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Quelles sont les préoccupations des clients et les typologies de
missions de conseil actuellement menées par les cabinets ?
Supply Chain Magazine vous propose de le découvrir a tra-
vers quatre secteurs d’activité : les prestataires logistiques,
I'aéronautique, la pharmacie et la distribution.

ABINETS DE
NSEIL EN SCM

Prestataires logistiques

Certains sujets ont incontestablement le vent en poupe chez les prestataires.
Internationalisation, e-commerce et amélioration de la performance sont les
trois thémes récurrents sur lesquels les consultants sont régulierement mis a

contribution.

es problématiques des uns sont
également celles des autres ! Les

prestataires accompagnent leurs
clients au-dela des frontieres et se
confrontent ainsi au sujet de I'interna-
tionalisation. « En général, les indus-
triels s’appuient sur des prestataires
pour se développer dans certaines
zones géographi-
ques. C’est le cas
par exemple de
Bolloré Logistics
qui accompagne
Cdiscount en Afri-
que en prenant en
charge la gestion
de I’ensemble de
ses flux sur ce
continent, déve-
loppe Christophe
Bressange, Partner
chez Vinci Consul-
ting Operations. Et

d’ajouter : Nous intervenons pour le
compte de prestataires implantés dans
ces pays mais dont les process et les
outils informatiques ne sont pas encore
matures. Nous réalisons des feuilles de
route (processus cibles, outils a mettre
en ceuvre, etc.) a horizon trois-quatre
ans en fonction des attentes clients. »
Toujours en lien avec l'internationali-
sation, le sujet des « Control Towers »
est sur toutes les levres. Piloter et opti-
miser I'ensemble des flux, donner de la
visibilité de bout en bout, et ce, en
temps réel, telle est la quéte de ces
organisations cibles. « Nous interve-
nons réguliérement chez les presta-
taires dans le cadre de mise en place de
Control Towers. Nous les accompa-
gnons dans la création de ces entités de
pilotage communes. Il est en effet
nécessaire que chacun prenne sa part
dans cette organisation, aussi bien le
prestataire que le chargeur », confirme




Jean-Francois Michel, Président-Fon-
dateur de Freelog. Les cabinets aident
les clients a définir le réle de la Control
Tower, son positionnement dans 'or-
ganisation, son périmetre de responsa-
bilité et les caractéristiques de I’outil
informatique associé.

L’e-commerce au cceur

des préoccupations

Sans surprise, I'autre grand sujet du
moment est I'e-commerce. Les récen-
tes acquisitions de petits prestataires,
trés spécialisés dans le domaine, opérés
par des prestataires de grande taille
prouvent leur détermination a déve-
lopper une offre spécifique. « Nous
avons accompagné plusieurs clients
avant des rachats (définition d’une
offre e-commerce, implications dans
leur organisation, bilan des compé-
tences, accords a prévoir avec des
transporteurs, etc.) et méme apres,
pour les aider a intégrer la nouvelle
activité e-commerce dans leur organi-
sation existante », détaille Mikaél
Pichavant, Partner chez Vinci Consul-
ting Operations. Alors que pendant
longtemps, les activités BtoB et BtoC
étaient dissociées de maniere trés nette,
les grands prestataires proposent a pré-
sent des offres intégrant les deux.
« Nous intervenons dans ce cadre sur
des missions de design de nouvelles

offres. Nous en étudions ensuite les
conséquences sur l'organisation et les
besoins en termes d’outils », commente
Fabrice Dalla Muta, Expert en Ope-
rations Excellence chez Capgemini
Consulting,.

Améliorer sa performance !

Par ailleurs, dans un contexte de
concurrence exacerbée et de pression
sur les marges et les frais de structure,
les prestataires mettent aussi I’accent
sur I’'amélioration de la performance.
« Ils nous sollicitent pour les aider a
optimiser les frais de personnel. Le
principal levier utilisé consiste a flexi-
biliser I'activité en adaptant au plus
juste les ressources a la charge. Nous
les aidons a fiabiliser leurs prévisions
pour corréler la charge et la capacité
en termes de ressources. Nous les
conseillons ensuite sur le dimensionne-
ment de l'effectif permanent et sur la
meilleure ventilation pour [effectif
variable (heures supplémentaires, inté-
rimaires, groupement d’employeurs
logistique, etc.) en fonction des coiits,
des taxes, etc., explique Pascal Querro,
Associ¢ Fondateur de Vincia. Et de
compléter : Nous intervenons aussi
pour définir 'aménagement optimal du
temps de travail selon les besoins du
site. Nous avons récemment travaillé
pour un prestataire dont I’'organisation

est passée de 35 h sur 4 j a 37 h sur
5 j avec des RTT. » Les consultants
accompagnent aussi les prestataires sur
des appels d’offres techniques (dimen-
sionnement des effectifs, réflexion liée
a la performance de I'organisation,
benchmarks, etc.). @ Bruno Siguiche

Christophe
Bressange,
Partner chez
Vinci Consulting
Operations
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Aéronautique

