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CONSTRUISONS ENSEMBLE VOTRE REUSSITE

La valorisation de ses Equipes ou comment accroitre I’efficacité de son
entreprise !

La valorisation, qu’est-ce que c’est ?

C’est accorder une valeur a un résultat, un effort, un comportement.

Lareconnaissance etla valorisation sont deux outils du manager pour motiver ses collaborateurs.
Ce sont donc deux valeurs indispensables au bon fonctionnement d’une équipe.

Comment valoriser ses Equipes ?

Les messages positifs que vous enverrez renforcent la motivation des Collaborateurs, et rend
crédible leur souci de mieux servir. La plupart des managers préferent faire une critique lorsqu’un
collaborateur fait une erreur ou prend une mauvaise décision, et oublient trop souvent de souligner
les aspects positifs de leurs actions et de les féliciter.

Pour féliciter efficacement ses collaborateurs, il ne suffit pas de leur dire « bravo ». Il convient
de respecter quelques régles de base :

- Décrivez le comportement que vous cherchez a mettre en valeur avec son contexte,

- Dites en quoi ce comportement vous touche, pourquoi vous le jugez positif,

- Félicitez tous les membres de votre équipe, et pas seulement le « chouchou ». Toute personne

qui remplit bien sa fonction mérite votre attention.

En respectant ces quelques régles, vous serez identifié(e) comme un manager juste et vos
collaborateurs seront beaucoup plus motivés par les projets et les valeurs que vous leur présenterez.

Mais la valorisation et la reconnaissance passent également par des messages moins
directs. Ceux qui reflétent votre investissement auprés de votre équipe :

- Saisissez toutes les occasions pour valoriser,

- Manifestez un intérét sincere a vos collaborateurs pour les encourager a se révéler,

- Cherchez a connaitre leur moteur en dehors de la vie professionnelle,

- Sollicitez-les souvent pour recueillir leurs suggestions,

- Utilisez la délégation pour reconnaitre, valoriser et responsabiliser

- Développez un systeme de communication clair et interactif.

Quelles qualités faut-il déployer pour valoriser ?

L’unicité : si vous voulez que la valorisation soit « vue » il faut que le geste soit authentique pur.
N’y associez aucun autre geste : contrble, cadrage, recadrage. ..

La sincérité : c’est se montrer authentique, valoriser avec ses mots, sans exces.

La réactivité : la valorisation doit intervenir le plus rapidement possible apres I'acte.

La personnalisation : agir dans le sur-mesure, s’adapter aux caractéristiques de chacun.

Etre manager, c’est étre porteur d’'une équipe, de valeurs et de faire en sorte que les objectifs soient
atteints dans des conditions les plus agréables possibles pour tous. S’investir auprés de chacun
et savoir reconnaitre ce qui est fait par eux est le fondement méme d’'une motivation
nécessaire a la réussite de I’équipe.

Avec tous nos encouragements,
’équipe COHESIUM vous souhaite une Année 2019
avec des petites et des grandes réussites
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Observer, analyser
et comprendre
son environnement

etses marchés
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FOCUS COHESIUM

6 compétences
“de la stratégie a l'action”

A

Définirson
positionnement,
différencier
son offre et cadrer
sastratégie

STRATEGIE

LA STRATEGIE

A

Créer des atouts
compétitifs,
structurer son
idée et piloter
son projetinnovant

INNOVATION

-

Optimiser
ses ressources

humaines
pour accomplir
sastratégie

MANAGEMENT

P

Communiquer
avecimpact
pour étre
identifié et
se valoriser

COMMUNICATION

L'ACTION

Prospecter
vendre, fidéliser

ses clientéles,
et développer
son business

COMMERCIAL

COHESIUM vous accompagne "ala carte”
pour accroitre vos performances

CcoOHesIum COHesIum coOHeslum
FORMATION COMMUNICATION COMMERCIAL

v

coHeslum
ETUDES

SAVOIR
POUR
DECIDER JUSTE

e Comprendre votre
marché pour mieux
vous positionner

o Etre a 'écoute
de vos clients,
de leurs attentes

® Mesurer
votre image et
la satisfaction-client

 Tester vos projets

e Evaluer votre
performance et
votre offre sur
le marché

COoHesIum
STRATEGIE

CHOISIR
POUR
GAGNER

e Réfléchir a une offre
compétitive, a vos
valeurs ajoutées

e Etre créatif pour
vous positionner
avec différence et
attractivité

e Articuler une stratégie
qui séduit vos clients

* Se doter
d’un business-model
performant

* Construire et
activer vos plans
de développement

e Elaborer son
business-plan

LE STRATEGIQUE

COHesIum
INNOVATION

CREER
DELA
DIFFERENCE

* Générer
de l'innovation

* Mettre en avant
ses atouts différen-
Ciateurs

® Cadrer et structurer
votre projet innovant
* Digitaliser
et industrialiser
VOS process

