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Plan strategique
du reseau des CCl

@ CHAMBRE DE COMMERCE 1ER ACCELERATEUR
ET D'INDUSTRIE DES ENTREPRISES
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Alain DI CRESCENZO,
President CCl France

Le Plan strategique des CCl est la feuille de route
de notre reseau pour les prochaines années.

Il est représentatif, centre client ambitieux,
structurant et engageant.

Les projets TOTEM concrétisent
opérationnellement cette ambition, au service du
developpement des entreprises et des territoires.
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La gouvernance de la stratégie

L% Tot

‘ PARTIE 1




Le plan stratéegique du réseau des CCl se déploie en 2023

8 PROJETS TOTEM

CCl CCl ccl
LE PLAN STRATEGIQUE Transition Competences Académie

DU RESEAU DES CCI
2022-2027

CCl CCl CCl
Commerce Transmission- Economie
exterieur reprise de proximite

- Un projet phare du plan stratégique CCINERGIES

Un Totem - Des résultats rapides et cadences par des livrables concrets et opérationnels
C’est uoi‘) . N e s
q . - Avec des actions de communication et de visibilite sur 2023

CCl
France
2030

@ PARTIE 1
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Automne

Le plan strategique
Du réseau des CCI

Une premiére étape clé

franchie a fin mars

[ <
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Décembre 22 Avril 23 Juillet. 22 5-10

- Mars 23 - Juin 23 - Septembre 23 Octobre 23
Livrables Livrables Livrables Evénement
Totems a 3 mois Totems a 6 mois Totems a 9 mois CCINERGIES
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Bilan des TOTEMS :

decembre 2022-mars 2023

5/6

> & & O

3 mois Cadrage Lancement Premiers livrables
De travaux des travaux (2 3 mois)
intenses

Réunions des

cockpits

(Présidents, Directeurs

Reunions des
groupes de travail

(collaborateurs et elus

sénéraux et référents CCl France) du réseau)

@ PARTIE 1

350

Collaborateurs et
elus embarqués

g |

O

L=

4

Et de
la visibilite

(CCl Communaute,
vidéonews ...)




8 Totems

Z
Totem CCI
Transitions

Positionner les CCl, comme l'accélérateur
privilégié des entreprises - notamment PME/TPE
- pour les aider a réussir leurs transitions
environnementales, numériques et RH

<=13
Totem CCI
France 2030

Accélérer la transformation des secteurs clés de
notre économie par l'innovation : étre le relais
du dispositif France 2030 auprés des entreprises
en jouant a plein régime le role de porte
d’entrée et d’acteur du dernier kilométre pour
linstruction des dossiers

Totem CCI
Compétences

Renforcer la présence et la visibilité des CCI dans
la découverte/promotion des métiers et de
l'orientation tout au long de la vie, afin d’établir
un lien entre le monde éducatif, les personnes
en reconversion et les entreprises

)

Totem CCI
Commerce extéerieur

Concrétiser la prise de conscience du potentiel
international des entreprises et l'orientation des
décideurs vers les conseillers internationaux de
la Team France Export

oo
e

Totem CCI
Transmission-Reprise

Assurer la mobilisation du réseau sur
I'accompagnement des entreprises a la
transmission-reprise d'entreprise autour
d’actions impactantes

&3

Totem CCI
Economie de proximité

Mettre en réseau et valoriser les systémes
d’analyses économiques au sein des CCI pour
constituer un outil d’aide a la décision
permettant de combiner une connaissance
territoriale et nationale du tissu économique et
du commerce

e

Totem CCI
Data

Structurer et outiller le réseau afin d’augmenter
l'efficacité et l'efficience de l'exploitation de nos
données au service de notre stratégie et de nos

clients

S

Totem CCI
Academie

Former, professionnaliser et fédérer le réseau
CCl via un projet de formations et de
développement des Compétences: 4
programmes de formation prioritaires

+ 1 Parcours de formation global

@ PARTIE 1
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TOTEM CCI TRANSITIONS LES AVANCEES 1/6

Objectif du Totem : faire du réseau des CCl 'accélérateur
privilégié des entreprises dans leurs transitions

TOTEM CCI TRANSITIONS | 456 ETP « transitions » au sein du réseau CCl N

‘ PARTIE 2




TOTEM CCI TRANSITIONS LES AVANCEES

Objectif : faire du réseau des CClI U'accéeléerateur
priviléegié des entreprises dans leurs transitions

Ce qui a éeté fait
depuis 3 mois

Réalisation de la cartographie des
compeétences « transitions » au
sein du réseau

+ de 450 ETP CCl impliqués en tout
ou partie sur les transitions, dont la
majorité mobilisée sur la transition
écologique (43 %)

Des référents Transitions identifiés
dans chaque région

Une offre nationale de services
resserrée, et complétée d’offres
spécifiques territoriales et d’outils
(autodiagnostics...)