Avec des carnets de commandes pleins a craquer, l'industrie de I'aéronau-
tique a de beaux jours devant elle mais doit se mettre en ordre de marche
pour maitriser la montée en cadence. Une aubaine pour les cabinets de
conseil dont l'aide est particulierement appréciée dans ce contexte.

epuis 10 ans, I'industrie aéro-

nautique connait une crois-

sance sans précédent. «Les
ventes annuelles des constructeurs his-
toriques progressent ces derniéres
années de facon bien plus rapide que
leur capacité de livraison. Airbus et
Boeing possédent un carnet de com-
mande de [l'ordre de huit ans, un
« bon » probléme mais un réel challenge
a relever afin de pouvoir livrer en
temps et en heure », expose Sylvain
Bru, Consultant Associ¢ - Responsable
Développement & Comptes clés chez

Axsens. La capacité a livrer plus vite,
un avantage concurrentiel pour capter
de nouvelles commandes ? Sans aucun
doute pour Francois Boursier, Head of
Supply & Demand Projects chez Air-
bus, qui déclare que « la capacité a
livrer de plus en plus tot devient le cri-
tére gagnant pour capturer de nouvelles
commandes clients. Plusieurs cabinets
spécialisés nous accompagnent afin
d’accélérer le transfert d’expertise et la
mise en place de facon concréte, par
nos équipes, des bonnes pratiques Sup-
ply Chain ». Du pain béni pour les

Francois

| Boursier,
Head of Supply
& Demand
Projects
chez Airbus
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Jean Francois
Michel,
Président-
fondateur
de Freelog
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consultants dont le périmetre d’inter-
vention dans ce secteur couvre diffé-
rents aspects.

Les manquants, un frein

pour la montée en cadence

Pour faire face a ce défi, les solutions
ne manquent pas. « La simplification
et la fiabilisation des données (gam-
mes, nomenclatures); 'amélioration du
partage de 'information (portail colla-
boratif); la fiabilisation des prévisions;
le déploiement de systémes de gestion
des approvisionnements Vendor Mana-
ged Inventory, liste Sylvain Bru qui
mentionne aussi la livraison syn-
chrone; I'harmonisation du pilotage
des performances fournisseurs (quan-
tité, qualité, coiit, délai); la réduction
des cycles par le lean management. »

Pascal
Querro,
Associé Fondateur
de Vincia

AR *

Dans ce contexte de montée en
cadence, la problématique des man-
quants est sans conteste le sujet du
moment. « Le gisement de progression
le plus fort est lié a la relation avec les
fournisseurs. Beaucoup de projets de
collaboration entre avionneurs et équi-
pementiers sont actuellement menés
pour lutter contre les manquants »,
révele Jean-Francois Michel (Freelog).
Les consultants sont souvent sollicités
par les avionneurs dans le cadre de
démarches d’accompagnement des
fournisseurs en les aidant & monter en
compétence.

Les démarches de référentiels
ont le vent en poupe

L’autre sujet récurent concerne la
recherche de standardisation qui se tra-
duit par la création de référentiels dans
lesquels sont définies des bonnes pra-
tiques. « Nous accompagnons actuelle-
ment une démarche de mise en place
de référentiel auprés du Materials Sup-
port d’Airbus Helicopters. Il s’agit de

©Poprov48-ForoLia

déployer les bonnes pratiques de la
logistique dans 'ensemble du réseau de
distribution des rechanges. Ces bonnes
pratiques sont définies a partir des
observations a l'intérieur du groupe et
de benchmarks. Notre périmétre d’in-
tervention englobe la prévision, la pla-
nification, les approvisionnements et
l'administration des ventes », illustre
Jean-Francois Michel. Les prestataires
logistiques des industriels sont aussi
mis a contribution. « Les industriels
nous demandent de challenger leur
prestataire logistique pour diminuer les
coiits. Nous avons récemment réalisé,
pour le compte d’'un avionneur, un
benchmark de ses coiits logistiques
pour 'ensemble des sites européens,
puis proposé des leviers de gains (en
rationalisant les process, en flexibili-
sant la main d’ceuvre, etc.), précise
Pascal Querro, (Vincia). Et de conclure :
Il existe une autre tendance marquée
qui consiste a demander aux presta-
taires logistiques d’aller au-dela de leur
simple prestation et de proposer de
nouveaux services tels que le portage
de stock pour des piéces a faible valeur.
Nous aidons les industriels a définir
cette externalisation et ses enjeux éco-
nomiques. » M Bruno Siguiche

Pharmacie

Le secteur pharmaceutique est en pleine mutation. Pris en étau entre une pression accrue sur les marges et des
colits en constante augmentation, le secteur n'a pas d'autre choix que de s'intéresser de plus prés a sa Supply Chain
susceptible de devenir un levier de création de valeur. Les cabinets de conseil en SCM l'ont bien compris !

hangement de paradigme pour
le secteur pharmaceutique !
Tout d’abord en raison d'une
dichotomie des marchés entre les
zones matures et émergentes, les
zones matures se caractérisant par une
pression exacerbée sur les marges et