® Innover dans
la fagon de vendre

e | ever des fonds
pour accélérer

-

SEDOTER
DES RESSOURCES
HUMAINES

* Rassembler
et optimiser
les ressources de
votre stratégie

* Mettre en place
un management
adapté

* Optimiser
I’organisation
et les ressources
humaines

e Former et coacher
VoS équipes

o Activer
le changement,
adapter la culture

-

COMMUNIQUER
POUR
SEDUIRE

 Aiguiser votre identité
et votre marque

e Valoriser
vos difféerences

* Concevoir vos plans
de communication

® Créer des outils
efficaces et des
actions pertinentes

* Mettre en ceuvre
votre communication
et I'évaluer

* Intégrer
la communication
digitale et
I’e-marketing

L'OPERATIONNEL

PROSPECTER,
VENDRE,
FIDELISER

e Etablir vos plans
d’actions
commerciales

e Structurer
et aiguiser
votre performance
commerciale
* Générer
des nouveaux clients
® Coacher
votre action
commerciale
° Agir
commercialement

pour vous, avec
Vvous

>



LA LETTRE COHESIUM

lls nous font confiance
~ Laproblématiqueconfiée

@ » SAMBRE MECA : Stratégie de développement commercial
TEOHNITRANCE » TECHNIFRANCE : Optimisation des compétences

E » EFINOR : Formation a la gestion de projet

iFinoa
SCIERIE TARTERET Philippe SA > SCIERIE TARTERET : Audit stratégique
Kleing=:: » KLEIN ACCESS DESIGN : Développement commercial

SUPAIRYISISN » SUPAIRVISION : Développement commercial
Rokeénite > OKENITE : Stratégie commerciale

Un nouvel ancrage pour COHESIUM

Nous sommes heureux de vous informer que nous sommes désormais installés en PAYS de la LOIRE
a NANTES, a l'adresse suivante :
11rue Véga
44 470 CARQUEFOU

« Cette nouvelle implantation s’inscrit dans notre plan de développement stratégique. Déja présents en Pays de la Loire grace aux
entreprises qui nous font confiance, il était important de renforcer notre proximité géographique pour participer plus largement au
dynamisme d’une région, orientée sur les nouvelles technologies, I'entreprenariat et la montée en compétences de ses ressources
humaines, et ce, dans des domaines d’activités et des filieres que nous connaissons bien. » - Etienne ROUSSEL

Nous remercions, tout particulierement, Bernard MARISSAL - Dirigeant de SACI Atlantique et Jean-Charles VERDALLE de Nantes
Atlantique Business Club pour leur soutien.




FOCUS COHESIUM

Les artisans et le digital

L'édition 2018 de I'étude BatiObs, conduite par COHESIUM et Brands at Work, fait le point sur la digitalisation
des Artisans du batiment, a travers les équipements et les usages. En voici quelques enseignements.

Les équipements
utilisés pour les
achats en ligne

Ordinateur de bureau

Les moyens de contact privilégiés Les trois principales fonctions

‘\ > <IN

57% 39% 16 %

Le lieu de consultation du PC

Au bureau ou a domicile
Tous les jours ou presque

Sur les chantiers

En clientéele
Le temps qu’ils passent
surun PC

plus de 3h

Moins
de1H

2hash
tha2h

Les logiciels utilisés

55% W 54%
25%
I 1%

Traitement Professionnel Compta Gestion Autres
detexte, spécifique gestion, commerciale
tableur (devis, calcul...) paie

Ordinateur portable

Tablette

Smartphone

Les achats par internet
de l'informatique en entreprise

=

Les motifs d’achats par internet

des artisans ont acheté
au moins une fois par
internet dans le cadre
de leur activité
professionnelle

Elaboration devis,
aspect commercial

Autres raisons . .

des artisans
sont possesseurs
d’unsite internet

Rapidité
de commande

46 %

Disponibilité |
des produits 9%

Possibilité de  18%

commandera " :

. . tout moment e
Ladurée d’existence ggsmpprie)zmwte
dusite Internet Rapidité de livraison

< 6 mois
6 a 12 mois

L’avenir de la relation digitale

des artisans estiment que
dans le futur larelation
avec leuyr négoce ne sera
pas davantage digitale
qu'aujourd’hui

> 36 mois

. L nsé n igital
Les Interlocuteurs des artisans es conséquences du digita

par Email
Clients/Prospects -
i IR0

[— . |
Architectes / BE / Maitres d’ceuvre

3% Réponses neutres
Impact négatif

RAS/NSP Aucun

impact

Autres fabricants

Impact positif
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Laurent ASTAIX - Directeur Marketing

& Communication

Créé en 1932, KNAUF est un Groupe familial de dimension internationale
en fabrication de matériaux et de systémes de construction,

qui propose des solutions complétes pour le batiment.

Laurent ASTAIX est le Directeur Marketing et Communication
pour le marché France de KNAUF INSULATION, la branche Isolation
en laine minérale qui représente au total 5 000 personnes,

sur 37 sites répartis dans 15 pays.

La particularité de I'offre KNAUF INSULATION, société plutdt jeune
par rapport au Groupe KNAUF, est de proposer, au marché du neuf

et delarénovation, des produits fabriqués sur la base du liant
ECOSE®TECHNOLOGY, qui est un liant a base végétale

sans formaldéhyde ajouté, ni acrylique, ni composés phénoliques.
Dans sa composition, les dérivés pétrochimiques font place a des

matiéres premiéres végétales.

