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Presentation
demlyon junior conseil

I

emlyon junior conseil est, depuis sa création en 1972, ’'une des Junior-
Entreprises les plus reconnues et expérimentées de France. Nous
réalisons chaque année plus de 200 études afin de répondre aux
problématiques rencontrées par nos clients, qu’ils soient de grands
groupes internationaux, des PME, des établissements publics ou des
entrepreneurs.

Grace a une formation d’un an et demi au sein de l’association, nous
mettons au service de nos clients notre expérience et nos compétences
en marketing, communication, entrepreneuriat et finance.

Notre mot d’ordre: la satisfaction client.

Nos clients peuvent également compter sur l’excellence académique
de nos intervenants, de nos certifications et nos labels qui attestent
de notre sérieux et de notre professionnalisme.

L’EQUIPE 2024
D’EMLYON JUNIOR
CONSEIL
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Nos atouts

Expertise Rapport qualité/prix

Disponibilité

Adaptabilité

1200 étudiants diplomés :

«Spécialisés dans lun
des 24 domaines
d’expertise de l'emlyon

business school
eAvec 1 an d’experience

professionnelle minimum

«20 chefs de projets disponibles
en permanence pour répondre
a vos besoins

«Des équipes construites en
fonction de vos besoins et de
vos contraintes

Nos études sont menées
chaque année dans plus de
35 secteurs différents

«Sur 1200 étudiants en
Master 2, nous sommes surs
de pouvoir trouver le profil le
plus adapté a votre besoin et
votre secteur

«Un rapport qualité/prix
imbattable dans le milieu
du conseil

«Un taux horaire bien
inférieur aux taux horaires
des consultants juniors des
cabinets de conseil
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emlyon junior
conseil, c’est:

Bénéficier des ressources
documentaires de l’école

-Informations de secteurs et de marchés: Xerfi, Statista, BSC...
«Informations financiéres: Cap Financials, Orbis M&A, Factiva...

«Presse généraliste et spécialisée: Cairn, EBSCO, Emerald insight...

Pouvoir s’appuyer sur tout un réseau

«38 600 alumnis de lemlyon,dans 130 pays
«800 anciens d'emlyon junior conseil

170 professeurs et enseignants-chercheurs
de renommeée internationale

Plus de 50 ans d’expérience

«Une vision jeune et challengeante sur les enjeux stratégiques
et tendances de marché

«70% des entreprises du CAC 40 nous ont fait confiance

«Chaque année, plus de 50 entrepreneurs nous choisissent pour
les accompagner dans leur projet de création d’entreprise

| em

lyon junior conseil
business ' since 1972
school lyon-ecully campus

- ) éme
Ecole de commerce de France ‘
en terme d’employabilité des étudiants

6

Campus dans le monde

6900

Etudiants disponibles pour travailler
sur nos missions

121

Nationalités différentes chez
les étudiants

193

Universités partenaires sur
5 continents
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Les différentes expertises sectorielles dispensées par les cours de I’emlyon business school nous

Nos domaines
9 ° permettent de pouvoir nous adapter a tous vos secteurs. Nous assignerons a votre besoin le chef
d eX p e rt ] S e S de projet et I’équipe de consultants les plus familiers avec votre domaine d’activité et vos enjeux.
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Nos domaines
de compétence

01

Enquéte Quantitative

Objectif . tester une offre / image de marque

Une enquéte quantitative implique |’administration de
questionnaires quantitatifs par la présence physique
d’enquéteurs ou par voie téléphonique. Cette collecte de
données méne a une analyse qui permet de définir une
clientele et un positionnement.

04

Focus Group

Objectif: tester ou élaborer une nouvelle offre

Les focus group sont des ateliers qui rassemblent 5 a
10 personnes et visent a mener une conversation sur
des themes clés avec des individus ciblés et hors de la
cible. La richesse des focus group vient de la diversité des
opinions.

02

03

Enquéte Qualitative

Objectif : comprendre les attentes de la cible

Une enquéte qualitative se base sur des entretiens
qualitatifs avec des individus ciblés pour les qualités

définies avec le client. L’échange a lieu au téléphone ou
en face-a-face et dure entre 30 minutes et 1 heure.

05

Recherche Documentaire & Veille

Objectif : connaitre le marché et ses acteurs

Une étude documentaire permet - en synthétisant l’état
de la recherche actuelle - d’analyser le maillage
concurrentiel, les forces en présence et les interactions.
’état des lieux du marché, les tendances attendues et les
possibles innovations sont disponibles sur les bases de
données accessibles a notre Junior Conseil.

06

Analyse financiere

Objectif : donner du sens aux données financieres

Les analyses et valorisations financieres permettent
d’extraire les forces et faiblesses d’une entreprise.
Cette derniére peut étre orientée interne pour [’analyse
d’un projet ou de U’entreprise cliente, ou a ’externe avec
’analyse concurrentielle. Les analyses financiéres nous
permettent de relever des signaux faibles qui peuvent
avoir été omis par une analyse « stratégique ».

Conseil en stratégie RSE

Objectif : réduire l'impact environnemental

Cette prestation implique laccompagnement des
entreprises dans 'élaboration et la mise en ceuvre de leur
stratégie de Responsabilité Sociale des Entreprises.
L’emlyon junior conseil aident les entreprises a identifier
les enjeux sociaux, environnementaux et sociétaux
pertinents pour leur activité.
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emlyon junior conseil
vous accompagne dans vos projets

- _ n %

RSE Marketing Entrepreunariat Finance

« Evaluation des risques sur l’activité e Plan de communication  Pitch deck  Audit -‘.‘j 'I‘ /
 Impact Business d’une stratégie RSE . Etude de satisfaction externe e Business Plan « Analyse financiere 7 4), <
e Transition aux normes légales « Stratégie marketing . Etude de faisabilité « Due-Diligence M&A " {

« Etude de double matérialité « Etude de positionnement « Etude d’implantation e Plan de financement

Services numériques Terrain Strategie Ressources humaines

« Dévelopmment Web . Etude quantitative « Etude de marché « Satisfaction interne

e Design . Etude qualitative e Benchmark o Stratégie de recrutement

e Branding (identité de marque) e Focus group « Veille concurrentielle » Sourcing de profils

« SEO (référencement) e Sourcing de prospects « Définition de la stratégie

« Applications mobiles
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La garantie d’un
service de qualite

s A

Suivi Qualité Un audit annuel

////////”

Chacune des missions d'emlyon junior conseil est aussi [ C
supervisée par un responsable qualité. Ce dernier est le

garant de la qualité des prestations fournies par notre
structure.

