNDES & C*

Expert et partenaire des entreprises

Reconnu pour son expertise en santg, prévoyance et retraite
collective, André de Larrard, Noble Lowndes & C* se distingue
également par la qualité de sa relation-client. Plus qu’un
prestataire, un véritable « partenaire santé » plébiscité par pres

de 100 entreprises.

onseiller, accompagner, informer,
c mais aussi assurer une relation-client

de proximité sont au coeur des enga-
gements de ce cabinet a taille humaine
spécialisé, depuis 1965, dans la couverture
santé des entreprises.
Un professionnalisme et un accompagne-
ment personnalisé de ses clients recon-
nus et appréciés tant par ses partenaires
économiques que sociaux. Un véritable
atout pour faire face avec pertinence aux
évolutions a venir sur le secteur de la santé
qui vont imposer aux employeurs comme
aux salariés d’avoir une nouvelle approche
des contrats de santé et d’étre accompagnés
par des professionnels dans le domaine de
la santé. Comme le souligne Olivier de

Larrard, P.-D. G. : « Notre role en tant
que spécialiste est d’informer, conseiller
les entreprises pour permettre de répondre
aux nouvelles exigences et maitriser le
colit, tout en assurant une couverture opti-
male répondant aux besoins des uns et des
autres. »

Apporter un service personnalisé
et suivre les évolutions afin de
maitriser le colt financier

Chez André de Larrard, Noble Lowndes &
C', la mise en place des régimes de cou-
verture de frais médicaux est assortie d’'un
service de gestion personnalisée. Un service
ouvert a chaque bénéficiaire permettant

entre autres : la dispense d’avance de frais
dans certains cas ; la mise a disposition

d’une plate-forme médicale, d’un réseau
médical afin de répondre 2 toute demande,
d’un site internet... De plus, dans le cadre
de son suivi-client, le cabinet analyse régu-
lierement une statistique affinée ayant fait
l'objet d’'un benchmarking sur les dépenses
médicales, les remboursements et la situa-
tion du régime mis en place. Des statis-
tiques servant, le cas échéant, a réaliser les
modifications nécessaires afin que le régime

réponde aux besoins réels des salariés, tout

en respectant les impératifs financiers de

I'entreprise.

Tél.014267 6653
olivier.delarrard@adelarrard.fr
www.adelarrard.fr
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SYNASSUR CONSEILS

Le courtier ; La meilleure garantie d'avoir

Choisir le bon contrat : chiffrer ses colts, assurer sa mise en place en
respectant le cadre juridigue... autant d'étapes clés pour lesquelles
étre accompagneé par un courtier spécialisé s'avere plus qu’opportun.
Bruno Synakowski, gérant de Synassur Conseils, revient sur cette

expertise au service des TPE/PME.

En quoi I'accompagnement

d’un courtier est un facteur
différenciant pour un chef
d’entreprise ?

Bruno Synakowski: « Avant de parler de
l'accompagnement a proprement parler,
je voudrais juste préciser que le fait d’étre
indépendant nous permet d’avoir une pros-
pection bien plus large et donc de proposer
le contrat qui sera le plus adapté et aux
meilleurs colits. Pour revenir a 'accompa-
gnement, il est essentiel dans la mesure ot
la procédure a mettre en place est, de mon
point de vue, pour un chef d’entreprise,
aussi complexe que pour I'épargne salariale.
Aussi, notre conseil est indispensable non

seulement pour avoir le choix entre plu-
sieurs projets, mais aussi pour €tre certain
de se conformer aux nouvelles obligations
en matiere de complémentaire santé collec-
tive d’ici au 1¢ janvier 2016. Sans oublier
le suivi, car nous ne nous arrétons pas aux
contrats et restons en veille par rapport a
leurs évolutions. »

Quelle est la spécificité de votre
accompagnement ?

B.S.: «Nous intervenons 2 4 niveaux : l'ac-
compagnement administratif (DUE, regles
de dispense, portabilité...) ; le chiffrage du
cofit prévisionnel ; la consultation d’une
dizaine de compagnies d’assurances et

I'information des salariés. Un dernier point
qui n’est pas toujours légion et qui est un
vrai plus en termes de dialogue social et un
vrai service pour le chef d’entreprise. »

Qu’en est-il plus précisément

de la Décision Unilatérale de
I’Employeur ?