2/6

s

Prochaines
etapes

- Approfondissement de la vision de
l'existant

- Approche croisée des transitions

- Mise a niveau des compétences,
des outils et produits

- Déploiement d'une offre nationale
de services

- Plan marketing

@ PARTIE 2



TOTEM CCI TRANSITIONS LES AVANCEES 3/6

Objectif : faire du réseau des CCI 'accélérateur
privilégié des entreprises dans leurs transitions

‘ PARTIE 2 @



Vision de Uexistant « Reseau CCl » sur les 3 transitions

Aujourd’hui : Une repartition
des conseillers Transitions
dans les territoires, mais non
homogene et differenciee

selon les thematiques
©

Sur ces themes, les CCl sensibilisent et accompagnent
les entreprises sur des diagnostics, des actions de coaching
et de formation, des ateliers collectifs...

O
LE + CCI

Des forces en présence
complétées par les
conseillers commerce /
industrie/ tourisme, qui
peuvent intervenir pour
massifier des actions de
sensibilisation et des
accompagnements de
premier niveau

@ PARTIE 2
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Vision de Uexistant « Reseau CCl » sur les 3 transitions

Ce qui a éete fait
Identification des forces engagees sur les transitions

@ PARTIE 2

Nombres d’élus
et associés engageés

@8 20 -2
@ 30-3
-0

Donnée non collectée
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o000

Elus et associés
particulierement
engages sur les
transitions

Consolidation a début avril
2023 des réponses recues
aupres de 64 CCl

* La CCIR Paris-lle-de-France a répondu pour
l'ensemble des CCI d’lle-de-France
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Vision de Uexistant « Reseau CCl » sur les 3 transitions

o000

Ce qui a éteé fait
Identification des forces engagées sur les transitions :
‘. Nombre d’ETP ETP « Conselillers

T « Conseillers CCl » CCl » i mp liq u és

2111819
Normandie

G g sur les transitions

lles de Martinique
30815 Guadeloupe 210]0

Bretagne 2lolo

61616

P
Centref_\/atf
Pays-de-la-Loire de-Loire BFC - 20 - 29
2111014 611317 311712
V\
) m/“\/\, Réunion Guyane
0\ e 11110 1l0l0 - 30 -39
P

Nouvelle S; 20A|UR9A| ;
Aquitaine » 1
: -0

151719 o g
N el

5

N
> PACA e et Donnée non collectée
s 1414114 2|07 Miquelon

P J
g o

A Occitanie

¢

S 18118112
?

y

[

ETP Transition Ecologique

ETP Transition Numérique * Un conseiller expert peut intervenir sur plusieurs
ETP Transition RH thématiques / 1 conseiller expert n’est pas égal a un
équivalent temps-plein
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Totem
Compeétences

@ PARTIE 3 ( LES AVANCEES A 3 MOIS )




TOTEM CCl COMPETENCES LES AVANCEES »

Le projet : le mois de la decouverte des métiers

OBJECTIF:
UN PROJET CENTRE SUR L’ACCOMPAGNEMENT A LA DECOUVERTE DES METIERS POUR TOUS LES PUBLICS : JEUNES, ADULTES EN RECONVERSION, DEMANDEURS D’EMPLOI

@ % '< >

M ise e n laCe d u Une Enobilisation du réseau inédite, avec un nombre Un o.util.au serviFe de l:{ déco.uverte des métiers\é
p d’événements doublés en 2023 : destination des jeunes a partir de la classe de 4eéme,
Mois de la du 6 novembre au 9 décembre 2023, sont prévus a sur la période des vacances scolaires, pour une durée
minima 65 événements, dont 2/3 sont des Nuits de maximum de 5 jours : les mini-stages (ou Pass’Métiers)

'orientation et 1/3 des événements qui concourent - 35 000 conventions visées en 2022 - objectif 50 000 -

o
decouve rte des a la découverte des métiers Process de digitalisation en cours avec Beta.gouv
o °
metiers

000 o O

Une ouverture des Nuits de U'orientation au public Des conventions de partenariats nationaux en projet :

en reconversion et demandeurs d’emploi Ministere de I'Education nationale/Régions de France ;
@ AJE ; ANAF ; OPCO ATLAS...