Elisabeth
Auzanneau,
Directrice
Associée

chez Diagma
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de faibles croissances a l'inverse des
zones émergentes. Ajoutons a cela, un
déséquilibre du portefeuille produit li¢
notamment a la chute d’activité des
blockbusters qui tombent dans le
domaine public. Sans oublier une
pression accrue sur les prix de ventes

Guillaume
Allemand,
Directeur
Associé

de Citwell

©CITwELL

due a l'intensification de la concur-
rence (médicaments génériques, OTC,
etc.) et a la pression économique exer-
cée par les pays matures (dérembour-
sements, appels d’offres émis par des
pharmacies centrales, etc.). En paral-
lele, le secteur connait une inflation
des colts liée a 'augmentation des
budgets de R&D et aux nouvelles stra-
tégies des laboratoires orientées vers
le « Mass Market » (publicité, etc.).

Des missions de schémas
directeurs industriels

et logistiques

Cette pression sur les marges pousse
les laboratoires a faire évoluer leurs
organisations en favorisant les syner-




gies industrielles et logistiques. « Ces
évolutions se traduisent par des
recherches d’économie d’échelle sur
les usines, les flux, la distribution, etc.
Nous intervenons réquliérement dans
le cadre de missions de schémas direc-
teurs industriels et logistiques : repo-
sitionnement des entrepéts, rationali-
sation des flux, différenciation des flux
entre les pays émergents et matures,
etc. », illustre Guillaume Allemand,
Directeur Associ¢ de Citwell. Autre
sujet dans I'air du temps, la segmen-
tation des marchés, des clients et des
produits. « Nous aidons nos clients sur
des sujets en lien avec la refonte des
politiques de service (en les différen-
ciant selon les besoins et les con-
traintes), la rationalisation du porte-
feuille produit selon le niveau de
maturité du marché et I'adaptation de
la stratégie de distribution par mar-
ché. L'objectif est de recentrer la Sup-
ply Chain sur le client, détaille Guil-
laume Allemand. Et d’ajouter : Il y
aussi des sujets autour de la maitrise
de la demande avec par exemple la
mise en place de VMI (Vendor Mana-
ged Inventory) entre les usines et les
marchés. Ainsi que des réflexions liées
a Doptimisation de la Supply Chain
End-to-end (visibilité totale sur les
flux et les stocks). »

Lagilité au-dela des prévisions...

La variabilité de la demande est plus
forte qu'auparavant. Au-dela du tra-
vail sur les prévisions, les laboratoires
doivent développer leur agilité indus-
trielle et logistique. « Nous travaillons
trés réguliérement sur 'amélioration
de la réactivité et de la flexibilité des
moyens industriels (réduction des
cycles et des horizons fermes, opti-
misation des tailles de lots, etc.),
sur 'adaptation du pilotage des flux
(tirés/poussés) et des politiques de
stocks », énumere Guillaume Allemand.
Par ailleurs & une échelle plus locale,
avec I'’émergence du canal de livraison
directe (DTP - Direct to Pharmacy) au
détriment des grossistes-répartiteurs,
les laboratoires s’interrogent sur leurs
schémas de distribution. « Nous les
aidons dans leur réflexion : en propre
ou non, moyens de livraison (en direct
ou via des grossistes-répartiteurs),
etc., commente Elisabeth Auzanneau,
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Directrice Associ¢e chez Diagma, qui
évoque un autre theme d’actualité :
Nous intervenons aussi dans le cadre
de l'internationalisation des labora-
toires pharmaceutiques. Nous accom-
pagnons actuellement un laboratoire
dans le développement de sa filiale au
Brésil en professionnalisant sa logis-
tique : structuration des processus de
distribution et de fonctionnement de
Ientrepot, d’acheminement, d’élabo-
ration de ses prévisions, de planifica-
tion, etc. » M Bruno Siguiche

©AXSENS

Axsens s’investit
dans le secteur pharma-chimie

« Les cabinets BFR TM et Axsens ont su joindre leurs
forces respectives pour développer en commun une
approche intégrée de diagnostic et d’optimisation du
BFR, associée au déploiement de la Stratégie Opéra-
tionnelle et des plans de formation nécessaires a I'at-
teinte des objectifs définis avec chaque client », nous
confie Sylvain Bru, Consultant Associé - Responsable
Développement & Comptes clés chez Axsens. Les deux
cabinets en sont depuis le début de I'année a leur
4¢ intervention conjointe d’optimisation du cash-flow. « Trois de ces missions
ont été réalisées dans la Chimie / Pharma/Cosmeétique soulignant la ten-
dance des décideurs du secteur a rechercher de nouvelles marges de gains
centrées sur l'optimisation des opérations ». W

Distribution : magasins & e-commerce

Il devient impossible de parler de I'un sans évoquer l'autre... Magasin, e-commerce, tous les canaux sont bons a prendre !
Cest le constat unanime des consultants dont les interventions concermnent de plus en plus le périmétre « omnicanal ».

