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Compagnum, un conseil de conviction...

j L'utilite sociale de I'entreprise est notre priorité. Nous nous engageons pour la
UN ACTEUR ENGAGE réindustrialisation et I'ancrage territorial de I'entreprise. Nous sommes des défendeurs du
modéle d'entreprise « a la francaise ».

Le conseil est un outil concret, de performance. Nos méthodes sont inspirées du co-design
pour gagner en temps et en efficacité. Nous intervenons avec notre vécu de dirigeant aux
quatre coins de France, dans la durée ou sur des projets de 3 a 6 mois. Nous mesurons
I'efficacité de chaque mission sur le temps gagné et ses retombées économiques.

UN ACTEUR DE TERRAIN

Nous intervenons avec des partenaires choisis sur les PME et les écosystémes territoriaux.
UN COLLECTIF En particulier, nous sommes partenaires de Bpifrance et la Caisse des dépbts sur
I'implantation industrielle.

Nous sommes des experts reconnus de I'ancrage territorial des PME et ETI. Nous aidons

UNE EXPERTISE UNIQUE les entreprises a maximiser leur potentiel local et menons des programmes de recherche
sur la stratégie territoriale des entreprises.
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... Aux cotés des dirigeants et des territoires

10% de mécénat de
compétences

70% de PME et ETI
en croissance

20% de collectivités
et service de I'Etat

Industrie, numérique, immobilier

Intercommunalités, préfectures,
France, Europe

Agence Nationale de Cohésion des
Territoires

Depuis 2020, plus de 50 clients accompagneés et formés
Durée moyenne de nos missions : 3 @ 6 mois puis un suivi dans la durée
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Nos offres pour les PME et ETI : redécouvrir le potentiel de la France

IMPLANTEZ VOTRE
SITE EN UN TEMPS
RECORD

VENDEZ

EFFICACEMENT
AUX

COLLECTIVITES

EVALUEZ

VOTRE  _
RESPONSABILITE
TERRITORIALE

CONSEIL EN
STRATEGIE
D'ENTREPRISE
"A LA FRANCAISE"

£



Retour d'expérience client PME / ETI

£

Cette offre s'adresse aux PME / ETI qui

EFFYCEA“E'E'E,%ENT  Sediversifient sur un marché public (par ex : vendre aux écoles publiques aprés avoir vendu aux écoles privées))
AUX » Veulent garantir leur croissance / levée de fonds / relocalisation avec des contrats publics stables
COLLECRIVITES « Vendent déja a des collectivités et souhaitent augmenter leur volume de vente (devenir partenaire et non plus prestataire)
* Enontassez de perdre systématiquement aux appels d'offre !
Bénéfices attendus Références clients
* Gagner du temps dans l'accés aux décideurs publics N .
«  Maximiser le taux de succés sur les des appels d'offre, PME, 130 collaborateurs, logiciel de gestion des PME, 25 collaborateurs, logiciel de gestion
focaliser vos efforts sur les territoires les plus porteurs ecole privées. Problematique : 5e diversifier surle  budgetaire et conception de site internet pour
* Internaliser le savoir-faire « territoire » au sein de votre marche des eC-O/es publiques Gg/n pour fe dlf oL colfectivite. Prablematique (.)b/emat' e augzmenter./ e volume de
PR , , o o gagner 12 mois dans ses premieres ventes, étre ventes, devenir partenaire des élus. Gain pour le
equipe commerciale (formation certifiée Qualiopi) reconnu comme un acteur Made in France du

o u ks WwWwN =

client : gagner du temps dans l'accés aux decideurs

Mobiliser les équipes avec une offre d'intérét général numerique pour I'éducation nationale publics, focaliser les efforts commerciaux

Méthodes et livrables
Cartographie des parties prenantes et classement par priorité

Diagnostic des attentes des parties prenantes

Thématiques a aborder lors du pitch territorial et éléments de langage
Evaluation de votre impact territorial
Feuille de route commerciale sur 12 mois
Séminaire de formation / mobilisation des équipes