@ PARTIE 3
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TOTEM CCI TRANSMISSION-REPRISE LES AVANCEES

Objectif du Totem : « Disruptons le #PassageDeRelais des
entreprises ! Et si on se posait les bonnes questions pour trouver les
bonnes réponses ? »

Ce qui a été fait :
Une enquéte qualitative pour analyser la situation de terrain...

U

Identification des freins Identification des profil-types

conscients et inconscients de dirigeants en phase de

a la transmission transmission de leur
entreprise

@ PARTIE 4
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... et déterminer les
profils des dirigeants
et leurs difficultes
principales

4 PROFILS IDENTIFIES

-« Aprés moi, 'avenir de
l'entreprise ne me regarde pas »

- « Aprés moi, l'avenir de
l'entreprise sera pareil ou mieux »

- « Moi, aprés ? Je ne projette pas »

-« Moi, aprés ? C'est une nouvelle
vie ! »




Mieux comprendre les profils des dirigeants
et leurs difficultés principales pour mieux les accompagner

« Aprés moi, l'avenir de l'entreprise ne me regarde pas »

Isabelle

A environ 55 ans, Isabelle est
fatiguée voire usée par le métier et
par I'environnement (suite Covid).
Elle souhaite céder son entreprise
et ne se projette pas dans le futur
de la structure. Elle veut surtout
passer & autre chose ou partir 3 la
retraite. La dimension
émotionnelle est essentielle car
elle veut &tre respectée dans la
négociation. Lorsque la vente est
réalisée, elle ressent un grand
soulagement qui peut faire place a
une impression de vide puisque la
suite n'est pas réellement
anticipée.

Evolution émotionnelle

Attentes

Dans la relation avec le repreneur :

Besoin de confiance, de considération et de
respect.

Dans les intentions du repreneur :
Prendre soin de I'entreprise, une cohérence &
dans les valeurs de I'entreprise

Repreneur idéal :
sens du client, humble, sincére, engagé

Freins & Frustrations

Dans la relation avec le repreneur :
un repreneur mesquin, irrespectueux

Durant le processus de transmission :
Si désaccord sur la négociation financiére,

©
e

Leviers »

Besoin d’&tre prise en compte, préparer la suite
qui peut &tre mal anticipée. Laccompagnement
\_de la CCl est précieux.

Criteres

Relation avec repreneur

+ ++(*)
Amour du métier
+ ++(*)

Prendre soin des parties prenantes

Ancrage sur le prix

s —

+(*)

| Valorisation '

- +

Jean-Marc

A environ 60 ans, cet entrepreneur
a envie de céder son entreprise
pour lui donner un nouvel élan. Il
est fier de transmettre car il est
assez convaincu que le repreneur
prolongera l'activité de I'entreprise
dans le bon sens.

Cela n"'empéche pas gu'il soit
inquiet pour aborder
personnellement le changement
que cette cession représente pour
luifelle. Il peut &tre (trés) angoissé
avant la vente, puis généralement
soulagé une fois la cession
réalisée.

Evolution émotionnelle

| Attentes

Dans la relation avec le repreneur :

Besoin de confiance, de sentir I'envie, la
motivation voire la passion du repreneur.
Accorder de I'importance & la valeur Travail

Dans les intentions du repreneur :

Respect et intérét pour les clients et pour le
personnel salarié

Sentir que le repreneur a des ambitions pour
développer et pérenniser I'entreprise.
Repreneur idéal : &
Passionné, ouvert, engagé, humble, comme moi !