dent leur terrain de jeu.... D'une

part géographiquement. « En deve-
nant européens ou mondiaux, les distri-
buteurs réfléchissent a harmoniser leurs
processus et a mettre en place des sché-
mas de flux mondiaux et non pays par
pays, décrit Laurent Penard, Président
de Citwell, qui détaille son propos :
Notre client Séphora raisonne de
maniére mondiale. Ses pratiques sur un
certain nombre de sujets (prévisions de
ventes, pilotage de stocks, etc.) sont en
cours d’harmonisation. Nous travaillons
également sur la mise en place de solu-
tions informatiques avancées et com-
munes au niveau mondial ». Outre 1'in-
ternationalisation, les distributeurs,
accompagnés par des cabinets de
conseil, se lancent avec frénésie dans la
course a 'omnicanal. « Beaucoup de
travail a déja été fait sur la partie « front
office » (connaissance et suivi du client
avec des outils de CRM, applications

I es distributeurs traditionnels éten-

Laurent
Penard,
Président

de Citwell
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mobiles, etc.). En revanche, le « back
office » (opérations logistiques au sens
large) n’a pas encore atteint le niveau
de maturité suffisant. Nous intervenons
sur des sujets de schémas logistiques, de
pilotage de stocks, de flux retour, etc.,
indique Stéphane Ghioldi, Expert en
Supply Chain Transformation chez Cap-
gemini Consulting, qui poursuit : Les
couches d’Order Management System
qui apparaissent ont la capacité de
recenser I'ensemble des stocks et de don-
ner ainsi de la visibilité sur tous les
stocks du réseau. Nous menons actuel-
lement quelques projets sur ce théme ».

La définition de la promesse
client, le leitmotiv !

La majorité des cabinets de conseil ne
parlent plus que de distribution omni-
canal. « Le monde du commerce est en
train de passer d’'une Supply Chain cen-
trée magasin a une Supply Chain cen-
trée client. Pour ce faire, la premiére

& ‘ Stéphane

Ghioldi,
Expert en
Supply Chain
Transformation
chez Capgemini
Consulting

étape consiste a élaborer la promesse
faite au client et a définir les délais entre
la mise a disposition du produit et le
cut-off (heure maximale a laquelle le
client peut commander). La promesse
peut-étre segmentée selon le type de
produit, la localisation du client, etc. On
retravaille toute l'organisation Com-
mande a Livraison sur cette base. Cela
se traduit par des missions de définition
de la promesse puis de reconfiguration
des organisations, des outils et des SI
logistiques (en entrepdt, en magasin,
etc.) », précise Jean-Marc Soulier, Prési-
dent de Metis Consulting. Il existe aussi
des sujets communs entre les distribu-
teurs traditionnels et les pure players.
« Nous avons développé chez Diagma
des méthodologies spécifiques basées sur
Panalyse fine du portefeuille de com-
mandes d’une part ; et d’enregistre-
ments vidéo d’autre part (méthodologie
type MTM?2), permettant avec peu d’in-
vestissements de faire des sauts de pro-

Jean-Marc
Soulier,

Président

de Metis Consulting
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ductivité avant d’envisager la mécanisation et
Iautomatisation. Par ailleurs, nous sommes éga-
lement consultés sur les nouvelles technologies,
plus spécifiquement dans trois domaines princi-
paux : la RFID, la géolocalisation et les systémes
vidéo mobiles », développe Francois Rochet,
Directeur Associé¢ chez Diagma.

Les missions spécifiques

aux pure players

Les cabinets évoquent aussi des sujets de mission
plus spécifiques aux pure players, comme par
exemple les raccourcissements des délais de
livraison. Difficile de faire aussi rapide et fiable
que le numéro un en la matiere, Amazon ! « Nous
intervenons sur des missions visant a accélérer les
flux. Aujourd’hui, I'objectif fixé chez les meilleurs,
entre la validation de la commande et la mise a
disposition de cette commande chez le transpor-
teur, est d’1 h contre 12-24 h auparavant ! Cela
signifie préparer beaucoup plus rapidement en
entrep6t et s’équiper, si cela est pertinent, de nou-
velles solutions d’automatisation », illustre Jean-
Marc Soulier. Autre sujet d’intervention récurrent
chez les pure players : la sécurisation des pics (a
Noél, etc.). « Les flux de certains de nos clients
sont multipliés par 10 au moment de Noél ! Avec
la forte augmentation des volumes, leurs entre-
pots atteignent la saturation. Les clients nous
demandent s’ils doivent transformer leur process
et mettre en place des organisations spécifiques
au moment de ces pics ou si, compte-tenu de leur
croissance, ils doivent investir. A l'issue de cette
premiére réflexion, nous menons soit une mission
d’optimisation terrain, soit de schéma directeur »,
explique Mikaél Pichavant (Vinci Consulting
Operations). La livraison est également au coeur
de leurs préoccupations. « L'objectif est de refon-
dre les processus et de mettre en place un TMS
qui permette de wmieux gérer d'une part
les flux et d’autre part les allocations com-
mande/transporteur en fonction des accords exis-
tants. Il y a un axe fort d’amélioration de I'effi-
cacité des échanges d’information avec le
transporteur et de simplification du process admi-
nistratif », conclut Olivier Dubouis, Directeur
Associé chez Diagma. B Bruno Siguiche