Contre
Hospialer | acteurs

POLITIQUES INSTITUTIONNELS




Retour d'expérience client PME / ETI

IMPLANTEZ Cette offre s'adresse aux PME / ETI industrielles qui
VOTRE SITE » Doivent agrandir leur site de production pour répondre a une forte croissance (nouveau site ou agrandissement)
EN:E“égER“[;'pS »  Souhaitent implanter une activité dans un nouveau territoire : reprise d'une friche, construction neuve, partenariat productive

« Souhaitent réunir plusieurs sites industriels en un : optimiser / agrandir le site d'accueil, démanteler l'autre site

Bénéfices attendus Réferences clients
* Gagner du temps dans I'exécution générale du projet
 Maximiser I'accés aux subventions

_ . , . Start-up industrielle a I'étranger, positionnée surla ~ PME industrielle francaise de peintures.
* Concevoir un site emblématique France 2030

filiére vélo. Problematique : choisir le bon territoire Problématique : regrouper deux sites en un. Gain

» Seécuriser le choix du meilleur territoire : contrainte pour sa premiére usine. Gain pour le client : gagner  pour le client : faire de son site un actif stratégique
urbanistique et environnement, qualité de I'écosystéme du temps sur le projet, externaliser le pilotage pour ~ France 2030, maximiser le potentiel de subventions,
- Anticiper / piloter la feuille de route du projet immobilier se concentrer sur le développement du business anticiper les écueils (autorisations, urbanisme...)

Meéthodes et livrables

Cahier des charges technique et programmatique, tableau de chiffrage financier
Calendrier général du projet

1. Revue stratégique sur le diagnostic 6P (6 parties prenantes) } R

2. Benchmark des usines France 2030 / Conception usine France 2030 e — e e ”“M [T
3. Listes de subventions possibles et critéres d'obtention prem— - T o
4.  Sibesoin, analyse de la chaine de valeur et pistes d'optimisation de l'usine E e E y T . m
5. Eléments de langage et document de présentation du projet ﬁ) i “m:‘"“ =
6. :

7.

- £)



Conseil en stratégie d’'entreprise a la francaise

Cette offre s'adresse aux PME / ETI qui

CONSEIL EN « Veulent pérenniser leur actionnariat et leur entreprise

STRATEGIE « Souhaitent gagner en efficacité (clients, fournisseurs, ...)
"ADLE\I\II;II-?RAIE\TC?I-{ISSEE“ »  S'engagent dans la montée en compétences leurs équipes (CODIR, management, entreprise)
* Préparent une transmission

Bénéfices attendus Réferences clients
* Alignement des actionnaires, PDG, CODIR et des équipes o
+ Des équipes rendues plus entrepreneuriales et ETl du BT/P de 60ME et 600 Erp'wu—e’ ETI du transport-logistique de 250M¢€ et 350 ETP
proactives Elent s edefing o gowemance actomnarge,  2ulematiae sécutse ses fournsseurs
* Résolution de vos cailloux dans la chaussure qui polluent définir et suivre la mise en ceuvre d'une nouvelle ; ZZZ%‘ZIZ‘;’; é?/:/; i[; Og; L?p‘g’i:ot[;;;ggg%fmée ot
votre quotidien stratégie, faire monter en puissance I'équipe de coachée, Top 10 palrtenaires approch;ée
*  Sécurisation de votre feuille de route stratégique management

Meéthodes et livrables

PRIORITES
e MSION STRATEGIQUES

1. Diagnostic interne
. . . . . . - ot marche Ot voulozvous aller ? e
2. Echanges avec les parties prenantes (clients, fournisseurs, partenaires, actionnaires, élus ...) : et o 5001
3. Benchmark de pratiques en externe =8 iT
4., Atelier de pré-restitution aux équipes TRADUCTION MISE EN
L . _ . . ° EVERS FINANCIERE OEUVRE
5- Semlnalre de travall avec |es eqUIpeS Concernees Décliner cette ambition Identifier les chantiers Construire son Comment préparer
.. . . .. . en objectifs de développement busm plan la mise en oeuvre ?
6. Suivi mensuel de mise en ceuvre des actions décidées & @i EE E|:|'=$