 Audit financier
e Audit stratégique
e Audit du management de la qualité

{'A‘\Q.‘
.‘J"-

EE :. .‘a

Aucun document ne quitte la Junior-Entreprise sans son
approbation, de la présente convention d’étude au rapport
final. Outre la supervision et le suivi de |’étude en cours, il | S O 1 400 1 - RSE

est chargé de sensibiliser le chargé d’étude aux enjeux o MuH ‘ ISO 9001 - Management
qualité d’'emlyon junior conseil. P AT R M— g

Certification par
le Bureau Veritas

school lyon-ecully campus

‘
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Exemple de livrable d’etude de marche

— En bref
Management Description de 'activité KPis 2020
. NGOt &1 réalise de grands
000 collaborateurs dans una os e 08 pays
*  El intesvient ¢ans los domain CaAtd sutvants 218 000 4320
nfrasructures de transport
- Energe /Ol & Gas
Babmuants 1047 s‘
Environnement
* Catte branche du groups compia 12 expertises (e.g Rosuktat ope el sur activit
hydrauigue, bilments, goctechrique, béion, BIM eic )
. Pro@ts lance des damarches
I . envirannamentales et tanu en 2004 la certification 1SO 14001 39 12
o Actuslement Tentrapess opére B4 projets dans plus de 20 pays
Actionnariat Chiffres financiers clés (en millions d'euros) Présence de 'dans le monde
A date du 11122020 TCAM : 5.4%
1032 1034
Py 112
Wi vastsse s i ton ness oF =3 -
Woalwis Knm a1
Actonniees individus's
ActodM et o
Wiutres . oR (T A
A w—ERTOA e TRITDA T gr s de 00 aRa — Moing do 10 implansations
u“"—'] Rt o ” '_ 5 PP o ALET TR . R Ente 10 et 100 mplartaions @ Seége sl P
— - 7

Panorama concurrentiel (1/3)

AC"

ew ENIM

Siége socia !"E

Hitachi Zosen
INOVA

19

Gataraie [labe) Grisx (Atriche Asron, Ohio (USA Padds (Trarce) Ratngen (Memagre) Zu
—
- = = = ] m=-
Pays pancipaix na - = I -
27 000 (roupe 3000 (oupe) 150

A ion Arergatigae

Chsodans (Cassiguss) ¢
Dus . B . Sackiits 7 Slomans 2 \ ! Vaomsation drengasque | Vakotisation areagadijie
Modol -9 ydrodloomion | Eomasso o Ao Bovnt | OTF OTF L GPE LIC) 7 Boues
: o3 30 vaiias

o 053 [ o

a7 ver! | Do

Forte ! Moyenne / Fable Faivw ! Moyanne Faivta Moyenne ( Fable
e r na M >0 »rn
044 M€ 12020 462 W€ (2020 I22 NE (2019) 23 N (2016)
ERITDA (M€) T1ME 20) 23 ME (2020 130 e
a na
Varge ! 5 3B.2%

¢ UChauceres SNCR
olook . SNCH . ».
Technasogies . Crmates _ ,‘
s v SCR « DyNOR
» Eoondd

Koergogas
N i G /T

g &)
ax3 ¢nct

OIS

e ——

Farm
Concept

S £

- "

Daskh TFTERNA,.

Zoom sur les principales références en Europe sur le traitement des

déchets

Mises en service entre 1997 et 2022

o)

Unités aux capacités les

plus importantes

Centre Valorsation
Energétique Cdmonton
{5560 t/am - Landves)

Centre Valorsation
Energitique d'isseans
(460AVEn — lisy Les Moulineaux)

a Centro Vaiorisation Organigque
o Energétigue d'hvry
(F30hvam - dvry)

.
.
.

. o |
\‘,\..Q 2 S g
\,.. QJ

Technologies les plus
déployées

Fours a gritks
(22 unirds)

DeNox SCR/ SNCR
(20 unirda)

Q Injection de Bicarbonate

Projets les plus
rentables

vy UVO TF
(CA oo 6 T21%€

ROPA oo T B30k€
marge de ROPA de IT%)
Reams Rerntval

(CA ge 1 S66€ ;

ROPA do 354k€ ;
marge e ROPA de 23%)

Mortoreaw
Q (CA de 34 T124€;

ROPA de 6 730K€ ;
marge do ROPA do 20%)

(13 unitdés)

Carte des concurrents a travers le monde' (2/3)

ahon Matére &

‘ Unié de Méchanisadon Agriocie

Urste do Valona 3
Sgerudns
& S 018 Buke VORE DAk eNEakee )

Unta de Valonsst D

prd O \a Blormasse

Tamement dos Funides

Présence des acteurs avec des activités Valorisation Organique

% de concurrents? ayant
une aclivité valorisation

organique

100%

100%

89%

83%

83%

82%

80%

80%

7%

75%

75%

nil==CGEENl I
Ill-..u‘ |

=

Amdrigue du Norg

& w :
Q.A P

Lk

e & marTIv

Amdrique du Sud

Y- T

[T Seghere A sanrrnG
E CA A COUANTA

j e

Légendo

& wease | |

Afrique

E xA0m manss

ﬁ Sche
~reermren -,":‘ m"