Les matiéres premieres végétales sont transformées en un liant
pour fibres minérales extrémement puissant. Le processus

est breveté al'échelle mondiale, et, dés 2009, toutes les usines
du groupe ont remplacé le liant classique par le liant

a base végétale ECOSE®Technology.

> Laurent Astaix,
Directeur Marketing
& Communication,
L nous livre
ses convictions
en tant que Responsable
de l'intelligence marché:

« Mon objectif est simple : avoir une vision
concréte et réguliére de nos Clients pour
adapter notre stratégie, éduquer nos forces
de vente afin de proposer les meilleures solu-
tions, les faire connaitre et satisfaire ainsi nos
Utilisateurs.

Pour comprendre a chaque instant nos
Clients, nous effectuons régulierement des
études en interne et faisons également appel
a des prestataires extérieurs sur des études
quantitatives ou qualitatives de grande envergure
et plus représentatives.

C’est dans ce contexte que nous avons fait
appel a COHESIUM et rencontré Etienne
ROUSSEL.

Le choix de COHESIUM pour trois raisons :
e Sa notoriété aupres du batiment

e Sa connaissance du monde de la construc-
tion a travers notamment une étude menée
annuellement sur le Libre-Service Négoce
(LSN)

e [ 'approche transversale de COHESIUM, qui
permet apres I'étude, de nous accompagner
dans la mise en ceuvre des recommanda-
tions présentées lors de la restitution. Ceci
représente un intérét fort et déterminant pour
nous en termes de gain de temps, de cohé-
rence dans le projet, tout en étant challengés
par des Experts a toutes les phases du projet.

Avoir le tout en un est rare dans notre
domaine d’activités.

Comment c¢a s’est passé concrétement ?
J’ai contacté au départ Etienne ROUSSEL
pour échanger sur I'étude LSN en lien avec
la conception d’un projet a élaborer. Au cours
de notre échange, il m’est apparu la nécessité
d’avoir une meilleure vision des attentes de
notre cible Artisans, de mieux les comprendre,
de connaitre leurs retours sur nos produits
innovants comme RT+.

COHESIUM a répondu a nos attentes en
coordonnant six FOCUS GROUP de 8 a 10
personnes, sur 4 régions auprées de popu-

» Une ETUDE
QUALITATIVE
associéeaun
ACCOMPAGNEMENT
CONSEIL pour
PERFORMER dans
le LANCEMENT
de ses PRODUITS

lations professionnelles difficiles d’acces.
La restitution du rapport a confirmé nos
intuitions => mieux faire connaitre nos produits
ECOSE®TECHNOLOGY a travers une com-
munication appropriée a la cible, car pour ceux
qui nous connaissent, nos produits sont de
vraies innovations qui font la différence auprés
de nos Clients et de leurs Clients.

Un second enjeu en cours avec COHESIUM :
Nous attendons beaucoup de cette expertise
complémentaire de COHESIUM qui sera de
nous challenger sur 'axe communication a
travers un plan de relance et de valorisation
de notre gamme écologique, tels que RT+.

Le défi de COHESIUM est de nous aider a
vulgariser notre offre produits en nous
sortant de la technique, et de trouver les bons
arguments de vente et les meilleurs outils de
communication pour nos forces de ventes, et ce
afin de toucher les cibles Clients Utilisateurs.
Avec Etienne ROUSSEL, nous avancons
sereinement, a travers des échanges constructifs.
Il se met au niveau du client, il est abordable
et accessible. Des atouts supplémentaires
pour réussir pleinement cette nouvelle mission
compliquée qui consolidera notre partenariat. »
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STRATEGIE

» CONFORTER

sa STRATEGIE

et MONTER

en COMPETENCES
son ORGANISATION

> Francis Nouvier,
PDG nous livre ses
premiers retours
surlareprise:

« Remettre la société sur les rails de
la productivité et de la performance,
ceci passe par une réorganisation et remise
a niveau de la structure managériale et de la
compétence des personnels.

Ce rachat est une histoire de famille, avec
de fortes complémentarités entre mon fils et
moi. J’ai une expérience de 40 ans dans de
grands groupes agroalimentaires a travers
I'Europe a des postes stratégiques Commerce /
Production / Marketing / Développement a
linternational et John est un spécialiste de la
finance.