Nos méethodes propriétaires Compagnum

CARTOGRAPHIE ET AUDIT DES
ACTEURS TERRITORIAUX
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syndcat mie
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POLITIQUES

ECONOMIQUES

Syndicats
professionacls PHE/ M Grands
locees groupes

Drecaurgiodal G desenices
s sonices technigues ot
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SOCIETE CIVILE
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BUSINESS MODEL CANVAS DE

L'IMPLANTATION

CONTEXTE ET NOM DU PROJET

PARTENAIRES CLES
Vos allis d rassembler au
plus prés de votre usine
fournisseurs, sous-traitants,
acteurs locaux (SEM, Ecol
CFA, missions locales..

ACTIVITES CLES
Opérations qui seront
effectuées dans votre usine

VALEUR AIOUTEE
Les bénéfices apportés G
Tlensemble des parties

prenantes

RELATIONS PARTIES
PRENANTES
Tous les moyens
danimation et Ia fréquence
de contact avec vos parties

prenantes surla valeur

TERRITOIRES CLES
Territoires compatibles avec
votre valeur gjoutée et leurs

enjeux

RESSOURCES CLES
Matériels (machines,
équipements), immatériels
{nouveaux process, données)

humaines, financiéres

FRANCE 2030
Les spécifictés surles 6
pillers : technologie,
environnement,
management, circulari

citoyenneté, mt/usranﬂ

ajoutée et les pillers F2030

PARTIES PRENANTES
Collaborateurs, clients,

fournisseurs / partenaires,
investisseurs, Etat et
territoire, société civile

STRUCTURE DE COUTS

Terrain, bitiment, travauy, énergie,...

PITCH - ELEMENTS DE LANGAGE
Lelevator pitch qui prés projet en tenant compi locau

DIAGNOSTIC 6P2
(6 PARTIES PRENANTES)

6 PARTIES PRENANTES

EXEMPLES DE QUESTIONS
Quelle est la culture et forganisation de Fentreprise 7 Le

Qoo

|

URNISSEURS:
‘PARTENARES
[<) - FnanceuRs

[ 5) ETAT/ TERRITORE

0 :soc\Erec::MLE :

collborateurs, des dirigeants 7
Quelies sont s ssgments do dlits ot feurs atentes
actuelles ? Revendeurs ? Tendances de march et
concurence ?

Quels partenaires sur la chaine de valeur locale ? Quels
impacts de a nousele mplaniaton, opportuniés de
cicularite ?

Quels sontes actuels inanceurs de fentreprise ?

Quelles sont s futures réglementations annonodes et &
anticiper 7Quel est fimpactfocalde volre activts 7

* Quel message devez-vous passer aux ctoyens ?

Engagement de lentreprise, influence du dirigeant ?

LIVRABLES

Pricrités siratégiques.
Stratégie de
communication ¥6,
Business plan

‘Synthése siratégique
France 2030

USINE FRANCE 2030

TECHNOLOGIE

EFFICACE SUR LE PLAN
ENVIRONNEMENTAL

Digitalisation, automatisation,
innovations de process, nouvelles

/

PERFORMANCE
MANAGERIALE

Tronsparence des changes,
it des métiers (RAD/
rod) sens pout les squipes, semaine

CITOYENNE

Impiique la sociét
démanage du projet, devient un lieu
e vie (musse, bor, expo photo. ] visite:

dusine, pédagogie sur lindustrie.

e des le

Efficacite énergétique, décorbonation,
gestion des eoux de pluie, optimisation
fonciére (verticaiit, location m2..)

A
\

CIRCULAIRE

Sadopte aux onts oeaus,
mutualise fes équipements, sengage
surle made in France, sintégre dans
haine de valeur lozale.

INCLUSIVE

Porte des projets dinsertion locole, crée
e dccles de formation sur de
fouveoux metiers, collabore avec des
stort-up.