Oceanto

Aile

Hitachl Zosen
INOYA

Valmet >
E xxon

A SANFENG
A A COVANTA

F mamTin

JFE

- Mue de 10 actours preconts - Entro S ot U actours - Entre | ot 4 acteurs
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Biogaz — En bref

A2

IR

o« A

U bométhans

ercore largoment
sous-axploid  (soulomant 4.8%
utilisé) Les potentiels ey plus
importants sont représoniés pa

I'Asie st la continent americain

RO do corans gaz oo
dacharnge a3 Flupant das
biométhanes sont plus chers
que les prix du gaz naturel en
viguour dans ks Ofrents

régons Le  prix moyen -1

bomdtane produl  aujourd vl
e8! dewiron 63 USD powr 1
MWh (en 2020), avec gusigues
C SUPDHO:

dans e

ontaes  pou
resaau
Toulefais, NEA safime qu'environ
AD millkards do métres cubes
de biométhans - essanls s men
du gaz de décharge - po
Olre produils suppurdhyl & un
prix infériour au prix du gaz
natured » e marché ntérniegr

cola représente dé 10x la
consommation totaie e
blométhane en 2020

L¥can de codl devial sa reduire
au ¥ du emps, grice 3
lamélioravor des technologles
de production du biométhane
of a Ia tarification du carbone
dans certaines régions rondant
be gaz naturel plus cher. La
reconnassance de la valeur das

émissions de

*thane
évides conlribue lergement &
améiorer o compéttnite oy
bioméihane an Wrmes de colls

Potentlel de production de blogaz en fonction des sources
d'intrants (TWh) en 2019

o

SCultures éner u‘uaucl'.lihnun de récoles

Beécall Gaspll age aimentare
WEaux usdes

Fourchettes de colts pour le développement du potentiel
mondial de blométhane en Mtoe en 2020 (prix du MWh)

213
188
150
126
36
= |

Entre 0 Entre M7 Entre 33 Entre 0 Enre 887 »8338%
k1678 333§ oS0 ®E67S 8238

Graphe a bulles — Positionnement des acteurs de la valorisation

énergétique

Taille des bulles en fonction du chiffre d’affaires

Potentiel de production de biogaz ou de blométhane par
source do matidres promidros / continent on 2018 (en Mtoe)

250

200 —

150 ik
—_
7 a—
100 s 2
-}
% a6 2
Asie Amerique Amérigue du  Europe Alrigue
Pacifique D Nord  Sed-Contrale
sRéoidus 0o récokes = Fumiers d'animaux Déc hets municipaux

Blomasse ligneuse wEsuxusées

Production effective an 2018 vs production potentialie

Bieméthans potentie
730 Mioe

Blogaz potentiel
570 Mtoe

Slides issues d'un livrable ae 210 pages
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Positionnement dos acteurs du panorama concurrantiol
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@ 35
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: s
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a3 ~ 7 R -
EPC EPC avec technologles _ - Technologue
s e
Légendes
‘ Actour potyvalan Acteir & CA > 500 M€ . 3 ME > CA > 100 ME . CA < 100 N
@ Aclowr focus Valorsation mgonigue | biagaz
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Exemple de livrable de business plan

Slides issues d'un livrable ae 55 pages

Prévisions financieres Prévisions financieres Prévisions financieres

5 chambres 1 chambre

Rémunération aclualsée*
Discounted Cash Flow 310,834 € 62,167 €

Un investissement faible pour des cash flow trés stables
dans le temps

Compte de résultat Chambres d'hotes
Scénario moyen

* Actualisée sur 14
d'actualisalion ge 9%

5 cabanes
Rémunération actualisée” 281
In ent 250
Discounted Cash Flow 31,1
Un investissement et des coups plus importants sans avoir

un chiffre d'affaires nettement supérieur

Compte de résultat Cabanes
Scénario moyen

- ' F .

Nuits vendues

Chitire d'atfaires
Couts Variables
Couts Fixes
EBITDA

Marge EBITDA

D&A

EBIT

Marme EBIT

Cydle financier
Cycle exceptionnel
Résultat avant impot
Resullal avand impdt %

Tx de remplissage moyen 25%

53,196 €
12,010 €
12,293 €
28,893 €
54%
4,000 €
24,893 €

26%
57,558 €
12,393 €
12293 €
32872¢€

57%
4,000 €
28,872¢€
50%

-€

-€
28,872 €

50%

65,864 €
13.381€
12293 €
40,190 €
61%
4,000 €

36,190 €
55%

T77,082€
13,581€
12,283 €
51,208 €
66%
4,000 €
48,152 €

(=

L'activité de chambres d'hétes est
considérée comme une  activité
personnelle ot ne releve pas d'une
personne morale différante,

Cette vision du compte de résultat est
utlle pour les prévisions mais ne doit
pas étre utllisée a un niveau
complable.

Le nombre de¢ nuitées commence
assez bas en 2024, mas devrail se
stabiisar l6gdremant au dessus de la
moyenne de marche (31%) grace aux
lewiers dvoqués précédemment

Le chillre dalfaires profile de
Faugmentation significatvo du
mombre de nultdes, & d'une
agmentation das prix, résultant on
un CAGR de 13%

Les marges cpérasonnelies (EBITDA
EBIT, Resuliat) sont imponantas car
aucun loyaer nest payé el aucun
invesiissement significatil n'est tak

Scénario moyen

Flux de trésorerie

Année

Résultat net

Activité

Investissement
Financement
Trésorerie a l'ouverture
Variation de trésorerie
Trésorerle a la cloture

Point le pius bas de la
résorerie

2024

24,803 €
4150 €

- 30,000 €

30,000 €

-€
29,043 €
29,043 €

1.311€

2025

28872¢€
4010€
-€

€

29,043 €
32882€
61,925€

30,360 €

Trésorerie a la fin du mois

2026

36,190 €
4.020€
-€

€
61,925€
40,210€
102135€

63,484 €

2027

43,004 €
3,757 €
-€

€
102,135€
51,760 €
153,895 €

104,178 €

L'activité de chambres d'hétes est
considérée comme une  activité
personnalle ot ne releve pas d'une
personne morale différente,

Cette vision du compte de résultat est
utlle pour les prévisions mais ne doit
pas étre utllisée a un niveau
complable.