Nous avons trés vite compris les raisons de
la situation de NBE, qui, depuis 2010, subis-
sait un manque d’investissement récurrent,
une dégradation des compétences de son
management et pas de positionnement stra-
tégique clairement identifié

Il nous fallait remettre du savoir dans
I'entreprise, réorganiser les processus, les
rendre agiles avec la nécessité de retrouver
de la productivité et de la rentabilité dans un

NBE

Maziae Hod oo baget
o 1

Francis Nouvier - PDG

Nature Bois Emballage (NBE) est une entreprise spécialisée

dans la fabrication de cagettes en bois pour les fruits et Iégumes
En octobre 2017, Francis NOUVIER et son fils John NOUVIER
reprennent la société qui est en plan de sauvegarde depuis 2013,
Les activités sont réparties sur deux sites de production, I'un

a SENAS (13) pour les opérations de déroulage du peuplier, ainsi que
la fabrication des composants (tétes / fonds / planchettes) et l'autre
a CAVAILLON (84), site d'assemblage des cagettes. En paralléle un
département négoces pour des produits complémentaires
(barguettes bois / plastiques / intercalaires / support de serre / bins).
Chaque site emploie environ 40 personnes, soit 80 CDl et

40 saisonniers (de Mai a septembre) pour un CAde l'ordre de 15 M€,
et 18 millions de cagettes fabriquées par an

Un portefeuille de 3.000 clients constitué essentiellement

de maraichers, stations de remplissage et négociants

dans le triangle Lyon / Montpellier / Nice.

contexte particulier puisque notre activité est
trés saisonniere (70% du CA se réalisent sur
5 mois).

Nous avons donc embauché un Responsable
de production pour l'un des sites, et nous
avons réorganisé le service commercial et '’ADV
durant 'été.

Un regard extérieur pour conforter notre
stratégie et accompagner nos actions

C’est dans ce contexte que la DIRECCTE
nous a proposé un audit sur la pertinence
de notre organisation commerciale et que
nous avons rencontré Etienne ROUSSEL.

Nous avons été unanimes, John et moi-méme,
sur sa capacité a nous apporter une plus-
value que nous savions nécessaire dans cette
période dense et décisive. Lanalyse qui nous
a été restituée apres l'audit collait parfaitement
au constat que nous avions fait, tout comme
le besoin de monter en compétences les
collaborateurs et de structurer notre organisa-
tion avec I'objectif de fiabiliser nos processus
industriels. Le retour a donc été au-dela de la
mission initiale.

Ensemble, nous recherchons maintenant un
Directeur des Opérations pour les deux sites
de production et nous avons avons recruté
une DRH qui nous rejoindra début 2019.

Quel bilan faites-vous ?

Nous avons déja gagné des points de marge.
Nous avons bien évalué et mesuré les spé-
cificités de la filiere bois, aidé par Etienne
ROUSSEL, qui a de bonnes connaissances
dans le domaine. Nous comptons continuer
notre démarche d'intégration par la réalisation
d’acquisitions en croissance externe, mais
avant nous voulons rapidement démarrer a la
fois la mise en place d’'un ERP, réaliser les opé-
rations de mise a niveau de la partie Ecorgage
Déroulage, démarrer les procédures d’une
certification pour 'amélioration continue de la
qualité et pour mieux dialoguer avec les pro-
ducteurs et la grande distribution alimentaire.

Nous y associerons COHESIUM, car nous
avons pu apprécier le contact humain
direct d’Etienne ROUSSEL, sa proximité
et son soutien, et une compréhension
mutuelle a travers un partenariat a tous
les niveaux de I’entreprise. »
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= ViTiBOT

Bernard Boxho - Directeur général

VITIBOT est une jeune start-up de 2 ans d’existence qui doit

son origine a un jeune fils de famille de viticulteur, Cédric BACHE,
Ingénieur féru de robotique, et qui cherche sans cesse a améliorer
les conditions de travail dans les vignes en imaginant de rendre
autonome les engins agricoles existants.

Cédric démontre, avec une équipe d’étudiants de son école,

la faisabilité de son projet et remporte avec succes, I'adhésion
des Coopératives viticoles, des Maisons de Champagne et

des Viticulteurs.

Soutenu fortement par son Pére - Dominique BACHE, il concrétise
son idée et tous deux fondent a Reims, VITIBOT, la start-up industrielle
francaise dont le concept innovant est de concevoir et produire

les robots viticoles autonomes qui révolutionnent le travail de la vigne.
Aujourd’hui, VITIBOT, c’est une équipe multidisciplinaire

de 40 personnes, essentiellement des jeunes Ingénieurs

avec des Experts en électricité, informatique et mécatronique.

> Bernard Boxho,
Directeur Général
nous raconte:

« Jai eu un véritable coup de coeur pour ce
projet et tres envie d’apporter mon expéri-
ence complémentaire pour contribuer a le faire
grandir.

Le marché est en attente de notre robot
BAKUS, notre enjambeur autonome, 100%
électrique, polyvalent, permettant de concilier
enjeux économiques et environnementaux,
capable de travailler jour et nuit, tout en amé-
liorant la sécurité du travail et en réduisant sa

pénibilité.
100% AUTONOME @
sy el drgnage b 3000

Irrtsligence Adilcislis
Analyis Bt corrgRihardian o
lemironnement
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e cutils en
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FLEXIBILITE
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Sipendsion & dsTance

Pour consolider notre projet, nous devions,
tout en continuant de nous inscrire dans une
économie de développement technologique,
intégrer une économie de chiffres d’affaires
donc de développement commercial.

Pourquoi COHESIUM comme partenaire
de votre stratégie commerciale ?

