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. Contexte & Obijectifs

a. INIZIA

Créée en 2013 sous la forme d’une association loi 1901, INIZIA est soutenue par la Collectivité territoriale de
Corse, I'Etat (Ministére de I'enseignement supérieur, de la recherche et de l'innovation), I'Union Européenne,
I"'Université de Corse, les communautés d’agglomération d’Ajaccio et de Bastia ainsi que par les chambres de
commerce et d'industrie du territoire.

Sur une durée moyenne de 18 mois, INIZIA met 2 disposition de porteurs de projet les compétences et les outils
indispensables au démarrage et a |a croissance d’une entreprise innovante. En dehors de I'incubation de projets
innovants, INIZIA porte des missions de sensibilisation a I'entrepreneuriat et a I'innovation, d’animation de
I'écosystéme territorial et de mise en réseau des compétences.

INIZIA est, sur le territoire Corse, le seul incubateur a bénéficier de I'agrément du ministére de I'Enseignement
supérieur, de la Recherche et de I'lnnovation. A ce titre, il fait partie d’un réseau qui compte, au niveau national,
19 structures similaires.

b. ACWA Robotics

Entré en incubation chez INIZIA en décembre 2018, le projet ACWA (Autonomous Clean Water Appliance)
Robotics, porté par Jean Frangois Guiderdoni et Jean Frangois Rossi, développe des solutions robotisées de
cartographie et d'inspection des réseaux d'adduction en eau potable (AEP), sans interruption du service de
distribution d’eau.

La société développe une gamme de robots autonomes permettant d’offrir aux exploitants une cartographie
détaillée ainsi qu’une analyse de I'état du réseau afin d’optimiser la gestion de |'eau potable.

Créée en 2018, ACWA Robotics est une société frangaise basée en Corse spécialisée dans les solutions robotiques inizid
de cartographie et de diagnostic des réseaux d’eau potable ; I'entreprise, aujourd’hui en phase de développement, o
démarre ses premiéres expérimentations avec des « clients pilotes » avant une industrialisation future

Présentation d’ACWA Robotics

ACWA Robotics est une société E_ SIEGE Acwa Robotics a établi des partenariats
francaise spécialisée dans les dans les A Ajaccio, France stratégiques avec des services de I'eau
ACWA solutions robotiques destinées 4 la du territoire frangais
Rosorics cartographie et au diagnosticdes . . 5
R AT ’ IMPLANTATIONS
réseaux de distribution d'eau potable ¥
Aix-en-Provence Clients SOCIETE DU CANAL DE PROVENCE
. . 3 b £ : AjaCCiD " ET DMEENAGENENT OE LA REGION PROENCRE '
ACWA Robotics, entrée en incubation 4 I'incubateur de Opérationnel Pilotes -
Corse ~ INIZIA en décembre 2018, développe des robots Pt
autonomes, capables d'évoluer au sein de canalisations ?D\C\']
sans interrompre le circuit de I'eau EFFECTIF pLeicq
6 -
Aprés avoir signé des contrats de partenariats avec trois
« clients pilotes », I'entreprise devrait prochainement - ']
i CREATION o Sarlenais
lancer son premier prototype et démarrer des @ [ EESIT
expérimentations sur le terrain 2018 =Tara
Equipe dirigeante Historique
Jean-frangois GUIDERDONI Premier prototype et démarrage
Directeur du Développement, Doubla Lauréat aux des premiéres expérimentations
Associé Création concours i-Lab et i-Nov avec les « clients pilotes »
Mai 2018 Juillet 2019 Premier semestre 2020

lean-Frangois ROSS| O . . . . L

Directeur technique,

Associé Entrée en incubation Participation a I'e
chez INIZIA « Fahriqué en
Décembre 2018 Palais de I'Elysée
Janvier 2020

Strictement confidentiel » Tous droits réservés « Neovian Partners 2020

La technologie développée par ACWA Robotics apporte une solution a un enjeu environnemental mondial : 20
3 40% de I'eau transportée est perdue et ces fuites sont principalement dues a des réseaux d’eau vieillissants,
mal connus et mal entretenus. Le projet d’ACWA Robotics vise a terme de proposer aux exploitants des réseaux,
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un panel doutils pour connaitre, inspecter et assurer la maintenance en conditions opérationnelles du réseau.
La société entend utiliser un mode de vente indirect via les prestataires actuels de services des canalisations
d’eau.