Les déprocialions et amortissaments
de l'année sont repris cor ils onl été
conslatés complablement mas ne
reievent pas d'une vanation do cash

Un Investissament initial de 30k€ cst
considéd.  alin  de  justfier le
positionnaement confortpremium  dos
chambres d'hdtes.

Il inchut des frais de rénovation, du
mobilier ainsi gu'un spa

Aucun prét n'est considére dans cette
analyse, mas || est possible de
linancer les ravaux par ce biais

visions financieres

Compte de résultat
Scénario bas

Compte de résultat
Scénarlo moyen

Compte de résultat
Scénario haut

Scénario bas

‘ Scénario moyen

Sceénario haut

Chambre d'hotes Table d'hdte Le point mort est le point  parntir duquel une entreprise ‘ oL
B est rentable o
. ’ y Chiffre d'atfaires unitaire 130 € 25€ x
& . . 3 By L soit 21 R
- E Y e g : Codite variables unitaire 16 € 10 € nuits‘chambre/an — pour que la marge variable dégagée : ¢ : i s

B -3 : ; " surpasse les colts fixes et que le projet soit rentable ¥ . 3 B E 3 o 2 3 if3 . 7

I‘ : I =y I I I N I Colits fixes alloués” 27€ 0€ l I ’ I L i I I : I : I I : I
¢ Marge unitaire B7€ 15€ Etude du point mort :
- .l . . o & o = |
Marge unitaire % 67 % 60 %

Tresorerie a la fin du mois

La marge opérationnelle est trés bonne

Certaing éléments ne sont cependant ici pas pris en compte :

Le colt du logement car il s'agit d'une résidence principale

*  Les investissements initiaux pour justifier le positionnement

confort et donner envie aux clients

* Le BFR refiétant 'argent immabilisé pour l'activité

* Sous réserve de 450 nultées venduas

......... - m -




n ‘ [] I B [] [] <> : j:unit‘\)’rlc seil

Exemple de livrable de benchmark RSE

*’ >
‘a@: Summary table of commitments —’ 1 strategic CSR model: an ambitious model = relevant and followed KPlIs
Carbon Recycled Green gas Energy efliciency Energy-efficient Water Sustainable 2019 HIGHLIGHTS
Neutrality products emissions at factones products management Investment VISION A few bullet points to define their strategy: B
) ® & e @ ) i o : ‘ A — -
® -~ ot e pganinigen + Management and process with management and o 290 e o P A gt
- e shareholders commitment to drive business in a oum 100% &L 1,356 3,220 Sohere Coraficliosh @
® ® sustainability way e i G ” o - 8,630
@ - Y L Ju * Product and service development with the aim of quality, 100+ iRt
- i | SuitrDar CRNIREIN A IBCYONOA 0N T T I S |
© @ @ s LIS « Supply chain and production: to be resource-efficient and RO i ” S
@ @ g 2 & st i R avoid emissions SN e 200, -
=z — = ~— — ' e = « Employees and society commitments such as acces to e R [0 mam——
- » o d - - ® e T Training, respecting diversity and giving equal opportunities os5. @
[N @ & @ ) L R Cant a1 Mawan Maagerwet
; & P a s ° _ e e This is an ambitious model, they want to be the most sustainable =
> s — e e — company in the industry by addressing many topics. They gave o, 2. —
@ ) <) 3 S e @ s many figures at the end of the sustainability showing that their plan N gy g 67 o @ 100
® @ g S ® o o R is not utopian and that they are truly committed and one step g cdasc oS- oat e T e T
- - Ksmdonle) ahead on this topic.
@ ci @ ® @ =) . coroeny 100 500,000 7500000
e B I . @ Miele's strategic House -
@  Pricaty commament Secondary commament @  Com not agpear n e CSR stvngy
LB A ] f 16 |
|
~ > *
levar lowed KF :/ strategic CSR model: strategy focused on Health ‘a@ , , ‘ ing
Few fiqure are emphasized in the In 2019 we updated our operating model, th jess System Sustainability Strategy on 6 pillars Few figure are emphasized in the
Atimprioestadiofthaler ] ustainability report

(PBS). With its six interconnected elements, the P8BS defines how we
work together effectively to achieve our company objectives

sustainability report

’ : H to reduce energy consumption T
to reduce energy consumption thit can potentielly Gut water consumption ; ff that can p y cut water P
696“"‘ OO’OOO Cooling :5 §5§ - y ) J Cooli
£3E A !
bl ubricants 222 E 3= own power generation from
:nm povn: generation from lubricants snd washing water reduced 1 = : bles lubricants and washing water reduced

210 wanes 070

210 wanee D0%0

To have move figure, please go to the section 485, There is no figure on topics such as People, products. .. Sowce: Bosch Annual Repor
hitps /Yassets bosch comimediagiohalbosch groupniow Sguespdibosch-annual-report-2010 pal