Nous savions parfaitement que nous avions
besoin de compétences qui ne sont pas for-
cément dans notre cceur de métier. J'avais
déja eu une expérience réussie avec Etienne
ROUSSEL lors de la réalisation d’'une étude
de marché dans le cadre du VITI VINI et du
VITEFF dont j'avais eu d’excellents résultats en
termes d’analyses. Lui confier la mission de

o 100% ELECTRIQUE
Transmrisson toul Shectrigie
Dutiage Glost e

PERFORMAMNT

Motricii Souialente &

N BTy bar 3 rargs
Ponies | 45%

4 rones QERBCITCes, FrdIrice]
HICEOTEIarE

@ T0H DAUTOMNOMIE
Eatieries Hthiurm BORVWH
# heuries o charge
Panrdsus photovoknigues

» DEFINIR et
DEVELOPPER
sa STRATEGIE
COMMERCIALE
en ENVIRONNEMENT
START-UP

nous accompagner pour préparer le modele
qui va nous permettre d’étre dans une belle
dynamique de développement a donc été vali-
dée sans réserves.

Par ailleurs, avec 30 années dexpérience,
I'expertise de COHESIUM n’est plus a démontrer
notamment dans notre double univers (filiere viti-
vinicole et filiere des équipements industriels).

Le déroulé et les performances de cette

mission :

Nous nous rencontrons une fois par mois pour

échanger a travers une discussion ouverte,

avec les objectifs suivants :

¢ Valider ou challenger nos choix stra-
tégiques

¢ Nous faire réfléchir, structurer et outiller
notre démarche de développement

¢ Nous conseiller en paralléle en termes
de projection des profils pertinents a
recruter.

Etienne ROUSSEL nous apporte le recul
nécessaire dont nous avons besoin. C’est
un levier de réflexion et de structuration de
I'équipe de direction. Il nous apporte son
écoute, sa capacité d’'analyse, sa concision et
sa compréhension.

Pour conclure, 2019 sera I’année de
commercialisation opérationnelle et
Etienne ROUSSEL continuera a nous
accompagner. »
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INNOVATION

» METHODOLOGIE

et ENSEIGNEMENTS
aTIRERdans

la RECHERCHE

de FINANCEMENTS

d’'un PRODUIT INNOVANT

> Xavier Jette,
Président, al'origine
du projet nous
raconte son histoire:

« Depuis le début, nous nous sommes attachés
a construire un prototype en mode Lean Start-
up en le faisant évoluer au fur et a mesure, en
fonction du retour et des attentes des futures
cibles, de maniere a le rendre robuste et fiable.

Pour continuer dans ce sens et répondre a
ces exigences dans des délais plus rapides,
je voulais savoir si nous pouvions, a ce stade,
faire appel a des industriels investisseurs pour
renforcer le capital.

COHESIUM pour nous accompagner

Pour valider la faisabilité et trouver la bonne
alliance industrielle stratégique, jai souhaité
que COHESIUM nous accompagne en la
personne d’Etienne ROUSSEL avec lequel je
travaille sur d’autres sujets stratégiques. Nous
y avons associé le Directeur commercial d'IRIS -
Fabrice VIVIER ainsi que Nicolas PIERRET en
charge du Pdle Innovation et Entreprenariat de
COHESIUM.

Ensemble, nous avons déroulé une méthodo-

Xavier Jette - Président

IRIS est une start-up, créée il y a quelques années, pour travailler
surl'élaboration d'un véhicule électrique de surveillance destiné

au management des foules lors de manifestations en ville,
d’événements sportifs et de sites touristiques.

Ce véhicule appelé 'UMS (Unité Mobile de Surveillance) de la marque
IRIS a la particularité d’étre silencieux, furtif et de positionner

le personnel de surveillance a 3,5 métres de hauteur, afin

de permettre une vision panoramique plus importante.

Ses performances techniques par rapport au mode de surveillance
terrestre actuellement employé et son charisme, avec ses formes
féminines, dépassionnent la fonction de surveillance et la rend moins
agressive, apportant de I'innovation dans cette prestation
indispensable, mais néanmoins intrusive.

L'UMS a été testé en situation réelle en France et en Belgique

et a été bien accueilli tant au niveau des futurs utilisateurs

que par la population a surveiller.

Cette innovation d'un nouveau mode de surveillance a dailleurs fait
I'objet, cet été, d'un reportage sur France 3.

logie : rédaction du projet, élaboration de pitchs,
ciblage des contacts, prospection, participa-
tion au salon EUROSATORY et I'organisation
de réunions avec de potentiels partenaires.

Quelles sont les conclusions de cet
accompagnement au bout de quelques
mois ?

Bien qu’a ce jour, nous n‘ayons toujours

pas finalisé d’alliance avec un industriel, je

reconnais que cette mission nous a permis de
faire évoluer le projet a plusieurs niveaux de
réflexion notamment grace a des rencontres
avec d’autres industriels (qui est toujours en
veille d’innovation) et avec la Police Belge (qui

a remis un rapport positif au Vice-Premier

Ministre) :

- Techniquement : nous avons encore pro-
gresse,

- Stratégiquement : nous avons compris que
le retour sur investissement de notre projet
sera long, car corrélé a de la réglementation,
a des validations politiques, a des autorisa-
tions de circuler... tout autant de raisons
dues a ce nouveau type de véhicule qui n'a
pas encore d’historique.