Francois Olivier
Rochet, Dubouis,
Directeur Directeur
Associé Associé
chez chez
Diagma Diagma

©DIAGMA
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120 Cabinets de conseil en SCM

Pour cette édition 2014, Supply Chain Magazine a référencé 120 cabinets de conseil pour vous aider dans vos appels d'offres ! Les réponses
communiquées par les cabinets de conseil sont synthétisées dans le tableau page 96. Réalisé sur la base des informations fournies par les
cabinets, ce tableau ne prétend pas a I'exhaustivité. N'hésitez pas a consulter notre site Internet pour y découvrir I'ensemble des fiches
détaillées (www.SupplyChainMagazine.fr).

Simplification du tableau - Comme chaque année, vous retrouverez dans le tableau de synthése les informations habituelles mises a jour :
I'année de création et la localisation du siége du cabinet, son implantation ou non a I'étranger, le nhombre total de salariés et de consultants
spécialisés en SCM, les chiffres d'affaires (total et SCM) réalisés en 2013 ainsi que les secteurs d'intervention détaillés. Contrairement aux
années précédentes, et ce pour des questions de lisibilité, les principaux domaines d’expertise n’apparaissent plus dans le tableau qui fait donc
la part belle aux secteurs d'activité des cabinets.

Des entrées et des sorties - Le nombre de cabinets référencés est en hausse par rapport a 2013. 12 cabinets font leur entrée dans cette
nouvelle édition : Abington Advisory, Adaméo, Casciopé, Exalion Consultants, Loje Associates, Manche Atlantique Stratégie, My Supply, Newloop
Partners, Sigma Plus, Suppleo Conseil, Supply Advice et Supply Chain Consulting Services. Cela témoigne du dynamisme de ce marché et de
I'arrivée de nouveaux interlocuteurs avec qui échanger lors de vos consultations ! B BRUNO SIGUICHE

Informations générales Principaux secteurs d'intervention
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13 | ARGON 2001 | Levallois-Perret| O 107/95 | 20/20 @|®|® o000 O 0000000 O0CO0O0O0O°
Consulting (France)
(/8 ATEOL Supply 2008 | Saint-Malo N 2/2 0,25/ o0 0000000 o o (o |0 (20
Chain Solutions 0,25
15 | AXEFLOW 2005 Moissy P 3/3 035/ e|e@e® (K AN AN AN A0 A0 AN AN K AK AN AN A AN K AN AN N J
Cramayel 0,35
Il AXOMA 2008 | Levallois- N 18/10 3719 o /e o000 000 e oo o000 o0 00
Consultants Perret
17 | AXSENS 2005| Toulouse P 34/30 335/ ejej® @ @O o |0 o000 00 o
3,35
M B2G Consulting P Paris (0) 30/28 55 @ @@ o000 000 o o000 o 0 o0
19 | BARTHEL & 2008 Paris O 40/10 5/NC o o 00 ) o
SCHUNCK Consulting
(AlizNet Group)
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Informations générales