@
&

Freins & Frustrations

Dans la relation avec le repreneur :
Un repreneur mesquin, irrespectueux

Durant le processus de transmission :
Lenteur du processus, refus possible par la
bangue du prét au futur repreneur

Leviers »

Besoin de passer a autre chose, meilleure

qualité de vie aprés

2/3

« Aprés moi, l'avenir de l'entreprise sera pareil ou mieux »

Criteres

Relation avec repreneur

Amour du métier
+ +(*)
Prendre soin des parties prenantes

+ ++(*)

[ Valorisation

Ancrage sur le prix

+ ++(*)

@ PARTIE 4




TOTEM CCI TRANSMISSION-REPRISE LES AVANCEES

Mieux comprendre les profils des dirigeants
et leurs difficultés principales pour mieux les accompagner

« Moi, apres ? Je ne projette pas »

Sahine

Sabine est fatiguée de son activité
et n'a plus I'energie pour la faire
progresser, Elle sait qu'il « faut »
vendre mais n‘arrive pas a se
projeter dans le futur. Son
attachement a I'entreprise est
grand car elle a construit son
identité personnelle. Mue par
une injonction de vendre, elle
reste attachée a son entreprise,
ce qui peut conduire 3 refuser
toute offre et a faire capoter la
négociation pour de faux
prétextes. Cet état d'esprit se
combine avec les profils 1 et 2

evalution émationnelle

Attentes

Dans la relation avec le repreneur :

Besoin de confiance, de considération et de
respect.

ritéres

Relation avec repreneur

Dans les intentions du repreneur :
Prendre soin de I'entreprise, une cohérence &
dans les valeurs de I'entreprise

Repreneur idéal :
sens du client, humble, sincére, engagé

++ (%)
Freins & Frustrations

Dans la relation avec le repreneur :
ur repreneur mesguin, irrespectueux

- - + ++ ()

Durant le processus de transmission :
Si désaccord sur la négociation financiére,

@
[ ]
@ Amour du métier

Prendre soin des parties prenantas

(%
\

Leviers 33

Besoin d'étre prise en compte, préparer la suite
qui peut &tre mal anticipée. L'accompagnement

\_de la CCl est précisux.

[ Valorisation
Ancrage sur le prix

+ + (%)

« Moi, aprées ? C'est une nouvelle vie ! »

Virginie

Virginie veut vendre son
entreprise car elle souhaite
passer a autre chose. Que ce soit
la retraite, un projet personnel
(famille, social) ou un autre projet
professionnel. Elle peut &tre
exigeante vis a vis du repreneur
mais aura des facilités a faire le
deuil de la cession de 'entreprise.
Elle aimerait tourner la page et
souhaite que le processus aille
aussi vite que possible. Cet état
d'esprit se combine avec les
profils 1 et 2

Evolution émotionnelle

| _O@@

| Attentes

Dans la relation avec le repreneur :
Besoin de confiance

Dans les intentions du repreneur :
Souhaite &tre rassuré sur les projets du
repreneur méme si cela n'est pas
rédhibitoire, cohérence dans les valeurs de
I'entreprise

Repreneur idéal :
Sérieux, sincére, engagé, finances fiables

Freins & Frustrations

Dans la relation avec le repreneur :
un repreneur tatillon, qui lui fait perdre du
temps ou ralentit le processus

Durant le processus de transmission :
Si désaccord sur la négociation financiére

Leviers

Besoin de bien comprendre les étapes du
processus pour gagner du temps et étre

\_efficace dans les négociations
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Criteres

Relation avec repreneur

++ (%)
Amour du métier
- R N ++ ()
Prendre soin des parties prenantes

+ (%)

| Valorisation

Ancrage sur le prix

e ——

-t =0
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Totem
Data
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TOTEM CCI DATA LES AVANCEES A MARS 2023

Objectif du Totem : Outiller et structurer le réseau pour augmenter

I'efficacité et U'efficience de U'exploitation des données

5 GROUPES DE TRAVAIL EMBARQUANT COLLABORATEURS ET ELUS

= & ] = ¥

Pilotage Réféerentiel Base de Achats CRM
d’activite Entreprise connaissance groupes Mutualisé

! : iGT#S m

T8

B

. .
s i
Valoriser nos actions par le Valoriser notre donnée et Automatiser et harmoniser Réduire les colts de Réduire les coiits de
partage d'un tableau de réduire les colits de le 1er niveau de contact fonctionnement DSI par une fonctionnement DSI et
bord d'activité du réseau maintenance de la donnée client par une base de stratégie nationale d’achats harmoniser les process de
de CCl par de l'agrégation de connaissance nationale groupés des licences relation client en proposant
sources multiples et de la informatiques un CRM mutualisé

qualification automatique

@ PARTIE 5




TOTEM CCI DATA LES AVANCEES

1 projet prioritaire pour piloter Uactivité des CCl : valoriser nos
actions en deéfinissant un périmetre de données socles a agreger

UN TABLEAU DE BORD

2/3

,
@.’ OCYFRANCE 01/01/2023 8 | 30/03/202388  Année en cours omaine d'activité égion Département
eotrope

= Visualiser en
= temps reel...