- Financierement : le marché des investis-
seurs est-il prét a s’engager sans avoir plus
de garanties sur ce point ? La réponse est
toujours a confirmer.

Ne rien lacher!

Fort de cette analyse, nous avons trouvé avec
COHESIUM d’autres solutions pour palier
nos besoins. Nous continuons cependant
a éduquer notre marché et dépasser
les contraintes présentes et a venir. Nous
continuerons a solliciter Etienne ROUSSEL et
Nicolas PIERRET lors de ces étapes a venir,
afin de bénéficier de leurs expertises, de leur
recul et de leurs expériences. »
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Damien Ferte - Dirigeant

c*; CCI MARNE
EN CHAMPAGNE

En 2007, Damien FERTE reprend la franchise AGENDA DIAGNOSTICS
(Marne et Ardennes), située a BEZANNES dans la Marne, et

dont l'activité est d’effectuer tous les diagnostics réglementaires
exigés lors des ventes, des locations immobilieres et des travaux

et démolition.

Damien FERTE integre ainsile 1* réseau de diagnostiqueurs immobiliers,
AGENDA DIAGNOSTICS FRANCE, ce qui lui permet d’apporter

a ses clients (Notaires, Agents immobiliers, Syndics, Particuliers...)
une garantie de qualité a travers des certifications actualisées
périodiquement par le COFRAC, et un support juridique et commercial.
L'offre de service d’AGENDA DIAGNOSTICS s’étend du diagnostic

de I'amiante, du plomb, a la performance énergétique et mesurage
(loi Carrez), en passant par les vérifications d’'installation de gaz et
électricité, ou toutes autres prestations validant I'état du bien

en fonction de sa date (avant 1997).

Pour répondre a un marché exigeant et propice au développement,
Damien FERTE s’est entouré d’'une équipe de cing personnes,

3 Experts et 2 Assistantes.

|
> Damien Ferte,
Dirigeant de la
franchise, nous
« parle de son projet :

FAIRE MIEUX et OPTIMISER les PERFOR-
MANCES!

« Notre métier se professionnalise. L'avenir
est aux Cabinets structurés et non aux
Indépendants, car la législation est de plus en
plus pointue et les savoir-faire de plus en plus
techniques.

La demande est aussi en croissance, notamment
au niveau des travaux de démoalition : il nous faut
donc nous étoffer, mieux nous organiser pour
améliorer la performance du Cabinet.

Certains membres du CJD dont je fais
partie m’ont conseillé de me faire aider
dans cette démarche, comme ils I'avaient
fait eux-mémes.

Une démarche cadrée et efficace avec la
CCI MARNE et COHESIUM

Nous avons d’abord rencontré Elise LEONARD
de la CCl Marne qui aprées un diagnostic
CCIMAP, nous a proposé 3 Cabinets de Conseil
pour engager une mission d’audit COHESIUM.

Ses actions aupres d’autres entreprises de la
région et les bons échos que j’en avais, ont
été déterminants dans mon choix.

Apres I'écoute des Collaborateurs et du Dirigeant,
Etienne ROUSSEL a fait une restitution
présentée a ’ensemble des collaborateurs
lors d’une journée off (une premiére !) au
cours de laquelle des objectifs ont été fixés
et partagés collectivement.

Puis individuellement, COHESIUM a identifié
les besoins en compétences pour répondre
aux objectifs et faire évoluer chacun dans
ses nouvelles missions. Un plan de forma-
tion sera mis en ceuvre aprées avoir été validé
et partagé aussi avec les Salariés, principe
auquel je suis tres attaché.

En parallele, les fiches de postes sont en cours de
réécriture, une réunion mensuelle a été instaurée
pour animer et suivre les objectifs et le projet.

» UnAUDITRH et
ORGANISATIONNEL,
PARTAGE par TOUS,
puis des ACTIONS
CONCRETES
pour AMELIORER
la PERFORMANCE
de FENTREPRISE

Une intervention extérieure : un véritable

atout !

La plus-value incontestable d’Etienne ROUSSEL

est d’étre une tierce personne a I'écoute,

experte dans son domaine. Il a permis de :

- Recueillir de maniére transparente et plus
lisible les attentes des Collaborateurs : ils
se sont confiés

-Travailler en complémentarité pour nous
améliorer personnellement : j'ai été réactif
car challengé

- Structurer notre organisation.

Ainsi, nous avancons plus vite et mieux !

La professionnalisation de l’activité est
en route !

Le plan d’actions pour répondre aux objectifs
fixés est en train d’étre déclingé, le recrute-
ment d’'un nouveau Collaborateur est en
cours et nous réfléchissons a la mise en place
d’un logiciel de suivi clients.