ELS D’OFERE

Principaux secteurs d'intervention

s = Eg % a o g E_ E g g %
© 85 o < =) <= S 2 §
w g | @O ¢ = S |E 5 S|Z|5(8|«|E £ 12138 |8|s
S s |88, | B |28|e|3 818 |8(g|5| |g| |8lulB|zl2lElE
© < Sod =7 |51812]% SIE|E|Z S0 x |2 | 2w |llg|E|a =
' : 3 5 | gvo= s |25 (2|8 |e|g|B|Els|5|ylz|E| |=I20|RIE55/6|eld
Cabinet de conseil = - 25\3 == ggggl_g§§655§~aggggggoggg»‘ggg
en SCM < Siege E | zZz3 | Og |2 RFEESSE|a|EESIRIZZZZE|IEZ|EEREIEIR
20 | BARTLE 2005 Paris O 27115 315 |@ o0 0 o0 o000 o0
BUSINESS
Consulting
21 WU elo]| Ny il 2002 | Amsterdam /| O |3.500 (UB/ | NC/NC (@ (@ | @ o000 06 oo o 00 000606006000
France La Défense 105 (France)
22 | BELLES-USINES | 2010 | Saint Herblain| N | 5/ n |ejeje| | |o|e o o |ojeje| [oj0| oj0|0
vkl BILL BELT Excellence RELY4 Paris NA 2/20 NC/NC (o |@| @ o 00 () o (00 () ()
2 |BP2R  |2005| Paris N | 2018 |2323| |e|e|e/e/e|e|e/e|e/e/e|e/e/e/eeeeee oo
il BRAVOSOLUTION pAolols] Milan/ O | 550/550 | 67/67 e@|® ® @ ® ® e o000 00000000 OO0
Boulogne-
Billancourt
26 | BUSINESS FLOW |2002| Les Loges N 4/5 05/04 @ |@ o |0 o0 e (o o
Consulting en Josas
27 KON a@{elV) Gl 1992 | Ivry-sur-Seine | N n 03/03 @@ @ o000 o o o0 o (]
28 | CAPGEMINI 2006 Paris (0) 900/14 | 200/27 © © ©® ® ® © © ©® © ® e o o o6 o6 oo e e e oo oo o
Consulting (France) | (France)
B CASCIOPE 2003 Paris (@) 15/12 135/ |e|l@|@® o000 [ 20 ALK ) [ ] o0 e o0 0 [ J
(groupe AKKA) (350 groupe | 1,08
AKKA)
30 | CEREZA Conseil |2007 Paris O 102/23 16/3 ) ) ([ ([ o |0
il CFGIl-Logilité 1985 Mareuil- P 0/5 021/ e|@® o 00 () o @ () ()
la-Motte 0,21
32 | CGI Business 1987 Paris (0) 1200/ |NC/NC o/ @/ @@ ® 0 0® 00 000 o000 0 00000
Consulting La Défense 120
(entité conseil de CGI)
kil CHOREGE 1989 Lyon (0) 65/64 7INC o|@®® o000 e oo e o o000 [ J o0 0
34 | CHRYMELIE 2013 Paris N 2/ NC/NC @ |@|® o000 (O o0 o060 00 o (O
Ll CITWELL 2004 Paris P 20/18 25/25 @ @@ o000 000 o000 o000 o0 000
36 | CLD Conseil 2014 Paris N 0/0 NA/NA (@| |@ e |0
7yl CLEAR 2007 | Le Mans N 2/6 NC/NC (@ (@@ () o000 00 o000 [
Management
38 | COLIBEE 2008 Paris (0) 155 6/13 |®@ @ e o0 006 000 o 00 0000 o0
(140 consult.
part)/55
kUl COLICOACH 2011 Sévres N <5/1  |<0,3/<0,2 e 00 o ) ()
40 | COLISCONSULT |2005 Paris N 3/2 NC/NC (o/@o/®o/®0®@ 0000 00O0GOCOO OO OO o000 0
il CORPORATE LINX pAeol3} Paris O 10/4 0,7/NC lo|®®|® ) o ) o o0 o
42 | CPV Associés 2004 | Montrouge | N 717 1,2/1,2 o o 00 ° o000 o0
'kl CRYSTAL 2000 Cenon N 4/4 0,624/ o ([ ) ) o ([
Consultants 0,624
44 | DELOITTE 1981 | Neuilly-sur- (0) 7950/ | 891/NC lo o/ ®© ®©/®@©® 0 ©® 0 000 00000000 O0CO0OO0PO0OO0°
Seine 40 (France) | (France)
"'l DESPROGES 2007 Paris N 4/4 NC/NC (@ |@ () o0 o o0 oo (o
Consulting
% DIAGMA | 1973 Paris O | NC/49 |NC/NC |o|o|jeo/e0/0/0 0 oo oo o oeooooeeooe
"8 ELCIMAI 1999 Melun N 6/6 085/ |@|® o000 oo 00 (O (] ([
Conseil 0,85
48 | ELITE 2003 Nantes N 7/4 09/06 @/®@®@ @ ®@ 0O |O o |0 o0 |0
Organisation
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Informations générales Principaux secteurs d'intervention
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- S | 88g | 8. |2E|elS giz|e8|e3] || |B|lo(Bl5l2lE02
© | 83¢8 =1 |51818l% gle|g|=|gl¥ |x |2 ||| EFE|2 e
. ’ 2 S | go= 5= |2l5|2|8| |¢|2|2|E|cs|E|el2|5| |=2|2|RIEIZI5|5|eld
Cabinet de conseil = - 22‘3 = gggglgéagzgggaggggggoﬂéggg—zgg
e 2 Siege E | zz¢& Og (2RERSISELIE|ES|R|E3ZZR |2 S IS|ER|E |2
49 | ELYKA 2003 Paris N 5/5 0,7/0,7 (@ | ®|® o0 000 0o ([ ] [ X ) o0 [ ] o000
50 ML (0]l [cl 2005 | Courbevoie | O 700/ 105/8 (@ |® o000 o0 ® o0 o o0
Advisory 45 (réseau
Europe : 900)
s1 | EURODECISION |[1987 | Versailles (0] 60/12 6/12 eo|e|® 00 o000 00000 O0OO0 OO0
78 EUROGROUP 1982 | La Défense O 300/50 |[50Fance/ (@ | @ ©|® ©® © ©® O ©® 0o e o000 o000
Consulting (France) NC
53 | EXALION 2006 | Montbouy N 7 0,2/0,2 [} o0 00000 o0 o000 000
Consultants
LY EXEIS Conseil 2009 Nantes N 60/20 72/2 o oo 00 o000 o0 o0 o0 00
55 | FREELOG 2001 Paris (0} 25/25 NC/NC |@ [ ] o006 006060 oo 0000 [ ] o000
Consulting
JW Gestion Conseil 1991 Montréal, N 12/8 NC/NC |@ e |0 o 00 o (@00
Robert Lamarre Québec
et Associés
57 | ITELLIGENCE 1989 Bielefeld (0] 3.000/ | 4571/ |e|®|® o000 |O o (o000 0 [}
(Allemagne) > 600 NC
Paris, Lyon,
Toulouse
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Principaux secteurs d'intervention