Sowre: Phps Annuaf Report 2019

71

l

Slides issues d'un livrable de 64 pages



business ce 1972
sct lyon-ecully campus

: Ol NN EEEE [ [] O lyon junior conseil

Exemple de livrable de retraitement statistique

Slides issues d'un livrable de 38 pages

Présentation de I'échantillon (2/2) Segmentation des 140 prospects

Taux de pénétration par région en % Segmentation du nombre de prospect par tranche Segmentation par région
+ Le taux de pénétration est d'environ 33% avec 2043
réponses pour 6153 appels passés. L'échantillon analysé

est donc suffisant pour aveir une bonne représentativité 50 - 99 salariés; REGIONS PROSPECTS
statistique a l'échelle francaise. 26%
1. Auvergne-Rhone-Alpes 31
* Lanalyse arévélé quilya 1 1 ntiels.
i PFA 150 Promscs powtels 2. lle-de-France 16
+ Parmi ces 2043 réponses : 1 - 49 salariés; 3. Hauts-de-France 14
I Plus de 40% + 1261 appartiennent 4 la tranche 1 ; 74%
Plus de 30 et 40% « 782 appartiennent & la tranche 2. 4. Nouvelle-Aguitaine 1"
« Parmi les 4110 appels sans réponse : T
B Entre 20% et 30% + 3017 appartiennent a la tranche 1 ; 5. Occitanie "
p + 1093 appartiennent a la tranche 2. :
Entre 10% et 20% Segmentation des prospect par domaine d'activité 6. Pays de la Loire 10
Bl Entre 0 et 10% <> Au global, 70% des appels concermaient les entreprises : 7. Provence-Alpes-Cote d'Azur 9
4 de 0 — 49 salariés, et 30% les entreprises de 50 — 99 « Les prospects sont répartis en 40 domaines d'activité.
26% ' ’ salariés. 8. Bretagne 9
+ Les domaines d'aclivité qui souhaitent le plus étre recontactés sont: 9. Centre-Val de Loire 9
+ Le taux de pénétration par région est important avec la ’
DROM / quasi-totalité des régions pénétrées a plus de 25%. v" Sylviculture et exploitation forestiére (13 réponses) 10. Grand Est 8
« Par domaine d’activité, le taux de pénétration est plus v Transports terrestres et transport par conduites (11 réponses) 11. Normandie 6
+ Toutes les régions de France (DROM compris) ont été sondées lors de I'enquéte. hétérogéne avec des coefficients qui varient plus v Recherche-développement scientifique (9 réponses) q 3 5
«  Bourgogne-France-Comté est la région la moins pénétrée avec 24%. largement. Ppe! o oo 12. Bourgogne-Franche-Comté 6

v Imprimerie et reproduction d'enregistrements (9 réponses)

_ STRICTEMENT CONFIDENTIEL - AVRIL 2023

_ STRICTEMENT CONFIDENTIEL - AVRIL 2023

Parts de marché sur le segment SME par domaine d’activité

Format des titres par région et domaine d’activité

Segmentation des cllonts|:| par domaine d'activité Parts de marchél:l par domaine d’activité PDM par format et par région PDM par format en fonction des domaines d'activités
Sur les 3 domaines les plus pénétrés : On observe une certaine homogénéité entre les formats : IDF est toujours ¥ Papier : le marché du TR au format papier est assez hétérogéne et il parait
1/3 des PME distribuant des Tickets-Restaurant & leurs salariés (682 PME) en téte, suivi par la région AURA puis la Nouvelle-Aquitaine. donc e§senuel de cibler un maximum de domaines d'activité sous ce 1orma{
font partie d'un de ces domaines d'activité - Py La fabrication de machines et équipements arrive en téte avec seulement 8%
= Leader avec 39% PDM v Papier : ces 3 régions représentent 44% des titres au forme papier. oo PO,
@8 ) Lle de France posséde 20% des PDM. v Carte : le marché du TR sous forme de carte est assez hétérogéne. L 'édition
S == & ) i ammve en téte avec seulement 8% des PDM. Il parait donc essentiel de cibler
P / Co-Reader:aves 31% FOM avec Dimpl ¥ Carte : ces 3 régions représentent 48% des titres au format carte. L'lle un maximum de domaines d'activité sous ce fo,mp:,
Fabrication de machines et = de France posséde 26% des PDM, '
eq;" ipements Edition s Leader avec 37% PDM v Digital : L'enseignement, la restauration et I'édition représentent 35% des
(57 réponses) (42 réponses) 2 v Digital : ces 3 régions représentent 42% des titres au format digital. PDM sous cette forme. L'enseignement et la restauration posséde une PDM
. LTle de France posséde 15% des PDM. identique de 13%.
(3
Commerce au détail, [ 4 ] REGIONS Papler Carte Digital P (LR L R A — o=
automobiles et motocycles - »  Les domaines d'activité sont inégalement pénétrés par les ‘go, Commerce au détad, automobiles et motocycles 6%
o
(41 réponses) ?3053:::(::‘30'9; titres-restaurants. lle-de-France 207%6 26% 15% Travaux de construction spéciaksés 4%
*  Surles 10 domaines d'activités les plus Immnts.:l Auvergne-Rhone-Alpes 15% 14% 14% Carts Edition 8%
2 T majoritai 7d 3 Commerce de détad, automobiles et mol 7%
I France est majontairement présent sur 7 d'entre eux N lle-Aquitaine 9% 99 12% 19% merce et molocycles »
Activités d’architecture & L de e domal A Fabrication de machines et équipements 5%
inaéniers . es parts de marché par domaine par émetteur ne son TOTAL 44% 48% 42%
ingénierie o o .
(28 réponses) Actlvhéz'ia:pmlnlslrawos pas réparties de maniére homogéne par rapport aux parts - oo b A, 24 e Enseignement 13%
(27 réponses) de marché globales. % Restauration 13%
Edition 8%
_ STRICTEMENT CONFIDENTIEL - AVRIL 2023 _ STRICTEMENT CONFIDENTIEL - AVRIL 2023
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Exemple de livrable d’étude de notoriéete

Slides issues d'un livrable ae 65 pages

propose des solutions personnalisées de communicotion et Connaissez-vous le groupe VUE PAR SECTEUR Pouvez-vous me citer des entreprises qui commercialisent des solutions Parmi ces entreprises qui commercialisent des solutions personnalisées de En quelques mots, qu'évoque pour vous la marque
ement & de nombreux professionneis de proximité pour les personnalisées de communication et d’équipements & destination des communication et d’équipements & destination des pharmacies lesquelles -
yagner dans le développement de leurs ventes. . 5 connaissez-vous ? MOTS CLES