B.S.: « Elle est adaptée aux TPE et PME
dans la mesure ou elle peut servir de fon-
dement juridique a la mise en place d’'une
complémentaire santé. Elle détermine qui
peut étre dispensé de cotiser et doit étre
rédigée de facon tres complete afin de béné-
ficier des exonérations de charges sociales et
déductions fiscales. Et c’est la que I'exper-
tise d’un courtier spécialisé prend tout son
sens et facilite le choix du dirigeant.»

contact@synassur.com

I Tél.. 0344428524
Www.e-courtage.com
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La mutuelle LMP

Vous écouter et vous conseiller, avant tout !

Au-dela d’avoir des tarifs compétitifs, des contrats adaptables aux contraintes de
ses 5000 personnes protégees issues de TPE et PME, la LMP se distingue par le
soin apporté a 'accompagnement de ses adhérents, qui sont ses 1° prescripteurs.
Précurseur depuis 1854, la LMP redonne tout son sens au terme « solidarité ».

cteur historique de la protection
Asociale depuis le x1x° siecle, la LMP

permit d’abord a ses adhérents de
bénéficier d’un acces gratuit aux soins, d’in-
demnités journaliéres en cas de maladie et
d’une pension de retraite. Avec la création
des assurances sociales en 1930 puis celle
de la Sécurité sociale en 1945, elle se mit
a proposer une complémentaire santé puis,
accompagnant les évolutions de la société,
une gamme compléte de produits facilitant
la vie de ses adhérents. Placant I'innovation
au cceur de sa stratégie de développement,
elle développa des produits spécifiques aux
entreprises, et signa, des 1955, un contrat
d’entreprise avec le site Renault de Flins.
Ainsi, depuis plus de 50 ans, propose-t-elle
des contrats collectifs aux entreprises (TPE,
PME, artisans, commercants, professions
libérales, collectivités...). Des contrats
clés en main ou sur mesure garantissant
une protection santé calculée au plus juste
avec des frais de gestion parmi les plus bas
de la profession. Aujourd’hui, elle assure
pres de 50000 personnes et affiche 300 %
de marge de solvabilité ; résultat de 160
années d’expérience au service d’un savoir-
faire et d’une proximité-client éprouvés par

REMBOURSEMENTS
Les chiffres clés de la mutuelle
LMP

» Frais médicaux : consultations
generalistes/specialistes et actes de
chirurgie : Jusqu'a 300 % ;

Chambres particulieres :
Jusgu'a 125 €/ jour;

+ Médicaments prescrits non remboursés :
forfait de 40 €/an

+Dentaire : Jusqu'a 450 %

: Prothéses dentaires : plafond de 4 500 €/
an;

- Implants dentaires : jusqu’a 500 €/an

» Orthodontie adulte et parodontologie :
Jusqu'a 500 €/ an.

+ Optique : verres + montures:
jusgu'a 750€/an

+Médecine douce : ostéopathie,
chiropraxie, étiopathie, acupuncture et
homéopathie : jusqu’a 100 €/an.

des adhérents satisfaits et tres fideles avec
une moyenne de... 15 ans d’ancienneté !

Des services de proximité a votre
écoute

Réactivité et souci de bien vous conseiller
sont bel et bien au coeur des engagements
de la LMP qui se place en tant que parte-
naire plutdt que prestataire. Pour se faire,
elle s’engage a vous répondre dans les 48h,
et vous garantit d’avoir un expert dédié a
méme de vous conseiller en toute connais-
sance de cause. Une relation de proximité
garantie et une expertise qui font toute la
différence pour ses entreprises adhérentes.
Dans la lignée de son service-client, la
LMP organise des réunions d’information
internes aupres des salariés de ses entre-
prises adhérentes afin de simplifier leur
compréhension et répondre aux mieux a
leurs besoins. Rare.