La société souhaite a terme proposer son offre sous forme de service avec une tarification « au kilométre »
comprenant un service de cartographie et d’évaluation de conditions de canalisation standard sur une longue
distance. De facon complémentaire, si les robots interviennent sur des opérations ponctuelles ou des distances
courtes, la société souhaite prévoir un mode de tarification différent pour lequel elle n’a pas encore défini de
modeéle économique.

¢. Le marché d’ACWA Robotics

La longueur des réseaux publics de distribution d’eau en France est estimée & 906 000 km, permettant
d'acheminer |'eau des usines de potabilisation vers les abonnés. Avec une moyenne de 0,53% du réseau d’eau
potable renouvelé chague année depuis 2010, 190 années seraient nécessaires pour renouveler I'ensemble du
réseau. La réalité est plus nuancée car certains réseaux n’ont jamais été renouvelés, 3 I'instar des 41% de
linéaires agés de plus de 40 ans.

Les performances d’un réseau sont trés variables en fonction de I'dge des conduites, des matériaux utilisés et
des modalités de pose, mais aussi des vibrations, de la topographie et de I'usage des sols. Le vieillissement des
canalisations et l'usure des matériaux sont les principales causes des fuites sur les réseaux. Les matériaux
fragiles et cassants comme la fonte grise ou I'acier constituent I'essentiel des conduites posées jusqu’au début
des années 1960.

Avec un taux de renouvellement moyen de 0,5% par an depuis 2009 et un taux de fuite constant, de ~20% depuis inizid
2012, I'entretien du réseau d’eau potable en France est insuffisant pour la gestion patrimoniale ; des évolutions LR

législatives dissuasives ont été mises en place pour porter le renouvellement & 1% du réseau chaque année B

Le renouvellement et Fentretien des réseaux d’eau potable en France

Taux moyen de renouvellement des Période de pose des canalisations d’eau Le taux de renouvellement du réseau d’eau potable est en
réseaux d'eau potable dans les services gérés par les entreprises moyenne de 0,5% depuis 2009
de I'eau en 2017 (en % du km) -
Il n’est pas démontré de lien avéré entre taille de services
0.75% (nombre d’habitants} et taux de renouvellement du réseau
La volonté gouvernementale a I'issue des Assises de [‘eau
0.51% 4% 0.52%0.52% . : de 2018, est de permettre de renouveler 1% du réseau
5 chaque année
e 0.31% 'Des mesures 3 destination des collectivités ant été mises en
0% place notamment des aides pour améliorer la connaissance des
réseaux et une facilitation d'accés a des emprunts de langue
durée (Aquapréts de la Banque des Territoires, CDC)
W Aprés 1989 M Entre 1960 et 1989
X La connaissance patrimoniale des réseaux d'eau potable a
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 W Avant 1360 DateIncomue sensiblement progressé en partie grice A un systdme
dissuasif
Rendement du réseau d'eau potable par classe Evolution du rendement du réseau d’eau | o8 . p " .
Dans le cadre du décret « fuites », les majorations de redevance

de taille de service en 2016 potable en France (en %) o it e
prélévement pour non-réalisation des descriptifs des réseaux