(]

... les indicateurs
2 d’activités du
réeseau des CCl

vatins @ | Adigitalisation dui
data prestataire w
youtubemarketing digital«:
datalake evenement

s e-commerceERP . '
g Site Internetupn o5 HENCIENE

reseaux sociaux ©o—  de filtres

Vue chronologique (évolution), vue
cartographique, comparaison avec
période précédente...

Combien d’entreprises accompagnées,
d’entreprises sensibilisées, d’événements
organises, de webinaires...

Territoire, type d’entreprise (code APE,
age entreprise, effectif...), thématique du
COP (développement durable...), période
(au mois le mois, cumulé...), etc.

@ PARTIE 5



TOTEM CCI DATA LES AVANCEES

Harmoniser nos pratiques et reduire
nos couts de fonctionnement

Réféerentiel
entreprise

Achats
groupeés

Base de
connaissances

CRM
mutualise

Un modéle de données défini au sein du réseau pouvant
servir de socle a I'ensemble du réseau

Le recensement des licences afin
de centraliser les achats

Un état des lieux des bases de connaissances
et besoins

La définition d’un référentiel commun et outil mutualisé
au fil de 'eau dans le cadre des renouvellements

@ PARTIE 5
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Totem

@ ( LES AVANCEES A 3 MOIS )
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TOTEM CCI FRANCE 2030 LES AVANCEES

Les objectifs France 2030

©]

France 2030 vise a accélérer

la transformation des secteurs
clés de notre économie par
Uinnovation

[EI'E Augmenter le nombre
de TPE-PME

@ Mieux
territorialiser

Ameéliorer le

taux d’eligibilité

@ PARTIE 6

->

Notre Valeur Ajoutée

o

Relais du dispositif France 2030 auprés des entreprises
en jouant a plein regime le role de porte d’entrée et
d’acteur du dernier kilometre pour Uinstruction des
dossiers

[EIID Engager les
I TPE-PME cibles

Accompagner sur la préqualification
= et au montage de dossiers

Iy Orienter tout projet
3 vers le bon guichet

1/3



TOTEM CCI FRANCE 2030 LES AVANCEES

Ce qui a éte fait : Un réseau mobilisé et formé
« France 2030 » sur le printemps 2023 ...

o000 209
Conseillers ...

*SGPI :
Secrétariat général
pour l'investissement

= ...formes par
Ei7 g SGPI*

Formation les
11 et 13 avril

- Comprendre et
s’approprier France 2030

- Savoir qualifier les
entreprises pour
augmenter leur éligibilite

2/3

France 2030 — Cahier des

charges formation des
conseillers CCI

MNombre de conseillers & former - 196
Objectifs opérationnels

Dans le cadre de I'organisation régionale et dépariementale de France 2030 et en lien étroit
avec les préfets de région et leurs services (notamment le référent régional France 2030) -

- Pouvoir identifier et informer les entreprizes cibles

- Savoir détecter dans un projet d'enfreprise les éléments permettant de fiécher vers France
2030

- Connaitre le fonctionnement et les critéres d'éligibilité de France 2030 et savair lire un
appel & projets dans le cadre de la relation avec lenfreprise

- Fire_en.capacité de pouveoir accompagner le chef d'entreprise a Félaboration du 2 pages

(en vue d'un dépdt sur la plateforme Démarches simplifiées guand elle sera dispenible dans
la France entiére - elle est en cours d'expérimentation en PAGA-)

- Orientation et accompagnement renforcé - sinsérer dans le dispositif d'accompagnement
renforcé visant au dépft d'une candidature & France 2030

Objectifs pédagogiques

- Savoir identifier les attendus du commanditaire dans son cahier des charges (sélectivité,
prize de risques, etc.)

- Savoir expliciter comme le formulaire de 2 pages est ufilisé

- Comprendre le processus d'instruction du volet national et régional

Contenu de la formation

- Présentation de France 2030

En quoi France 2030 est difiérent de France relance 7 Comment France 2030 s'insére dans
les autres dispositifs d'aides mebilisables (co-financement/cumul d'aides avec des dispositifs
européens/régionauy, plan de financement, etc)
s
* Le programme national - expliquer les stratégies d'accélé les typologies
de projets ligibles, les conditions financiéres, les critéres d'éligibilité, les
organismes instructeurs, points de contact nationawx.