Des contrats sur-mesure

réajustés avec vous chaque année
Comme toutes les mutuelles, la mutuelle
LMP dispose d’'une gamme de contrats
a la différence prés que ceux-ci seront
systématiquement affinés a la taille de
I'entreprise, ses contraintes et ses besoins

Stand de la mutuelle LMP
Salon de I'Entrepreneur
Palais des congreés de Paris
4 et 5 février 2015

identifiés. Des contrats sur-mesure que
I'entreprise compte 5 ou 500 salariés, qui
seront revus sur site par ses experts tous les
ans. Un bilan qui permettra de réajuster
offre en fonction de I'évolution de chaque
entreprise. Sans oublier, dans le sillon des
prochaines modifications législatives a
venir d’ici a janvier 2016, la possibilité de
profiter, dés le mois de juin, de nouveaux
contrats de sur complémentaire.

Des actions de prévention offertes
Depuis deux ans, la LMP a décidé d’offrir
tous les ans a ses adhérents des actions de
prévention sur site sur des themes chers
aux salariés tels que la gestion du stress, les
bonnes postures, les troubles de la vue, la
nutrition... Autant d’actions d’informa-
tion et de sensibilisation plébiscitées par
les salariés et appréciées par ses entreprises
adhérentes.

o
LMP

Tél.0139246049
entreprises@menages-prevoyants.fr
www.menages-prevoyants.fr
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exigence d'une relation-client privilegiee

Sila vocation d'un courtier est de vous trouver la meilleure offre
au meilleur colt, PROVEFA place la qualité de sa relation-client
au cceur de son accompagnement. Un engagement maison qui,
pour ses clients TPE et PME, signe pleinement sa différence.

vec 9000 entreprises clientes fideles,
Aun chiffre d’affaires de 1,4 million,
18 collaborateurs dédiés exclusi-
vement aux TPE et PME... PROVEFA
Assurance et Gestion de patrimoine
confirme sa place de courtier référent en

Ile-de-France, mais aussi dans les DOM
TOM, a Monaco et en région Bordelaise.

Trouver le contrat d’assurance
optimal et accompagner dans le
temps les projets des TPE-PME
Apres un conseil en amont permettant a
U'entreprise d’affiner ses criteres de départ,
PROVEFA Assurance va réaliser un audit
des contrats proposés parmi un panel de
46 compagnies d’assurance différentes
afin de rechercher la solution ad hoc.

Une consultation en toute transparence qui
permettra a U'entrepreneur de disposer d’un
comparatif extrémement détaillé des trois
meilleures solutions présentes sur le marché
(inconvénients, avantages, colit prévision-
nel...) et faire son choix en toute connais-
sance de cause. Une expertise éprouvée,
renforcée par un accompagnement indivi-
dualisé de chacun de ses clients, comme
le souligne Junior Estéban SALOMON,
président de PROVEFA Assurance :
« Notre objectif n’est pas de générer du
chiffre, mais bien plus de comprendre les
enjeux et contraintes de nos clients et de
leur apporter le conseil et I'accompagne-
ment sur le long terme le plus pertinent
qui soit. Cest cette philosophie qui sous-
tend I'ensemble de notre relation-client.

Une réelle proximité qui nous permet,
aujourd’hui, d’avoir un excellent taux de
fidélisation. » Interlocuteur direct et dédié,
disponibilité de 8h a 22h du lundi au
samedi, déplacement sur le terrain aupres
des entrepreneurs. .. sont quelques-uns des
engagements de PROVEFA. Une approche
personnalisée de qualité qui permet a ce
courtier, au-dela, de 'assurance santé, d’ac-
compagner de facon plus large les différents
projets des TPE-PME.

PROW EFA

ASSURA

C ¥ LI

Tel.0183753969
contact@provefa-assurance.com
www.provefa-assurance.com
www.mutuelle-collective-entreprise.com

ISTYA COLLECTIVES

La nouvelle cellule dediée a I'assurance
collective du groupe Istya

Regroupement de 6 mutuelles, Istya, 1° groupe mutualiste francais, ras-
semble, depuis le 1* janvier, son expertise en matiere de contrats collectifs
autour d’Istya Collectives. Emmanuel Perrette, Directeur du Développement,
revient sur cette nouvelle structure dédiee aux entreprises et associations.

Vous étiez déja présent sur
I'assurance collective, qu’est-ce
qui a présidé a la création d’'une
structure ad hoc ?