SEMINAIRE STRATEGIQUE
« A LA FRANGAISE »

Conception de séminaires /
formation de Direction incluant
nos méthodes 6P2, ventes au
secteur public, implantation

Animation de séminaire
collaboratifs en codesign

* Présentiel ou distanciel, de
4 a 100 personnes



Nos engagements : influencer sur l'industrie et I'ancrage territorial

Nos travaux en cours

[(SCET ) Compognem
>

« Programme de recherche sur la stratégie
territoriale de I'entreprise (partenaires
academiques : ESC Clermont, Burgundy
School of Business)

+ Observatoire des usines France 2030
(partenaire : SCET)

 Observatoire des acheteurs publics

‘f r - Modéle des entreprises a la francaise

(ouvrage, a paraitre)

Elus et entreprises : je t'aime, moi non plus ? Réussir son implantation industrielle
La strategie territoriale de I'entreprise Projet de recherche en cours sur la performance
Développement de formation en cours auprés de Grandes d’implantations industrielles accompagnées d'un fort
Ecoles ancrage territorial

- )



Qualiopj»
Une équipe expérimenteée, labellisée Qualiopi processus certifig

IE M REPUBLIQUE FRANGAISE

7) Compagnum

* Théo Canella

= Louis Dujet

= Manon Lejolivet

= Rani Caroupapoulle

"

¥
~

4
N |\

Virginie Saks Francois Verrecchia Florent Yann Lardic Consultants Compagnum
Associée Associée - CEO Expert
= Ftudes de marché

= Expertise industrielle (Constellium) = FExpertise sur les modeéles SaaS = Expérience de direction (Urby Nantes) ~ ™ Benchmark
= (Connaissance des collectivités (DGA (Sidetrade) = Expertise secteur public (conseiller

de Tous Politiques) = Expérience en conselil en stratéegie ministeériel, DG Assemblée des
= Expérience conseil en stratégie chez chez Capgemini Consulting départements de France) et

Monitor Deloitte = Administrateur indépendant immobilier (SCE Aménagement (ETI)

> )



Nos atouts pour vous accompagner

DES PARTENAIRES FORTS

|:§CET @ bpi

RELOCALISATIONS.FR

¢N1BSB

BURGUNDY SCHOOL OF BUSINESS

ESC. .

CLERMONT

DES CERTIFICATIONS RECONNUES

Qualiopi)), if
processus certifié a

.)/

cegos

)



Parlons-nous !

PENSER DIFFEREMMENT ET FAIRE CONVERGER LES ENERGIES
POUR RAPPROCHER LES ENTREPRISES UTILES DE LA SOCIETE

\/irginie Saks m Francois Verrecchia
vs(@compagnum.com fv@compagnum.com

7



Qu'est-ce qu'une entreprise « a la francaise » ?

UN ENGAGEMENT

UN CAP LONG TERME

POUR LA FRANCE QUI DONNE DU SENS
Relocalisation, rayonnement des Rentabilité, culture managériale
savoir-faire (MIF, EPV), B2G, transparente et déemocratique,
développement des territoires... entreprise a mission...
/ \
UNE GOUVERNANCE UN ENTREPRENEUR UNE TECHNOLOGIE ET

A LA FRANCAISE

Actionnariat frangais, comitologie,
redistribution, réinvestissement

INFLUENCEUR DES METIERS D’AVENIR

Décarbonation, nouvelles

dans 'économie locale / technologies, usine France 2030...
UN RAYONNEMENT UNE C_)U\IERTU~RE
A L'EXPORT SUR L'ECOSYSTEME
Ouverture d'une entité a I'étranger, Industrie circulaire, lien start-up, ETI
participation d des banniéres France et grands groupes, échanges société

(French Tech, ...)

civile...

Un alignement avec les objectifs
politiques, @conomiques et sociaux de
la France

v Générer de I'employabilité et des
meétiers d'avenir ;

v Contribuer a rétablir la balance
commerciale francaise et a
renforcer notre souveraineté ;

v Renforcer la cohésion territoriale
entre toutes les parties prenantes
publiques, privées et citoyennes ;

v Contribuer a faire rayonner les
savoir-faire francais hors de nos
frontiéres ;

v Donner un sens aux Francais, une
vision pour l'avenir.

)