@ PARTIE 6




TOTEM CCI FRANCE 2030 LES AVANCEES

... et en capacite d’action

©]

Un guide méthodologique
et le dossier de
préqualification

préqualification

Le processus d’'intervention - e

©]

Un dispositif
de sourcing et
de veille partages

3/3

Permettre
'alimentation d’'un
fichier de contacts
qualifié de TPE-PME
ayant des projets de
développement
innovants

Faciliter 'identification
d’entreprises
potentiellement
éligibles a France 2030

Faciliter l'approche des
cibles au regard des
JAVAY

@ PARTIE 6
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Totem
Commerce
Exterieur
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TOTEM CCl COMMERCE EXTERIEUR LES AVANCEES

Ce qui a éete fait

OBJECTIF

Mobiliser tous les conseillers service d’appui du
réseau pour identifier les entreprises a potentiel
international et organiser leur remontée de leads
vers les services de la Team France Export

A fin mars, toutes les Directions International de CCIR ont défini
et engagé un processus régional de remontées de leads,
en trois étapes d'ici septembre 2023 :

Information/sensibilisation des Mise en ceuvre d’'une méthodologie Si possible, automatisation du
conseillers services d’appui (en formalisée de remontées et de processus par solution GRC -
CCIT) sur linternationalisation des traitement des leads OneTeam (CRM TFE)
entreprises et les services TFE

©

Objectif
2024 - 2027

2 500 leads export par an
émanant des conseillers
CCIl hors TFE

@ PARTIE 7
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TOTEM CClI ECONOMIE DE PROXIMITE LES AVANCEES

Objectif du Totem : Mettre en place une plateforme digitale pour
valoriser les systemes d'analyses eéconomiques au sein des CCl...

E—I Observation du P Observation de la
Q  tissu commercial “Q  vacance commerciale

3 groupes de travail embarquant collaborateurs et élus

Etude de la
consommation

1/3

GT#1 GTH2
@ Architecture @ Nomenclature

Rencontre des prestataires pour le déploiement de la plateforme

GTH3
Montée en compeétences

.- Cahier des o o Partenariat fournisseur de données
- charges Dt (expérimentation en cours)

@ PARTIE 8



TOTEM CClI ECONOMIE DE PROXIMITE LES AVANCEES

...grace a des outils en cours de déploiement

i L

Contenu de Mise a jour de la
'observatoire et nomenclature
d’'une premaquette nationale d’activite

et creation d’'une
classification des
zones de commerce

ﬁﬂ
Choix des themes

pour un cycle de
webinaires

> Webinaire #1
Commercialisation des etudes

- Webinaire #2
Fonciéres commerciales

- Webinaire #3
Bourse a l'immobilier

@ PARTIE 8
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https://maps.paca.cci.fr/portal/apps/storymaps/stories/110179c992d9457caf848b7194dc5193

Acade
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@ AN

TOTEM CCI ACADEMIE LES AVANCEES

O

—+

Intégrer les nouveaux
arrivants, collaborateurs
et elus

rAT
O
LQ_I

Développer les compétences
tout au long du parcours
professionnel et accélérer la
progression des talents

Objectif du Totem : Former, Professionnaliser, Fédeérer le réseau CCl

el

Renforcer la culture
Réseau CCI

ofr

Encourager 'engagement des
collaborateurs et elus

& soutenir l'action des
managers

A

Programmes de
formation prioritaires
lancés a 'automne 2023

1

Parcours de formation
CCl Acadéemie lance des
2024-2025
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Les 4 programmes de formation prioritaires
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FORMATION
Management

A destination des:
- Directeurs Généraux
- Directeurs / Codir

- Collaborateurs en position de
management ou en évolution
vers un poste de management

O
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FORMATION
Nouveaux arrivant(e)s

A destination des:

- Collaborateurs intégrant le
réseau CCl

- Collaborateurs déja arrives
(rappel / acquis a renforcer)

FORMATION
Elu(e)s

A destination des:

- Elus / Présidents
intervenant en AG

- Elus (fonction
d’administrateur)