Emmanuel Perrette: Tout d’abord il
nous a semblé pertinent de regrouper nos
expertises afin de pouvoir optimiser notre
offre, mais aussi et surtout, I'accompa-
gnement que Nous apportons aux entre-
prises et associations que nous protégeons
depuis plusieurs années. De plus, avec la
perspective de I’ANI, et les sollicitations
croissantes en découlant, il devenait éga-
lement indispensable de leur proposer
une structure experte totalement dédiée a
leurs besoins.

Votre engagement historique en
matiére de solidarité et d’actions
sociales est bien connu ; est-

ce une plus-value pour Istya
Collectives ?

E.P.: Je le pense. Ces engagements couplés
a nos valeurs mutualistes conditionnent
et structurent I'ensemble de notre offre.
Au-dela des formules, des garanties, des
tarifs... c’est aussi la mise en place de ces
solutions d’entraide solidaire au profit de
nos adhérents qui signe notre différence.

Plus précisément, sur quels
domaines portent vos actions
sociales ?

E. P.: Nos solutions d’entraide se mettent
en place en cas de difficultés financiéres
liées a la maladie, a des problémes fami-
liaux, au handicap... Ainsi, selon la situa-
tion et la nature des difficultés rencontrées,
Istya Collectives interviendra au travers
d’aides exceptionnelles pour répondre a
des frais importants restant a la charge de
I'adhérent, de la mise a disposition d’'un
prét social sans intérét pour faire face a des
dépenses imprévisibles, d’une participation
aux dépenses lourdes liées au handicap ou
encore, d'un soutien aux aidants familiaux.
Autant de services qui sont proposés a la
souscription de tout contrat collectif de
complémentaire santé.

iIst\ya
collectives
Tel.0144106461

contact@istyacollectives.fr
www.istyacollectives.fr

8 ' ENTREPRISES e 10-06-2015




Une association d’'employeurs au service des PME

Concevair les régimes de prevayance les mieux adaptés aux besoins
des entreprises et défendre leurs intéréts aupres des assureurs

est au cceur du métier d’ADIMECO depuis 1937. Une expertise et un
accompagnement personnalisé plebiscités par 600 PME adhérentes.

ADIMECO conseille les dirigeants de

PME sur les offres les plus performantes
du marché et, en tant que souscriptrice de
contrats, leur permet, par l'effet de groupe,
de mutualiser leurs risques et d’accéder a
des garanties compétitives et pérennes.
Reconnue pour son expertise et ses conseils
avisés en matiére de prévoyance santé,
ADIMECO est aussi réputée pour la qua-
lité de son accompagnement personnalisé.

I ntermédiaire en assurance collective,

Audit des dispositifs et de
I'environnement juridique de
I'entreprise

Grice a sa veille informative, ADIMECO
analyse en amont les obligations légales et
celles découlant d'un accord de branche et

leurs incidences sur la mise en place d’un
régime collectif.

Sélection de I'offre de couverture
sante la plus appropriée

Apres analyse des besoins et des
contraintes légales et conventionnelles,
ADIMECO procede a une consulta-
tion aupres d’assureurs (institution de
prévoyance, compagnie d’assurances et
mutuelles) afin de sélectionner les offres
de couverture les plus adaptées. Dans le
cadre de la Généralisation de la Santé, les
régimes de base proposés étant similaires,
la plus-value du conseil ’ADIMECO
va porter sur 'analyse budgétaire avec
des simulations permettant de mesurer
I'impact des différentes solutions pour

Ientreprise et les salariés et sur le choix
des régimes complémentaires.

Conseil dans la rédaction de

I'acte fondateur et choix d’un
gestionnaire de frais de santé
Partenaire de 'entreprise en matiere
d’information et de consultation des
salariés, ADIMECO accompagne égale-
ment le dirigeant dans le choix de I'acte
fondateur adapté et sa formalisation.
Enfin, ADIMECO orientera 'entreprise
vers un gestionnaire de qualité apte a
gérer de facon individuelle les garanties
supplémentaires.

de Prévoyance
Adimeco

Tél.01 44 63 52 96
www.adimeco.fr
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PMGI asense consulting

Pas d’excellence opeérationnelle

COMMUNIQUE

sans excellence comportementale ?

C'est le pari gagnant selon PMGI, pour qui la pérennité des programmes
d’amélioration des performances ne peut passer que par 'intégration

de la dimension comportementale et culturelle aux technigues du

Lean Management. Un facteur clé de réussite pour ce cabinet dont
I'expertise en la matiere a fait sa renommeée aupres des acteurs du CAC 40.