51 .58 | 8 | Bl |8 HI:
§l835= | © |2 Elg : gg I8
i g | €< = SIE 8 SI1Z(5]8|«|E 2] 2138 8|S
S S| 8582 | B_ |3E||Z g(S|e|€|s3| |2 [Bl.|Bl7l5E=
3 E | 808 | 37 21253 N EAREREEE R IEE .
o = v 5T = z|=E (2|28 |33 c|S|lel32|<E Se|=|&|<|s5|E S
Cabinet de conseil 2 2 F=ss £= 518 |5|e|. |E|E[E|5|E|E|2|E|E 8|5l |Cale|8 (82 2le
en SCM b5 Siege E|22% | 58 (212285588 n|8|3s 2|2 322 EE R 8 =|RE|2
58 | JBG Consultants | 1987 Rennes N 16/5 2,5/0,5 ) o0 o0 ()
N JLL 1783 | Chicago / O 52.000/ | 3133/ (@|®@ 0000 ([ ] o000 [ ) ® o0
Paris (France) 550 391
60 | KARISTEM 2004 Paris N 45/10 49/16 l©o © @00 00 OGOGOGO O O o000 0060606 o oo
'l KEA & Partners 2001 Malakoff (0) 120/50 |[NC/NC o000 ®@6 o 00000 o060 o o000 00
(France)
62 | KEPLER 2007 Paris O 45/45 42/42 @ @ ® o0 0 e o0 [ o0 o [ ) ( X J
X8 KLB GROUP 1995 Neuilly- O 528/ 38/NC o|0o®0o®@ 0000 ( 3 A K ) o000 o0 o [ J
Plaisance NC
64 1922 Paris O 8.300/ 894/ @ © 00000 OO0 06006 O OO Oe O OO0 OO OO0OOO
La Défense 50 NC
%3 KURT SALMON 1935 | Neuilly-sur- (@) 1.400/ 200/ eo|®@|@® o0 00006006 000 o0 e o0 000
Seine 300 60
66 | KYU Associés 2003 Paris O 20/15 3/1 [ ] [ ] o000 0 ( o0 00 0o o0 0000
Y8l LASCE Associates PA[0k] Paris N 41/38 59/46 © @ @ 0000000 o000 00 00 0000
68 | LLMESTREAMS 2011 Paris O 0/14 NC/NC lo|@® (@@ o0 000 0o o0 000 [ ] o0
S8 LMC (Logistique 1997 Paris N 0/7 0,7/0,7 ) ) ) o o )
et Management
Conseil)
70 | LOJE Associates | 2013 | Bordeaux (0) 3/2 04/03 @@ o000 000 O 000F0 o0
A/l LYN Management pA0}) Paris N 10/8 NC/NC| oo oo oo oo o0oooooooo00o00 0o
Consulting
72 | MANCHE 2006 | Le Havre P 17 <IKI |@ |® ) (30 o000 ° L)
ATLANTIQUE
Stratégie
il MARRIS 2005 Paris N 1111 NC/NC o/ @|® o000 () [} [} [ ) o0
Consulting
74 | MEOTEC 2005| Boulogne- N 140/70 | 12,3/88|® @ @ @ @ 00 000 o0 000 o0 0 ([ ]
Billancourt
1999 Paris N 24/24 40/40 @@ o000 o o0 [ ) o000 o0 0
'MLA  [2009 Paris N 12/4 | 12/04 | || |@ olojeoje (o0 o |o oo (ole|e
1997 Gand O 140/60 19/8 o o000 00 e ( 2 B K ) o000 o0 000
(Belgique)
Paris (France)
2006| Grenoble N 9/3 NC/NC (@@ |@® o0 (30 o0 0 °
(VYN (o N @ i tY (M 2009 | Neuilly-sur- | N 5/3 0,5/NC e |0 o000 0 () o000 o000
Seine
2008 Paris N 5/5 0,63/0,63 [ K J o 00 [ ] 00 00000
2014 Lyon N 1n NA/NA o0 [ ]
NEWLOOP 2010 Chatou N 5/5 0,5/0,5 ) o000 (0 ) e |0 ()
Partners
NEWTON 1998 Paris O 15/15 NC/NC o/ @|® 00000000000 OCO6OSOGOCOGO0OLOe
VAUREAL
Consulting
OCTi 2008 Lacroix N 31 0,720/ o0 |0 o000 0 O ()
Saint-Ouen NC
(o] H\/3:8"/[c] I 1980 | Gloucester | O NA/80 | NC/NC @ | @ ° ) o0 o0 00 o |0
EAME Lyon (France)
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Principaux secteurs d'intervention

