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Cabinet de conseil en
organisationet management.
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Conseiller nos clientst réaliser

avec euxdes projets
opérationnelspour délivrerle
résultat attendu.
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clients pourréussirleurs
projets de transformation.

/ QSad LJ2 dzNJj dz2 A
OK2A&aA RQlFaazo
«Consultants» a notrmarque.
Car ce sont les personnes qui
constituent lavaleur premiere

du cabinet.

PRESENTATION DU CABI
/' NOS R

LuMENSCONSULTANTESE un cabinet indépendant de conseil en organisation et management
» développé par une équipe de management experimemgati-sectorielleet
LI dZNARAAOALI AYIFANB owl X CAYlIYyOSTI wAal
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projets, ayant développé une trés bonne connaissance des métiers de nos clients, ¢
leurs organisations, et de leurs processus et systemes.

Son offre est batie sur déviBITIONDAGILITIDESENTREPRISHuESte alliance entre les gains
économiques indispensables et la souplesse des organisations :
» aASdzE AQFIRIFLIISNI £ f QSY@BANRYYSYSyid S0O2)
crises ou aux ruptures que lui imposent son marché.
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une démarche a long terme.

[ @RePRISEGILErepense donc son socle organisationnel et managérial, ses orientations
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de réactivité et d'adaptabilité permanente et opérer sa transformatienort VECTEURSAGILITE
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» Optimiser les colts de fonctionnement
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» Maitriser les risques opérationnels
Préserver I'équilibre économique et social a long terme
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Permettre le lancement rapide de nouvelles activités
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RESPONSABLE

@LLECTIF

DURABLE

DISPOSERESRESSOURCEBAPTEES

(( Ledéveloppementlet QS y { impligusivng S
gestion durable de ses actifs : des équipes
compétenteset responsablesun savoirfaire
maitrisé et partage, des outils de production

opérationnelset moderneX )) m LUMENS— T
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» Permettre aux équipes de gagner en autonomie
» Mieux déléguer pour mieux manager

» Promouvoir la transmission des savfaire

» [ dzt GA@SNI SO RSOSt 2LIISNI £ Sa i
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» Entretenir les actifs technologiques et humains
» Deévelopper les relations clients / fournisseurs
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BATIRUNERELATIOIMECONFIANCE

(( L)neentreprisea tA)esoiAnde dirigeantsefficaces,
RQS ) dzA LapproPriesied R Q dagisonnel
qualifié. Mais sa reussite repose aussi en
interne sur des objectifs partagés et sur les
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MODELR TOUSPARTENAIRBES

PARTAGE » Coopérationpro-activeau bénéfice de la création de valeur
» t FNIOF3ISNI Sy LI NOSYy Ll ANBaeld Sa

des paradigmes elient-fournisseur» ou «metier-support»

» [ dzt GAGSNI £ Sa NBASI dzE  LI2 dzNJ f |S
» Définir les objectifs et partager le niveau de satisfaction
» Partager les réussites comme les crises et les échecs

GOMMUNICATIO

< Titre de la présentation >



| LUM

ENS

CORSULTANTS

ANTICIPERESRISQUESTLESRUPTURES

(( SelonAndrewGrove(CEQntel), un patron doit
étre un paranoiaquede la concurrencede son
environnement professionnel, de |'évolution
technologique pour sentir le changementqui
bouleverserda vie de sonentreprise
Nepasanticipereta QI R Ic'€StmSudE )) R S
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Anticiper les ruptures technologiques, sectorielles,
sociétales, comportementales ou réglementaires
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Entretenir sa capacité de réaction

Adapter sa structure et son activité
Instaurer une culture du changement
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Selon FW.Smith (CEOFedE) les entreprises
doivent réfléchir sur f Qdzii A ties &l etdar 2 v
gestionde f QA y F 2 pxddittive ARsgrvice e S _
de £ QA y U SdcdndniyBey” @S données b -
validéescohérentesmisesa jour, partagéeset "_‘ LUMEN§:.:
disponiblesen temps réel pour une juste Wy s 3& e
analyse conduisanta une prise de décision S
efficaceet adaptée

MANAGEMENDELINFORMATION

» BA&LI2ASNI RQAYTF2NXIGA2ya RS |
» t F NIOF3ISNI adzNJ €1 aAIAYATFAOL GA
» DENY YGANI £ ISYSNIdAz2ys €1
ROQAYTF2NXYIGA2ya Sy @2fdzyS Si

QUALITE

» Créer une culture d®ataQualityManagement

» hNHFYAaAaSN £ 3I2dz@SNYy I yOS RS
relais opérationnels et responsables a tous les niveaux
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» Responsabiliser le management opérationnel pour des
décisions opérationnelles au plus proche du terrain