Grace a lintervention de COHESIUM, nous
sommes plus efficaces dans le management
de ce projet et capables d’anticiper nos besoins
et les réponses a apporter, et ce dans un but
essentiel : « Ensemble, satisfaire nos Clients et
nos Prescripteurs dont les relations pérennes
sont trés importantes pour nous. »



» S'ORGANISER pour
METTRE EN PLACE
une DYNAMIQUE
COMMERCIALE
OPERATIONNELLE
et EFFICACE

= M >lsabelle Delcrois-
Naulais, Fondatrice
& Dirigeante nous
confie son expérience
avec COHESIUM:

« Dipldmée de la Sorbonne en égalité des
chances, j'ai aussi une expérience de 20 ans en
entreprise et j'ai été Déléguée Régionale aux Droits
des Femmes et a I'Egalité auprés du Préfet de
Région. Je me suis donc d’abord attachée a créer
la meilleure offre pédagogique et technologique
existante sur le marché en développant des outils
numeériques de ludo-pédagogie.

Une fois ces investissements R&D effectués et
les outils aboutis, il fallait faire le lien entre les
solutions proposées et les entreprises. C’est
grace a Clarisse BEAUCAMP de PICTANOVO,
qui m’a mise en relation avec COHESIUM, que
j’ai pu concretement passer a I'action.

Les atouts de COHESIUM

Avec Florence Durand et Etienne ROUSSEL, jai
trouvé une structure a taille humaine, correspon-
dant & mes valeurs et a mon fonctionnement, a

NOTRE COMPETENCE
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Biorvenue dans Uére de Uégalité:

Isabelle Delcroix-Naulais - Fondatrice

& Dirigeante

LIDUP signifie littéralement « soulever le couvercle ». Un symbole
qui enditlong sur les objectifs d'Isabelle DELCROIX-NAULAIS quand
elle fonde en 2013, a LILLE (Marcg-en-Baroeul),

cette société de conseil et de formation.

Le concept LIDUP est de permettre aux entreprises, a l'aide

d’une pédagogie innovante et ludique, de répondre
al'environnement réglementaire en vigueur sur I'égalité

des chances, tout en apportant notamment :

-dusens et de I'éthique, deux valeurs essentielles comme facteurs
de la cohésion d'équipe et d'aide a la performance

- une autre maniere de recruter

- une amélioration de la qualité de vie au travail.

L'offre LIDUP est constituée de packs formation au croisement
du présentiel et du digital, permettant une mise en ceuvre rapide
et simple grace a la mise a disposition d’outils d'e-learning

et de « Serious Games ». Ces solutions sont référencées

par les Organismes financeurs et appréciées des entreprises,
car jugées comme étant ludiques et souples en maniere
d'apprentissage (plus d’informations sur ww.lidup.eu).

I’écoute, et comprenant mes attentes.
Avec COHESIUM, je n’étais pas uniquement
un client mais quelqu’un d’important.

Un accompagnement personnalisé et de
proximité

Ensemble, nous avons créé de vrais outils de
prospection pour diffuser le savoir-faire de LIDUP :
ceux-ci étaient associés a une méthodologique
pragmatique et opérationnelle de ciblage et
un suivi des actions avec des indicateurs de
performance. COHESIUM m’a aussi challengé
sur mes argumentaires et mes propositions, tout
en m’encourageant positivement sur le potentiel
de mon offre. Avec un de leurs experts en prise
de rendez-vous commerciaux par téléphone, Jean-
Pierre DUMONT, je suis rentrée dans le vif du sujet.

Les résultats en retour

Cette démarche globale et un coaching
a distance entre chaque séance m’ont
rapidement apporté des résultats concrets
en termes de RV, de propositions et de
signature de contrats.

Ce coaching/conseil a créé une véritable dynamique
pour moi et a décomplexé mon action commer-
ciale. Je suis plus confiante grace a ce regard

extérieur de COHESIUM, effet miroir qui me con-
forte et me sort de ma solitude de Dirigeante.

Je formulerai un souhait : continuer
’accompagnement avec COHESIUM pour
optimiser le développement de mon activité
et sa rentabilité. »
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Pour la formation professionnelle :
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Pour le conseil en développement de la
création de centres de formation :
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Pour vous satisfaire :

Une équipe multidisciplinaire pour répondre a
la formation et au conseil en formation.

Zoom sur nos Experts : nos Intervenants
sont multi-facettes => Consultants/Forma-
teurs/Coachs et ont tous I'expérience de
I’entreprise, la connaissance de votre domaine
d’activité, voire un domaine complémentaire,
et dont I'expertise saura vous challenger et
vous faire réfléchir.

Tout ce que vous savez sur la formation
professionnelle... oubliez-le | Pourquoi ?
Parce que c’était hier et qu’aujourd’hui est
complétement différent. VIRAGE a 361°.

»

Le « 1 » étant vous - vous I’entreprise et
vous le participant - et cela change tout.

Une ingénierie formation au croisement du conseil
et de laformation

Coté FORMATION :

Plus que jamais, notre démarche PAUSE & PLAY est d’actualité avec la réforme de la formation
professionnelle : une réalité des janvier 2019 !

Rappelez-vous, nous offrons des réponses 100% sur-mesure et utiles, immédiatement opérationnelles
pour vos Collaborateurs et votre Entreprise, a travers des outils et méthodes pédagogiques pour

accomplir votre REUSSITE en répondant & vos objectifs de performance.