P

Smmenakene 1 ST « | S :: Seossits g Seemete
Lunge gemne (paplers, plastques, Cher
personnalaés, cadeaux...)
Bonne qualits  Support de
comsunication
Sphapce lancien itylpeck et pxl) Crwalermsigne e meete
Splapte (ancien Wylpeck 1 po)

T
co
= e TR S
; - T —

i - = L e

e ! une ion de ces solution

~ H . 6 145 rigondams powr présentation ]

: o 9%

; Sex ()
s o : ~
| [ £n spontané, 37% de Iéchantilion connalt Proéto Promopiast £ assistd, 63% do Féchantilon commait Proéba Promapiast l e G l - I

Nos 5

— | i | L L

H 46 o et G ersegres der écam o ocrage _ des wtes intervet _om comwmmratie pau
Spécislistes du tourisme, ! Snarion Fesshstatos de Folfichae
évenementiel. automotiie
(Hponimts |

pée mproupe des clienty, clients ivoctify son gue des prospects. Oe mombrrux | * Astres mentigns / Lax grovperments de pharmece (1, des istarstaires (21 Pharmagest (J4 Feturaméatio (21 N3# (2), Adier * Cette guestion a aniquement fé présentée our
donc pas kes margues eNes-mémes. ” CERP, Clvouge, GOP, Gifer, Guipol mesoigner B Nota, L Doctodd. Mavmate, Adicow senid. 15 asseipres, Ofenonare

Lors du choix d'un fournisseur de ce type, quelle importance accordez vous @... Considérez-vous t comme une entreprise responsable,
engagéepourle ____.__ . __roble?

. R w2

produit

_—_—TTTTTTEETTTT Y -

o

Nom pas du tost be e el pas Out tout b fat
.Ia faclité de commande 3.9 * % % X =Tt ke o

| tes-vous satisfait...

-~ les délals de livraison 3.9 * * * * . 1a natorkété de I'entreprise

sOuitoutdfalt =0ul  ANon ®Noo pasdutout  ®Jene sas pas 3 H
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Réalisation d’une
étude quantitative

pour Sanofi Pasteur

Cadre de l’'étude:

Dans le cadre de sa transformation digitale, SANOF| développe deux
services a destination des pharmacies :un CRM ainsi qu’une plateforme
de commande B2B.

Le CRM est a destination du commercial, et lui permettrait de centraliser
le suivi et la gestion de ’activité de Uofficine. La particularité étant que
ce dernier ne serait disponible qu’en ligne. Ainsi, le projet s’inscrit dans
un véritable enjeu de connectivité en Pharmacie.

La plateforme B2B est a destination du pharmacien et permettrait de
centraliser entre-autres, ’ensemble des prises de commandes, des
contrats et des factures. Cette plateforme ne serait également que
disponible en ligne.

[]
I Avant de se lancer, SANOF| souhaite évaluer le potentiel de ces solutions
digitales aupres d’un large panel de pharmacies dans le but de positionner
I son offre.
I C’est dans ce cadre que SANOFI fait appel a emlyon junior conseil pour
I
[]

réaliser une étude de potentialité afin de valider I’adéquation de 'offre
avec laréalité du marché

Méthodologie appliquée:

«Administration de 1371 questionnaires en physique dans 3 villes
différentes (Paris, Lyon, Marseille)

«Retraitement et analyse des questionnaires présenté en physique.

Cette mission a été réalisée en 3 semaines par 44 enquéteurs.
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Reéalisation d’une
etude de marche

pour Bain & Company

Cadre de l’'étude:

Bain & Compagny a fait appel a emlyon junior conseil pour travailler
sur une due diligence stratégique buy-side pour une entreprise d’une
valeur de 800m<€ :nous avons sourceé puis interrogé 78 commerces de
l’entreprise en 72h. Chaque commerce a été étudié selon 25 criteres
sélectionnés en collaboration avec Bain & Company. Emlyon junior
conseil a également accompagné Bain & Company sur l’analyse de
ces observations. Le rendu final a présenté les résultats en incluant
un mapping des commerces visités et des analyses basées sur les
différents criteres, afin d’obtenir un rendu impactant et synthétique.

Méthodologie appliquée:

eRecrutement et briefing de 24 enquéteurs
«Réalisation de 78 visites aupres des commerces du groupe sous

le modéle des clients mysteres ;
ePrésentation du rapport d’analyse a Bain & Compagny afin
qu’il soit intégré a la due diligence.

Au total, cette mission a nécessité: 24 intervenants
dans 25 départements différents.
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Réalisation d’une étude de terrain
pour le Boston Consulting Group

Cadre de ’étude:.

Avec plus 8 000 consultants présents dans 51 pays, Boston
Consulting Group (BCG) est l'un des trois leaders du conseil en
stratégie dans le monde. Le bureau de Paris compte 500
consultants qui réalisent une diversité de missions dans les
domaines d’expertise du cabinet (aéronautique, finance, industrie
4.0, retail, santé, technologie, numérique, etc.) afin de répondre
aux problématiques rencontrées par leurs clients.

L’objectif de cette mission est de mieux cerner ce que les
courtiers d’assurances pensent des services de leur client, en tant
que fournisseur en assurance, et d’identifier des perspectifs de
croissance.

Pour mener a bien cette étude client, BCG souhaite réaliser une
campagne d’appels massive aupres de courtiers d’assurances
ciblés, sur une courte durée. L’objectif est d’atteindre au minima
30% de taux de réponses auprés des 15 000 cibles en moins de deux
semaines.