RS sudfétagére : gestion@é ck
f

LI |y

S

& ok
RS

“
mw

cardaties

REAGIRVITE

y Q,- I n(l .-K|Dl
\

Hile wow

on o

» Assurer la remontée en temps réel des informations ou
SPSYySYSyia ' dz 62y Y AGBSI dz

» aSGONB Sy LI I OS RSa YSOFyAaaly

RS |IL

o2

RIS

J

8-

25 ao(t 2011

< Titre de la présentation >



PRESENTATION DU CABI
52YFAySa RC

8 X % .
AGILITEDEL@QFFRE

DEVELOPPEMENETIEREETSTRATEGEELQFFRE

LUMENS

Danssarecherchedu juste équilibreentref Q2 0
de gains economiqueset la souplessede son
organisation,f QS y (i M@l Rk #efenser de
facon continue sa stratégie, son organisation,ses
processus et ses systtmes RQA Y T 2.1

MARKETINGTGESTIOMELARELATIOICLIENTS

Cette réflexion & Q2 NHdelgninauS selon trois
axes de transformation majeurs qui structurent
notre offre de conseil:

STRATEGIBEDISTRIBUTIOMULT+CANAL

STRATEGIBESSIDEMARKETING&TDISTRIBUTION

A FEDESOPERATIO
AGILITEDESPROCESSWU®ERATIONNELS
ORGANISATIONTPROCESSUEPILOTAGEINANCIE
CONTROLETPILOTAGBESRISQUES
STRATEGIETGOUVERNANQEECISIONNELLE
» AGILITEDEL@FFRE . R o o R -
{ QF RIFLJUSNJ IFdz YII NOKSZ LINRL —
offres aux clients et développer de nouveaux =
canaux de distribution.
» AGlLlTEDES)EERATlONg i R RHETTRANSFORMAT|ON
F'adadzNENJ €S LAt 20l 3S FTAYI
contrdler la qualité et la performance des ‘ e PLOTAGIRHETMANAGEMENDESOBJECTIFS
processus opérationnels. -
ORGANISATIONTANIMATIONDELAFONCTIONRH
» AGILITERH
Repenser son socle organisationnel et managérial, S=RVICERHETSIRH
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LUMENS

[ QS y (i NBtLdifihirdeSpartager son projet de développement,alliant innovation, agilité et
performance Lesmétiers pilotent le cyclede vie de leursoffres produits et servicespourd QI R |
aux nouveauxbesoinsvoire susciterde nouveauxusages[ QS y (i NdahiEdndr§anisationet
sesprocessusautour de la relation client, dansune approchea la fois multi-canalet relationnelle
(segmentéekn alignantstratégiguementsesSide distribution (CRMJnternet X).

DEVELOPPEMENT /AEvaIueﬂesperformancesjef Q| Ol idle@tikiell &5 principauxeviersde rentabilité et de productivité
METIEFETSTRATEGIE Aldentifier lesrelaisde croissancest R Q A vy 2efildieilguyfiiseen dzdz@ éhiBeillantau time-to-market
i | ADéfinirla stratégiemarketingproduits/serviceset assurela gestiondef QS y ads dydedeSie desoffres

DELQFFRE AMobilisert QS y addesactdurSala miseen dzdz& el stratégiemétier ou a la gestionde lamarque y

MARKETINGT /ADéveIopperIe coverageclient : segmentationclient, programmede fidélisation, stratégieR QI Ol dek deA [
GESTIOIDELA ) conquétesde partde marchés,développemt_andesventescr_mséesplan de dlaloguecl_lent segmenté
AOutillerlesprocessusnarketinget commercialpar dessolutionsintégréesau Slopérationnel(CRMBI)
NELOLISMIEE | ADéployerla stratégiemarketinget piloterf QS T TdasPrbg@nies campagnecommunicationfidélisation

j

AAssurerle juste développementdes différents modéles de distribution (B2B, B2C, B2B2C) en propre sur
différentscanaux(internet, pointsde ventes,X) , enfranchiseou viaun réseauR QI 3dbi glepattenaires

AAnimeret piloterf QI OdbrangicialeSurlesdifférentscanauxen veillanta leur complémentarité(crosssell)

MULTCANAL ADéveloppelune véritablestratégiemulti-canalede distribution desproduitset desserviceginternet, mobileX).

STRATEGIBE
DISTRIBUTION

APiloterla transformationdesSlde distribution alignéea la stratégiemétier (offre / clients/ marchés canaux)

AGarantir la flexibilité et la réactivité (time-to-markef) dansf QI R I Lidictique Xl&s Bl aux évolutions du
portefeuilleR Q 2 Fatidwdideauxclientset marchéset a la stratégiede distribution multi-canal

SIS LONE | AExploiterf Q A Yy ®diholbdiciefommelevierde créationde valeurpourf Q 2dE Frddisitset services
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STRATEGIBES
SIDEMARKETING
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