PREMIERE ETAPE : « PAUSE »

Temps d’arrét. Avant d’imaginer la formation
optimale, nous avons besoin d’analyser et de
comprendre quel est votre projet. En profondeur,
c’est-a-dire en vous situant dans votre marché
et en vous interrogeant sur votre stratégie. Cette
réflexion nous assure que la formation sera
batie sur-mesure et que les compétences
acquises par I'apprenant se traduiront par
une agilité réelle au quotidien.

Nos domaines de compétences

La pause play!

DU DEVELOPPEMENT

STRATEGIQUE
AU DEVELOPPEMENT

OPERATIONNEL

Coté CONSEIL :

DEUXIEME ETAPE : « PLAY »

Au lendemain de sa formation, le stagiaire est
devenu un acteur pleinement compétent.
Deés le moment ou il appuie sur «play », il est
en mode opérationnel au sein d’'une équipe
qui avance dans la cohésion, la cohérence
et la complémentarité. Il fait partie de la
« dream team » qui le propulse, lui et son
Entreprise vers les sommets visés.

La pause play!

coHesium >

LOPTIMISATION

DE LA PERFORMANCE LE DEVELOPPEMENT
3 Df SONNE

Nous accompagnons vos AMBITIONS en matiere de développement des compétences.
Nous mettons a votre disposition la chaine de valeur de COHESIUM et son expertise globale, en plus

de celle de la formation, pour :

Ensemble, créer, développer, optimiser votre centre de formation !

LA

Définir son
positionnement,
différencier
son offre et cadrer
sastratégie

STRATEGIE

Créer des atouts
compétitifs,
structurer son
idée et piloter
son projetinnovant

INNOVATION

Observer, analyser
etcomprendre
son environnement
etses marchés

ETUDES

< LASTRATEGIE >

Optimiser
sesressources

Communiquer
avecimpact
pour étre
identifié et

Prospecter
vendre, fidéliser
ses clientéles,
etdévelopper

sastratégie se valoriser son business

MANAGEMENT COMMUNICATION COMMERCIAL

< L’ACTION »

humaines
pour accomplir

Pour en savoir plus,
contacter Florence DURAND - Directrice Associée
fdurand@cohesium.com



COHesIum &

entrepreneurs

Fort de son succes depuis 30 ans aupres des
PME de nos territoires, le Cabinet COHESIUM
lance aujourd’hui COHESIUM Entrepreneurs, le
1¢" « Search Fund » francgais dédié aux PME
industrielles francaises.

Le « Search Fund » est un modéle de fonds
d’investissement venu des Etats-Unis, qui associe
des investisseurs et un repreneur pour
chercher, acquérir et développer une entreprise
de taille moyenne en phase de transmission.

Constatant sur le terrain que les Dirigeants de
PME se méfient des fonds d’investissement,
COHESIUM Entrepreneurs se positionne au coté
des Cédants pour pérenniser ’entreprise
sur le long terme et développer 'emploi.
Il apporte ainsi le capital, les talents et
I'accompagnement opérationnel pour faciliter la
transmission.

COHESIUM Entrepreneurs cherche ensuite a
valoriser ces entreprises parle développement
de leviers opérationnels comme :

e |'optimisation des process et de
I’organisation

e |a digitalisation
® |es synergies et la croissance externe

e |e développement commercial tant en
France qu’a I'international

FOCUS

COHESIUM ENTREPRENEURS

COHESIUM Entrepreneurs, le 1°'Search Fund
dédié a lareprise de PME industrielles francaises.

Pour renforcer ses compétences et assurer le
succes des reprises, I'équipe de COHESIUM
Entrepreneurs s’appuie sur un « Board of
Advisors » constitué d’Industriels recon-
nus, expérimentés et impliqués dans le
développement du tissu industriel francais.
Nous les remercions vivement pour leur
accompagnement bienveillant et aussi
exigeant.

e Bernard MARISSAL,
CEO de SACI Industries

;Q.Qi_,
« Nicolas TARTERET,

CEO de NT BOIS et de la Tonnellerie
de Mercurey

e Hervé PRINTANT,

CEO d’ACTIVETECH

(cédee a SEGULA Technologies)
RCTIVE TECH

EMCINEEN iR

e David BURNEL,
CEO de PILLIVUYT

e Fabrice LEPOTIER,
CEO d’EFINOR

EFINOR

Le fonds investit sur les secteurs de prédilection
de COHESIUM :

e Equipements industriels

¢ Transformation des métaux

* Ingénierie et Bureaux d’Etudes

* Bois

e Arts graphiques

* Machinisme agricole

e Entreprises du patrimoine vivant (EPV)

e Arts de la table

¢ \/ins & Spiritueux

L’objectif du fonds est d’aider les PME francaises a atteindre une taille critique pour développer I'emploi dans les territoires et assurer la
pérennité du savoir-faire francais en Europe et dans le Monde.

Pour en savoir plus,
contacter Nicolas PIERRET - Managing Partner
npierret@cohesium.com

L’ENERGIE DE VOTRE PERFORMANCE
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