Méthodologie appliquée:

« Briefing des enquéteurs lors d’un kick-off meeting pour s’assurer du bon
déroulement des appels

» Administration de 2000 questionnaires soit un volume de 6700 appels
aupres de courtiers en Assurances

« Extraction et envoi des données brutes

» Retraitements statistiques et analyse des questionnaires

Cette mission a été réalisée en 2 semaines par 59 enquéteurs et
2 analystes.




e —

Energie

_

@Airliquide VINEI%* CNGIC

-
5"&'}%‘3%': @ ‘:‘“ €DF E n@ | S Ent




E ¢ | NN § I <

Reéalisation d’un benchmark
pour EDF

Cadre de l’'étude:

EDF est une entreprise francaise détenue a 100% par U’Etat. Il s’agit du premier producteur et
du premier fournisseur d’électricité en France et en Europe. L’équipe d’EDF UNITEP est en
charge du développement d’un logiciel qui permettra de gérer les données des employés sur les
infrastructures. Ce logiciel sera hébergé par les serveurs internes d’EDF UNITEP et devra
répondre a un cahier des charges précis. Il s’agit de gérer des éléments comme le matériel ou
les numéros de téléphone par exemple.

Il est donc question d’étudier précisément les fonctionnalités de chaque logiciel disponible sur
le marché et son colt d’implémentation afin de déterminer s’il est préférable pour EDF
UNITEP de développer son propre logiciel ou de se tourner vers un logiciel existant.

Méthodologie appliquée:

« Recherche documentaire sur les progiciels utilisés par les entreprises en France et a ’étranger
et benchmark des progiciels disponibles sur le marché pour la gestion du réseau 4G privé d’EDF
Recherches des canaux les plus intéressants pour collecter les informations ;

« Analyse des compétences requises pour la mise en place et la gestion efficace d'un réseau 4G
privé, en tenant compte des spécificités techniques et des exigences de sécurité propres a EDF ;

« Synthése des recherches documentaires et du benchmark.

Au total, cette mission a nécessité: 1 analyste durant 5 semaines.
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Reéalisation d’une

etude de marche
pour ENEDIS

Cadre de ’étude:

Enedis, anciennement ERDF est une filiale d’EDF chargée de la gestion
et de ’aménagement de 95% du réseau de distribution d’électricité en
France.La formation, en lien avec le projet industriel de |’entreprise est
une facette importante d’Enedis qui représente 1,6 millions d’heures,
23 000 stagiaires par an et 6 campus sur le territoire national.

Enedis souhaitait moderniser et challenger le modele existant afin
de proposer un service 4 étoiles qui permettrait aux stagiaires de se
focaliser sur les formations sans avoir a se préoccuper de [’organisation
externe de ce stage. Enedis a donc fait appel a emlyon junior conseil
afin de réaliser un plan de progres

Méthodologie appliquée:

« Conduite de 10 entretiens qualitatifs aupres de responsables
de département campus formation d’entreprises similaires
« Administration de 380 questionnaires quantitatifs aupres
de stagiaires des 6 campus,
«Elaboration de “profils-types” a partir des données obtenues
et seconde vague d’entretiens qualitatifs et quantitatifs
«Présélection de 3 prestataires par service et troisieme
vague d’entretiens qualitatifs
«Réalisation d’une synthese d’étude comprenant
des recommandations opérationnelles, plan financier
et étude des risques.

Cette mission a été réalisée en 9 semaines par 13 intervenants
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Reéalisation d’une

étude quantitative
pour Carrefour

Cadre de ’étude:

Créé en 1959 a Annecy, le groupe Carrefour est aujourd’hui un des
leaders mondiaux de la grande distribution. Le groupe Carrefour compte 12
300 enseignes réparties dans plus de 30 pays.

L

Carrefour a lancé un nouveau service intitulé « Drive piéton ». Ce service
propose aux citadins de profiter en plein cceur de la ville d’un point de
retrait drive via les carrefours city. Il permet notamment aux clients des
carrefours city de bénéficier des prix et du large choix de produits des
hypermarchés Carrefour.

[]

|

|

|

|

|

|

I Dans le cadre du lancement de ce nouveau service a Lyon , Carrefour

I souhaite connaitre le ressenti des utilisateurs «Drive piéton». L'objectif est

I d’évaluer la satisfaction des utilisateurs de ce service, de savoir si un tel
service influence la fréquentation des magasins Carrefour city et les

I habitudes de consommation des clients. Dans ce cadre, Carrefour fait
appel a emlyon junior conseil pour la réalisation d’une étude de

I satisfaction sur le nouveau service «Drive piéton».

I

[]

|

|

|

|

|

|

|

Méthodologie appliquée:

«Administration de questionnaires en physique dans plusieurs
magasins carrefour a Lyon

«Analyse des questionnaires, recommandation stratégiques et
rédaction du rapport final

Cette mission a été réalisée en 7 semaines par 1analyste
et 8 enquéteurs.
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Réalisation d’un business plan
pour Natur’Ethique

® Cette mission a été réalisée en 6 semaines par 2 analystes.

Cadre de ’étude:

Natur’Ethique est un groupe qui propose aux exploitants agricoles
une nouvelle maniere de cultiver a travers une méthodologie
innovante. Fort de 20 ans de recherche et développement,
’entreprise propose une méthodologie inédite qui se base sur une
approche globale : ’équilibre naturel précaire liant eau, sols, plantes
et animaux. L’entreprise développe et met ainsi a disposition les
outils nécessaires au maintien de ces équilibres pour une agriculture
plus saine, durable et rentable.

Méthodologie appliquée:
« Recherche documentaire sur le marché agricole ;
« Réalisation d’un benchmark de la concurrence ;

« Définition du business model ;

> Elaboration d’une stratégie marketing ;

> Elaboration d’une stratégie de lancement ;

« Réalisation des projections financieres :
» Plan de financement ;
> Hypotheses de croissance et leviers de développement ;
> Bilan prévisionnel ;
> Compte de résultat prévisionnel ;

> Tableau de flux de trésorerie.
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Réalisation d’une
étude quantitative

pour Vinci Construction

Cadre de l’'étude:

VINCI Construction Grands Projets concoit et réalise partout dans le monde
de grands ouvrages de génie civil et de batiment. VINCI Environnement,
filiale d’Entrepose intégrée fin 2020 a la Division des Grands Projets, se
positionne sur la valorisation des déchets et la production dénergies
propres en France comme a l’international.