“Lexcellence
opérationnelle est
une maniére simple
et collective de
réaliser les
objectifs...”

Frangoise Anento

ice PMGT asense consulting

Lexcellence ne se trouve pas
dans la qualité des stratégies,
mais hien plus dans la capacité
opérationnelle de les déployer
wjourd’hui, 67 % de projets d’ex-
Acellence opérationnelle n’atteignent
pas les résultats et les transforma-
tions attendus. Deux tiers des projets « en
échec » pour lesquels, bien souvent, la
dimension comportementale et culturelle
n'a pas été intégrée de fagon efficiente au
sein du Lean Management. Ainsi, une
entreprise peut engager les meilleurs outils
et disposer des meilleurs diagnostics, si elle
n’introduit pas cette donnée « humaine »
dans sa globalité, elle ne garantit aucune
pérennité a son projet apres le départ des
consultants. Car ’évolution des compor-
tements est, aujourd hui en France, un
levier fort pour le déploiement de stratégies
pérennes. Et c’est bien 13, 'atout de PMGI,
spécialiste de I'excellence opérationnelle

3

et comportementale, qui adapte les solu-
tions de performance a la personnalité de
Ientreprise en incluant les pratiques de
management et culturelle. Une expertise
sur la transformation culturelle plébiscitée,
depuis 30 ans, par de grands groupes fran-
¢ais disposant d’implantations a 'étranger.

L'approche comportementale et
culturelle : deux pieces maitresses
de la réussite

C’est bien cette expertise spécifique, point
d’orge d’'un changement réussi et pérenne,
que viennent chercher les entreprises aupres
de PMGI ; toutes convaincues, aujourd’hui,
que cette double approche est bel et bien le
« nerf de la guerre » en France. Spécialiste
de la grande transformation culturelle,
persuadé que pour atteindre des résultats,
il faut mettre le Lean avant tout au service
des salariés, PMGI déploie une approche
qui prend en compte toutes les voix de

I'entreprise. Stratégie : ne pas imposer une
feuille de route, mais bien au contraire
faire en sorte que les salariés soient acteurs
deés la conception du programme de trans-
formation et construisent eux-mémes les
solutions qu’ils porteront a long terme.
Un gage de fiabilité. La mise en place des
outils du Lean ne venant qu'en appui afin
de faciliter la mise en place des solutions
ainsi co-construites. Un accompagnement
systématiquement en phase avec le niveau
de maturité managériale détecté ; afin
d’éviter de claquer un modele inadapté
a la réalité managériale des équipes. «
Curseur » indispensable pour garantir une
évolution par paliers, sans rupture, situa-
tion de rejet ou émergence de difficultés
nouvelles. Et un facteur clé pour que les
équipes soient non seulement acteurs, mais
également en capacité de développer le
projet de fagon opérationnelle. Car, comme
le souligne Francoise Anento, cofondatrice
du cabinet : « L'excellence ne se trouve
pas dans la qualité des stratégies, mais
bien plus dans la capacité opérationnelle
de les déployer. » Une stratégie ad hoc
calquée sur ’ADN de chaque organisation
qui intégre ainsi aux outils traditionnels
du Lean Management, 4 leviers essen-
tiels : I'intelligence collective qui répond
efficacement a I'exigence des nouvelles
générations de comprendre le sens de leur
action ; I'engagement ; 'interaction et la
découverte. Quatre points d’entrée encore
peu exploités dans des projets de Lean
Management et d’excellence opérationnelle
et pourtant grande source d’amélioration
des performances.

1. Etude PMGI 2012

Tel.0142776647
www.pmgi.fr
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STELIA CONSULTING

L'accompagnement : un facteur clé de réussite

Au-dela des processus, méthodes et outils, pour Anita Montassier, fondatrice
de Stelia Consulting, I'excellence ne peut étre operationnelle et pérenne sans
le déploiement d'un réel transfert de compétences en interne. Elle revient sur
la notion de performance et sur I'impact de cet accompagnement.