- Membres associés

- Conseillers techniques

&

Z

FORMATION
RSE / Transitions

A destination des:
Entrepreneurs élus
Membres associés

Dirigeants des CCl et de leurs
établissements de formation

Collaborateurs CCl
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Modeéle de formation CCl Académie
de moyen terme
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La suite Flnallsatlor? et mo‘da!lte's opérationnelles
des formations prioritaires




Un réseau impliqueé

Votre interlocuteur-référent :
Emma DELFAU

O,

Directrice Générale Adjointe CCl France
e.delfau@ccifrance.fr

Ccl

Transitions

PRESIDENTS

Alain ALBIZATI (Belfort)
Jean-Frangois REZEAU (Occitanie)

DIRECTEURS

Serge BOSCHER (AURA)
Cyrille LAHEURTE (Maine-et-Loire, Mayenne)

REFERENT CCIF
Fredeéricke LONCHAMBON

CcCl

France 2030

PRESIDENTS

Jean-Francois CLEDEL (Nouvelle Aquitaine)
Daniel MARGOT (Alpes de Haute Provence)

DIRECTEURS

Pascal PFEIFFER (Alsace Euromeétropole)
Francoise HEDRICOURT-RIGAUT (Eure et Loir)

REFERENT CCIF
Arnaud GUILLEMIN

Ccl

Compeétences

PRESIDENTS

Didier LAPORTE (Pau-Béarn)
jean-Frangois REYNOUARD (Pays de la Loire)

DIRECTEURS

Stéphane FRATACCI (Paris-IDF)
Frédéric BRIS (Touraine)

REFERENT CCIF
Astrid DESTOMBES

CCl

Commerce extéerieur

PRESIDENTS

Jean-Francois CLEDEL (Nouvelle-Aquitaine)
Sylvain CONVERS (Aube)

DIRECTEURS

David BRUSSELLE (Hauts De France)
REFERENT CCIF

Philippe BAGOT

CCl

Transmission-reprise

PRESIDENTS

Dominique RESTINO (Paris-lle de France)
Frangoise CAYRE (Corréze)
Claude BARBIN (Puy de Dome)

DIRECTEUR

Bertrand GERVAIS (Vienne)
REFERENT CCIF

Nathalie CARRE

CcCl

Economie de proximité

PRESIDENTS

Jean-Luc CHAUVIN (Aix Marseille Provence)
Aubin JEANTEUR (Ardennes)

DIRECTEURS

Eric FERRIERES (Lozére)
Franck SCARLATTI (Nice Cote d’Azur)

REFERENT CCIF
Edgar EGNELL

ccl

DELE]

PRESIDENTS

Yann TRICHARD (Nantes Saint-Nazaire)
Philippe VALENTIN (Lyon-St-Etienne-Roanne)

DIRECTEURS

Philippe BLANQUEFORT (Provence Alpes Céte d’Azur)
Laurent ASSOUAD (Lyon métropole)

REFERENT CCIF
Arnaud GUILLEMIN

CcCl

Acadéemie

PRESIDENTS

Denis GARNIER (Beaujolais)
Gérard DELMAS (Val de Marne)

DIRECTEURS

Philippe BRUNET (Le Mans Sarthe)
Benoit CUISINIER-RAYNAL (Nouvelle-Aquitaine)

REFERENTS CCIF
Emma DELFAU & Sabine FRANTZ-DURSUS
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Merci!

@ CHAMBRE DE COMMERCE 1ER ACCELERATEUR
ET D'INDUSTRIE DES ENTREPRISES

O,



	AALL
	Diapositive 1
	Diapositive 2
	Diapositive 3
	Diapositive 4
	Diapositive 5
	Diapositive 6
	Diapositive 7
	Diapositive 8
	Diapositive 9
	Diapositive 10
	Diapositive 11
	Diapositive 12
	Diapositive 13
	Diapositive 14
	Diapositive 15
	Diapositive 16
	Diapositive 17
	Diapositive 18
	Diapositive 19
	Diapositive 20
	Diapositive 21
	Diapositive 22
	Diapositive 23
	Diapositive 24
	Diapositive 25
	Diapositive 26
	Diapositive 27
	Diapositive 28
	Diapositive 29
	Diapositive 30
	Diapositive 31
	Diapositive 32
	Diapositive 33
	Diapositive 34
	Diapositive 35
	Diapositive 36
	Diapositive 37
	Diapositive 38