[]
|
|
|
|
I Aujourd’hui, suite au repositionnement en interne de VINCI Environnement
I comme une filiale a part entiere de VINCI Construction Grands Projets,
’enjeu est d’en faire un atout générateur de croissance ; ceci afin de
I répondre a la fois aux exigences environnementales de [’ensemble des
I parties prenantes de VINCI. Il s’agit ainsi de comprendre comment VINCI
Environnement peut devenir une filiale porteuse en s’appuyant sur ses
I forces et en palliant ses faiblesses notamment grace au développement
I de nouvelles expertises. Pour cela, VINCI Environnement a besoin
de détecter de nouvelles opportunités de marchés en France et a
I l’international et d’élaborer un plan stratégique pour se positionner
I sur ces opportunités.

I
[]

|

|

|

|

|

|

|

|

Méthodologie appliquée:

«Etat des lieux de VINCI environnement
«Une détection des opportunités sur les marchés actuels, nouveaux

et futurs ainsi que d’éventuels financements dans les secteurs de
la valorisation des déchets et des énergies propres

«Un plan d’action stratégique pour repositionner et développer
VINCI Environnement en fonction de ses ressources et capacités
sur ces opportunités en France et a l'international

Cette mission a été réalisée en 14semaines
par 3 analystes et 24 enquéteurs.
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Reéalisation d’une etude de marché internationale
pour Salomon

® (Cadrede l’étude:

Salomon est une entreprise francaise fondée en 1947 a Annecy et spécialisée dans la
création et la commercialisation d’équipements sportifs (running, freeride & touring, hiking
& mountaineering, ba alpine racing, snowboard and nordic). Salomon a notamment
développé de nombreux labels technologiques comme le label Contagrip. La technologie
Contagrip de Salomon a notamment été présente sur la Salomon S-Lab Sense, la chaussure
concue en collaboration avec Kilian Jornet. La technologie Contagrip permet de produire les
semelles de chaussures de running, de trail running mais aussi de chaussures de hiking,

backpacking et d’alpinisme.

e Méthodologie appliquée:

SALOMON

\* ‘~ /l

« Elaboration du listing grace a Lusha, Linkedin,

« Paramétrage en anglais et en allemand du questionnaire et saisie sous Qualtrics

« Administration et saisie de 120 questionnaires (30 pour chaque sport) en France,
en Allemagne, en Autriche et aux Etats-Unis

« Retraitements statistiques et analyse

Au total, cette mission a nécessité: 1 analyste durant 5 semaines.
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Reéalisation d’une veille numeérique
pourArkema

e (Cadrede l’étude:

Arkema est un grand groupe chimique francais expert en science des matériaux. Arkema
développe, produit et commercialise des matériaux a forte valeur ajoutée dans plus de 55
pays dans le monde. Le groupe compte plus de 21 000 salariés pour un chiffre d’affaires
de 11,5 milliards d’euros en 2022.Ayant pour ambition de conserver et de renforcer sa
position de « pure leader » des matériaux de speécialités d’ici 2024, Arkema ne cesse de
se transformer et de faire évoluer son portefeuille d’activités.

Cette réorganisation de son activité sous-entend, par conséquent, une transformation de
son organisation interne. Afin d’assurer d’une vision a 360° sur son environnement,
Arkema souhaite obtenir régulierement une analyse des actualités liées au digital pour
les thématiques Chimie et BtoB.

* Meéthodologie appliquée:

o Identification des types d’informations intéressantes pour le département de
transformation digitale de chez Arkema

« Recherches des canaux les plus intéressants pour collecter les informations
« Analyse des informations les plus pertinentes

« Production de 6 newsletters (a raison de 2 par mois) en anglais et francais

Au total, cette mission a nécessité: 1 analyste durant 12 semaines.
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Reéalisation d’une étude de notoriéte
pour Edenred

Cadre de ’étude:

Edenred faisait face a une hausse de la concurrence : remplacement progressif des
tickets papier par des cartes électroniques, Fintech qui disruptent le marchée.

Edenred avait donc pour objectif de pérenniser ses parts de marché et d’estimer
celles de la concurrence, notamment au sein du middle market, des PME et des TPE,

des strates difficilement évaluables sans enquéte terrain.

C’est dans ce cadre qu’Edenred a fait appel a emlyon junior conseil pour
effectuer une étude de notoriété de Uentreprise au sein du marché des titres | A ‘\\\
restaurants en ciblant les PME et TPE. | |Il1’ JHi // \\ ™
rl' ¥ ‘Iﬂn ‘ ML TN
| ' |1 | \\ \\ N It
i \\ \\ :
V' é ® ° 4 ° \ \ \\ \ a
Meéthodologie appliquée: Wi
N

« Recherche documentaire sur les marché des tickets restaurants

« Elaboration d’un listing de 27 000 PME en France

« Administration de 2000 questionnaires aupres de PME/TPE dans toute la France tout

secteur confondu
« Analyse des questionnaires

« Rédaction d’un rapport final clé en main

Cette mission a été réalisée en 8 semaines par 30 enquéteurs et un analyste.



Contactez-nous

Nos équipes sauront se mobiliser
dans les meilleurs delais pour repondre
a vos interrogations.

E-Mail: Site web :

N
N
N
Teléphone: Adresse:
04721858 78 23 Avenue Guy de Collongue
69130 Ecully
Calendly:

7 Envoyer un E-Mail 7 Nous rendre visite



mailto:contact@emlyonjuniorconseil.com
http://www.emlyonjuniorconseil.com/
https://calendly.com/contact-45o/30min?month=2024-03
https://calendly.com/contact-45o/30min?month=2024-03