La performance
opérationnelle, tout le
monde en parle, mais
qu’est-ce que cela
recouvre exactement ?
Anita Montassier: « J'aurais du
mal 2 vous donner une défini-
tion toute faite toutefois, pour
nous, cela suggere d’intervenir
sur 4 notions majeures : Qualité
et service pour les clients ; opti-
misation des cofits de produc-
tion ; flexibilité de I'appareil de
production pour s’adapter aux exigences du
marché ; et enfin, une organisation et des
processus cohérents. Bien entendu, ces 4
notions seront adressées de facon unitaire ou
globale selon la maturité de l'entreprise. »

Anita Montassier, fondatrice de
Stelia Consulting.

Quels sont les
prérequis ala
réussite d’'une
démarche de
performance
opérationnelle ?
A.M. : « J'en vois trois
essentiels a savoir : étre
dans une approche Top
down avec une straté-
gie d’entreprise orientée
petformance opération-
nelle, informer et for-
mer les ressources a l'utilisation des outils
et techniques d’amélioration continue et
enfin, définir des mesures d’évaluation de
la performance par le terrain. Et c’est la que
l'accompagnement prend tout son sens. »

Justement, en quoi est-il, selon
vous, une étape essentielle ?

A.M. : « Simplement parce que prés de
90 % des projets sans accompagnement
ne tiennent pas dans le temps. Etudier,
diagnostiquer, solutionner, implémenter. ..
tous les consultants savent, a priori, le faire
mais peu s’attachent a 'accompagnement.
Nous, nous avons développé des outils et
une méthodologie « atypique » basés sur
du Lean Six Sygma qui nous permettent
a la fois d’accompagner la mise en place
opérationnelle des processus, mais aussi
de transmettre nos compétences vers les
équipes. Suivre ce maillage est essentiel
pour garantir, a terme, I’autonomie des
équipes et, par 1a méme, la pérennité du
projet. Cette transmission est notre exi-
gence en interne et l'engagement pris par
chacun de nos consultants. »

Tél.0147 370279
contact@steliaconsulting.com
www.steliaconsulting.com
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ATLANTE & C*

Accompagner les acteurs de I'energie
dans leur strategie operationnelle

Avec I'ouverture du marche a la concurrence, les grands groupes frangais ont
dd revisiter leurs approches pour gagner en performance opérationnelle. Une
véritable révolution culturelle. Céline Chanez, associée fondatrice d'Atlante et
Benjamin Signarhieux, manager, reviennent sur cet enjeu.

Quel est I'intérét pour une
entreprise du secteur de I'énergie
de faire appel a votre expertise
plutét qu’a un cabinet généraliste ?
Céline Chanez: « Notre double spé-
cialisation, conseil en stratégie opéra-
tionnelle, et expertise sur le secteur de
I'énergie est un véritable atout pour les
dirigeants et responsables de grands
projets que nous accompagnons depuis
cinqg ans. Ils ont besoin d’avoir a leur
cOté un expert qui connaisse leurs pro-
blématiques spécifiques pour bénéficier
d’un accompagnement efficient. La nais-
sance et la conduite de nouveaux projets
répondent aux évolutions de leur envi-
ronnement (transition énergétique,
intégration des innovations smart, nou-
veaux usages, tarification de I'énergie). »
Benjamin Signarbieux: « J'ajouterai que
nous intervenons auprés des responsables
de programmes de transformation, de
I’émergence de leur projet a leur concréti-
sation. Cet accompagnement de proximité
dans la durée est aussi notre signature. »

En quoi la performance
opérationnelle est-elle un enjeu
pour ces entreprises ?

B. S.: « Une des raisons réside dans le
fait que les actionnaires et les décideurs
de 'entreprise ont changé leur facon
d’encadrer les projets. Non seulement
il y a plus de concurrence en interne
entre les initiatives pour des ressources
contraintes, mais ’environnement du sec-
teur est également plus exigeant. Les chefs
de grands projets doivent donc de plus
en plus rendre des comptes a leurs diri-
geants et aux parties prenantes externes.
Aussi, pour étre en mesure de répondre
efficacement 2 cette pression sur les objec-
tifs, les équipes ont besoin de démarches
de performance opérationnelle. »
C. C.: «Aujourd’hui les projets sont éga-
lement plus transverses et nécessitent

Céline Chanez et Benjamin Signarbieux, fondateurs d’Atlante, dans un séminaire de I'entreprise.