80.00% ont été appliquées 3 partir de 2015 et celles pour |a non-

g5.00% 59.00% présentation de plans d’action de réduction des fuites Pont 6té 3
55.00% °8.00%
Non
significatit

partir de 2017
Les services de grande taille ont généralement une
'uur-mzl IDﬂoa! i"c 10 IOCC SUDUOMA?!MP'.‘G
babi

meilleure connaissance patrimoniale de leur réseau que les
plus petits services

Cette situation s'explique par |a capacité plus importante qu’ont
pirlie it M les grands services a mobiliser des moyens humain et matériels
Fabinants au bénéfice de la gestion des infrastructures

hdhh is nii s nruu

Sources : recherche documentaire
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Les entreprises de I'eau gérent plus de la moitié du réseau de distribution francais (511 000 km, soit 57% du
linéaire total). Les trois principales entreprises de I'eau sont Veolia, Suez et la Saur comme l'illustre le graphique
ci-dessous :
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Répartition des services par opérateurs de I'eau potable en France
(% de population desservie, 2017)

Légende :
M Veolia

H Suez
W Saur
Autres

Opérateurs publics
11,4% 18,6%

Source : Fédération Professionnelle des Entreprises de I'Eau

Les services de I'eau sont des services publics, distincts a caractéres industriel et commercial. A compter du ler
janvier 2020, sauf exception prévue par la loi NOTRe du 7 aoit 2015, la collectivité locale (la commune ou le
groupement auquel elle appartient) est I'autorité organisatrice responsable de I'organisation des services et du
choix de mode de gestion, mais aussi des choix tarifaires, de |a fixation des niveaux de performanace a atteindre
et de la politique d’investissement, voire de la politique sociale. Ainsi, elle constitue le client final potentiel,
adressé directement ou indirectement, des produits et services d’ACWA Robotics.

La collectivité locale peut choisir de gérer elle-méme les services  travers la création d’une régie, ou faire appel a inizid
un opérateur privé dans le cadre d’un contrat de concession de service public, possiblement assorti d’une AR
co-gouvernance de I'opérateur et

Autorité organisatrice des services d’eau potable
Clients finaux d"ACWA Robotics La commune était en 2017 la personne morale qui assumait

le plus souvent le réle d’autorité organisatrice parmi les
services d’eau potable (68% du nombre total)

.
Opérateur Plus de 20 000 collectivités organisent aujourd’hui les services

prive 'La gestion des services au niveau communal perd toutefois du
terrain au bénéfice de structures de coopération telle que les
Syndicats et les EPCI & fiscalité propre, sous I'effet d'évolution
Gestion législatives
déléguée
'Les EPCl sont des structures regroupant plusieurs municipalités
dont I'objectifs est de mutualiser des compétences et des
Société irovans
d’économie
mixte

Autorité
organisatrice

Groupement de
communes ou
commune

Gestion La gestion du service d’eau potable requiert plusieurs

directe compétences ou missions

(régie) -
Ces compétences ou missions comprennent : la production par
captage, la projection du point de prélévement, le traitement, le

Opérateur transport, le stackage et la distribution de ['eau, la gestion de la

public clientéle

Le choix d'une régie pour effecteur cette gestion n'exclut pas de
recourir 3 un opérateur privé pour réaliser tout ou partie des
missions de service dans le cadre d'un contrat de prestation