Aurejuawijeoby
35U3)9Q / anbnneuosy

(SW U9)
€10¢ U3 WDS/Ie101 VO

NC

19/NC @@ @@
656/

ovor | 8 |1 [ [8el8] || 1| Ble| el jel el

B O EEQssoeipgooccEnl

€10 US WDS UB sgsifenads
SJUB)INSUOD 3P .qUION|
/IE10} S3LIe[eS Sp gN

12/9
4.000/
100 (France)

() Jobueng | e suonejueldw

(0]

Seine

Informations générales
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Cabinet de conseil

=
[T
7]
r4
o
O
(]
<
[-W

PROGRESS
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Informations générales

POUR VOS APPELS D OFERE

Principaux secteurs d'intervention

= = 2 2l e
S _58 | 8 |4 .8 | |8 o B
5| 8352 | © |8 g Elg = 22| I8
o g | @S¢ = SI12 |8 S|1Z2[5] 8«2 2 |2/38|8|3
s S | 582 2 S 2 o = glz|8l8 g5 g |BlelBlal2|5]3
S E |28 | 37 |ZE222 HEEEEAIREREFEREEEE =
o c v Sw S =29 |3 |3 cl§|Ll=|5 2288|355 s
Cabinet de conseil 2 ' =3 TER 9% §§§§rl:§gﬁéggg»‘ag%%ggggg%gégg
en SCM £ Siege E[22% | S5& [21212(5|E[5|88|L|2|2|E|22|3|22 (L8R8 =8 C 2
RENAULT 1989 | Boulogne- (0) 151740 | 23/35 |@| |@e|®| @ @@ () o o 00 ()
Consulting Billancourt
RGP 2000 Irvine, (0] 2.900/ 432/ o|®® © 0 O® 0 0 0 [ 2 J [ ) [ J [ J [ ] ([ ] [
Californie (USA) 200 NC
Paris (France) (Monde)
ROBAT 1995 | Moneteau N 17 NC/ () o000 |O ) [ L) ()
Consulting +réseau NC
ANCT
ROLAND BERGER REIYA Munich/ (0] 320/ NC NC/ o000 00000060606 060606 ooe0eoeoeo0eooeoo
Strategy Consultants Paris (France) (France) NC
SAY PARTNERS 2012 Paris N 20/20 NC/ o|@|® 0006000 [ ] o0 o0 [ ] ( 2 2K J
(Groupe Weave) NC
SCIBARS 2006 | Noisy-le-Roi | N 7/5 0,55/ o 0000000 () () (]
0,55
SEGECO 2009 Lyon N 60/18 516 @ @@ o 00 () o oo () o o
Consulting
SIA Partners 1999 Paris (0] 500/60 55/8 | © 00 0 00006 o oo oo e oo eoeoeoo0 o000
SIGMA PLUS 1979 |Letchworth wk| O 60/4 105 elelel® @@ )
(Groupe Adept Levallois-
Scientific) Perret,
Labége (France)
SOLVING EFESO [REE]] Paris O >300/ 66/NC 0|0 © © 0 o0 0o 006 oo ooooooeooooo0o0o0
> 250
STANWELL 2006 Paris N 80/15 21/NA @@ |@ o000 o0 o0 |O ()
Consulting
MU G B Jo N it 2014 | Villeneuve N 1n NA/NA o0 () ()
d'Ascq (2014)
SUPPLY ADVICE | 2013 Artas (0) 2/2 0,11/0,11 ) o0 |O o0 ()
Supply Chain 2014 | Llsle-sur- N 1 NA/NA o0 [
Consulting la-Sorgue
Services (SCCS)
SUPPLY CHAIN 2002 Paris N 2/2 NC/NC (0| @ o000 (00 LI [ ()
MASTERS
AN THTIZT G 1992 Paris (0) 1.200/ 10400 o ®o/®@o® © 0O () o000 00 000 (O
Services France La Défense 15 (monde)
(TCS France - 1,5
filiale de Tata SCM
Consultancy Services) France
TRAKER 2008 Paris N 10/8 17 o 00 o006 00 [ 2 2N J o006 oo o o000
VALESSENTIA 2003 Suisse (0] 20/16 2714 @@ e e o0 00 o0 e [ ] (X J o0 o000
Consulting Group Paris (France)
VB CONSEIL / 2005 Paris P NA>10 |NC/NC lo|0o|/®@/0j® 0000 o o000 o o000
MNC
A |\ (@ R TiT i T A 1992 | Toulouse O 70/11 118 e @ e o000 o060 O o0/ 00000 0O0O0
VINCIA 2001 Aix-en- N 20/20 |NC/NC |@o| |@|@® o0 o (o0 (o0
Provence
WEGA Conseil 2006 Paris N 0/1 011/006| @@ o0 00 o0 o o0
WIZE Consulting | 2012 Paris N NA/NA [025/025|e|@ @ ©@ @@ @O 0000000 0O0O0OO
XP Consulting 1999 | Alex (Annecy) | N 0N 021/ (@ |@ L) e oo [
0,21

(*) O =0Ul en direct/ N=NON /P = Qui, via des partenaires — NC: Non Communiqué / NA: Non Applicable.

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