I'intégration d’experts d’horizons et de
cultures variés. Nous favorisons un pilotage
de projet qui mobilise et responsabilise ces
différents contributeurs. »

Vous parlez de pilotage ad hoc,
votre intervention s’apparente-
t-elle aussi a du coaching
manageérial ?

C. C.: «Nous intervenons simultanément
a deux niveaux, a la fois en mettant a la
disposition des outils d’aides a la décision,
mais aussi dans 'accompagnement mana-
gérial pour permettre aux dirigeants de
s’orienter vers un management plus agile
et plus collaboratif favorisant une fluidité
de I'information. Ces deux dimensions
sont indissociables et indispensables pour
optimiser la performance opérationnelle. Le
mode projet est un formidable vecteur pour
sortir des lignes managériales classiques. »

Intégrer la culture financiére est
aussi un point central de votre
intervention

B. S.: «Maintenir la trajectoire financiere
d’un projet est un facteur déterminant et
nous accompagnons les managers a s’ap-
proprier cet objectif. Avoir une culture

financiére est aujourd’hui essentiel pour
étre acteur de la performance opération-
nelle de son projet. Cela passe par un suivi
des cofits lié aux réalisations opération-
nelles, une réactivité dans l'exercice des
prévisions et une capacité a prendre des
décisions selon les marges de manceuvres
financieres. »

Ce mode coaching pour la
performance projet, est
véritablement votre facteur
différenciant ?

C.C.: « Oui Cest notre griffe, un mix de
savoir-faire et de savoir-étre. Car en plus de
I'expertise, de la connaissance du milieu et
des outils collaboratifs innovants de gestion
de projet que nous apportons, nous interve-
nons en profondeur sur la facon de travail-
ler, de communiquer et de partager. Cette
alliance permet d’insuffler une nouvelle
vision de la performance opérationnelle. »

A

-
Tél.07 77 38 48 06
www.atlante.fr
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ERDF : acteur central de la «<smart city»

de demain»

Piloter les reseaux a distance en temps reel, optimiser des reseaux alliant électricite
et NTIC, integrer les énergies renouvelables et les nouveaux usages, dont les vehicules
électriques... autant d’enjeux pour ERDF qui, au travers de ses expérimentations,
prépare les reseaux de demain au service de la ville intelligente.

allier instantanément des défail-
P lances, récupérer de I'énergie solaire,

photovoltaique. .., disposer de stoc-
kage d’appoint... voila quelques-unes des
exigences de la Smart city de demain.
Pour y répondre, ERDF s’est engagé dans
plus de 15 expérimentations nationales et
internationales, dont plusieurs sur le terri-
toire francilien, préparant la mise en place
de réseaux intelligents dits smartgrids.
Déja effective sur le réseau moyenne ten-
sion, cette intelligence va se déployer sur
le réseau basse tension avec I'installation,
d’icia 2021, de 35 millions de compteurs
communicants Linky, dont 6,5 millions
en Ile-de-France.

Maitriser la demande d’énergie
avec le compteur Linky

« Premieére brique » des smart grids,
Linky permettra non seulement d’agir a
distance pour superviser le réseau jusqu’au
compteur du client, mais aussi d’offrir
aux clients la possibilité de suivre plus
finement leurs consommations en éner-
gie, de faciliter les diagnostics a distance
et le traitement des pannes, mais aussi

IssyGrid® : Premier réseau
d’énergie intelligent a I'échelle
d’un quartier

Lancé en 2012 par ERDF et 10 entreprises
partenaires (Bouygues Immabilier,
Bouygues Télécom, Micrasoft, Schneider,
Total...) avec la ville d’Issy dans le quartier
Seine Ouest puis étendu, en 2013, aux
1600 logements du quartier Fort d’Issy,
Issygrid® rassemble les principaux
composants des écoquartiers et des
Smart Cities de demain : plateforme
logicielle de suivi de consommation,
barnes de recharge de véhicules
electriques, production photovaltaique,
mayens de stockage d’électricité, maitrise
de la demande d’'énergie avec I'installation
des compteurs communicants Linky... Une
expérience unigue en son genre qui livrera
ses résultats courant 2016.
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Les réseaux intelligents exploités par ERDF seront capables d’offrir une visibilité a tout endroit sur I'état du réseau,
d’affiner de plus en plus la gestion des flux d’électricité sur le réseau au niveau local et permettront la circulation de
I'électricité dans les deux sens afin de mieux intégrer la production d’électricité a partir d’énergies renouvelables.

I'intégration des véhicules électriques.
Associé au développement des réseaux
intelligents, Linky permettra aux clients
de bénéficier d’une meilleure qualité de
service et surtout, de devenir acteurs de
leur consommation énergétique.

Intégrer toutes les formes
d’énergies renouvelables
Acheminer en tout lieu I’électricité
jusqu’a tous les clients, 24 heures sur
24 et 7 jours sur 7, telle est la mission
d’ERDE, qui engage a ce titre de nom-
breuses expérimentations afin que les
réseaux intelligents puissent prendre en
compte 'arrivée massive des énergies
intermittentes et aléatoires. Dans 1’Aube,
le projet Venteea étudie 'adaptation du
réseau de distribution d’électricité a la
production d’énergie éolienne. Pres de
Nice, NiceGrid expérimente un quartier
solaire « intelligent ». En Seine-et-Marne,
le projet Descartes Grid vise a conce-
voir le premier « démonstrateur énergé-
tique » basé sur un systéme de smart grid
électrique et thermique. Sans oublier, le
projet Seinergy Lab aux Mureaux sur les

batiments a énergie positive, ou encore,
Versailles Smart Gare, qui explore la pos-
sibilité de récupérer I'énergie cinétique
des trains pour I'intégrer au réseau.

Répondre aux besoins des
véhicules électriques

Ils pourraient étre 2 millions a circu-
ler en France en 2020 dont 400 000 en
Ile-de-France. Afin de raccorder de nou-
velles installations de charge et garantir
la capacité du réseau a mettre a la dispo-
sition des clients la puissance et la qualité
d’électricité nécessaires, ERDF est partie
prenante d’un projet pionnier de R&D
sur la mobilité électrique. Engagé a Nice,
Grenoble, Nantes et Paris, Infinidrive®
vise a concevoir un standard de gestion
intelligente des recharges pour les flottes
d’entreprises.
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LE VAL D’EUROPE

Terre promise pour les entreprises et leurs salariés

Avec son offre immabiliere et fonciere haut de gamme, ses infrastructures

et ses services dignes des grandes métropoles, le Val d’Europe n’a de cesse
d'attirer de plus en plus d’entreprises. Un territoire innovant aux portes de
Paris qui a enregistré, en 10 ans, un taux de croissance de ses PME de 403 %...

ualifié en 2012 de territoire le plus

dynamique de France par I’Assem-

blée des communautés de France, le
Val &'Europe concentre aujourd hui plus de
3000 entreprises. Des PME, PMI, grands
groupes et des start-up qui rejoignent le
Val d’Europe et la Forge 3.0, sa nouvelle
pépiniére, conscients de la qualité de l'offre
fonciere et immobiliere, des services asso-
ciés, mais aussi de I'exceptionnelle accessi-
bilité de ce territoire 1 « hub » TGV de
France, situé a 10 minutes de Roissy. Pour
une entreprise souhaitant tester le marché
francilien, le Val d’Europe est le site idéal.
1l concentre de nombreux atouts tels de
I'immobilier haut de gamme, des colits
d’implantation moindres tout en étant trés
proche de Paris, un environnement paysa-
ger agréable et une offre de services et de

loisirs exceptionnelle pour les salariés. Et
il faut reconnaitre que sur l'ensemble des
territoires franciliens bien peu disposent de
tels avantages.

Foncier ou bureaux : un potentiel
d’accueil important

Alors qu'il y a déja 150 000 m? de sur-
face de plancher développée en termes de
bureaux, le Val d’Europe, aujourd’hui a
mi-chemin de son développement, ouvre
170 ha de foncier pour accueillir des pro-
jets d’entreprises et plus de 27 000 m?
de bureaux premium ; des programmes
mixant activité et bureaux. Une offre
complétée par un accompagnement sur
mesure des entreprises depuis leur implan-
tation jusqu'a la gestion de leurs ressources
humaines (logement, emploi...).

© yannpiriou.com/SAN du Val d'Europe

Le Val d’Europe, un esprit campus et des nouveaux
modes de travail : télécentres, espaces de co-working...
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