Sources : recherche documentaire

S i ele T A i 3
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Les intervenants dans la gouvernance de la politique de I'eau évoluent a un niveau national, régional ou local et inizid ‘
avec un rdle délibératif, consultatif ou exécutif ; le marché d’ACWA Robotics est directement affecté par les it |
organes délibérant locaux (clients finaux) et les financeurs régionaux (agences/offices de I'Eau) =A
La gouvernance de |a politique de Feau
13y A g /" Représentations nationales des
Institutions inistére de la i ue et Autres ministéres [ parties prenantas
européennes  Solidalre {MTES) ; 5 +  Santé | AFEP' ances de 'Fau)
-+ Elaboration et suivi de |a pofitique de Feau 4—  +  Finances | ' A
*  Mise en cohérance et articulation entre les +  Intérieur |
8 Parlamant p i etia > + Agriculture ‘
2 *  Outremer..
H ;
g Consultation >
I
o S dintéréts
Comité National de 'Eau < fepigsenteion
| (CNE) | Haute autorité pour
. Gl |
Vi publique
S g Promotion de la
Agences de I'Eau & Offices de Préfecture de Région - Police dePeau ~ &————————— transparence et de la
E Peaw Légalité + MISEN {coordination i i s probité des
48 Mise en ceuvre de la politique < -+  DREAL ; conflits  T@sponsables publics
a des comités, principaux organes - Délégations de 'OFB intéréts €t des représentants
de financement B dintéréts
Planifcotion
Subventions +——
Redevences Prévention des
) du mode de gestion confilts
g I'opérateur : iktion dintéréts
3 : Services d'eau
S b e -
Commisslan Cansultative des Services Publics
Locaux (CCSPL)
Commenner ) RRERRRED) [ o sree e sows svese | N |
i ——— e ources - rechaerche documentaire
Strictement confidentiel » Tous droits réservés » Neovian Partners 2020 A= ER

Depuis 20 ans plusieurs lois ont favorisé le transfert des compétences eau a une structure intercommunale
(syndicat, communauté de communes et d’agllomération, communauté urbaine ou métropole). La
rationalisation de la gouvernance des services voulue par la loi NOTRe aura pour effet de réduire sensiblement
le nombre moyen de collectivités organisatrices et par la méme d’augmenter |a taille moyenne des services :
plus de 46 000 habitants en eau potable selon les simulations du Ministére de la Transition Ecologique et Solidaire
(METS). Le business modéle futur d’ACWA Robotics devra prendre en compte ce changement majeur dans le
profil type du client final.

5/23



PARTNERS

La loi NOTRe du 7 aoiit 2015 prévoit le transfert des compétences « eau et assainissement » vers les communautés inizid L
de communes et les communautés d’agglomération, 3 compter du ler janvier 2020 : le nombre de clients finaux LT
potentiels pour ACWA Robotics devrait diminuer mais avec des réseaux plus larges ?

Evolution de I'exercice des compétences aprés |a loi NOTre
Type d'autorité organisatrice l Situation avant la loi NOTre l I Situation aprés la loi NOTre [

Métropole * Les compétences en eau sont obligatoires * Les compétences en eau sont obligatoires
Communauté urbaine

Communauté d'agglomération « Les compétences en eau sont optionnelles + Les compétences en eau sont obligatoires 3
partir de 2020

Communauté de communes « Les compétences en eau ne sont ni obligatoires + Jusqu'en 2020 les compétences en eau sont
ni optionnelles optionnelles, a partir de 2020 elles deviennent
obligatoires, sauf en cas de minorité de blocage
+ Les communes ont pu s'opposer au transfert
avant le 1¢ juillet 2019 et pour un report au 1%
janvier 2026, si au moins 25% d’entre elles
représentent au moins 20% de la population de
la communauté de communes

Syndicat intercommunal * Possibilité du maintien conditionnée a la
couverture d'au moins 2 EPCI, méme
partiellement

Commune + Obligation de faire partie d’un EPCl de plus de = Obligation de faire partie d'un EPCI de plus de 15
5 000 habitants 000 habitants
= Compétences en distribution de I'eau * Fin des compétences en eau

obligatoires si elles n'ont pas été transférées

Sources - recherche documentaire

Strictement confidentiel « Tous droits réservés « Neovian Partners 2020 EARTNERS

Les investissements des entreprises de |'eau dans le cadre de leur délégation donnent un premier apercu de la
profondeur du marché potentiellement adressable par les fournisseurs de services et d'équipements tels
qu’ACWA Robotics :

Investissements des entreprises de I'eau en 2017
dans le cadre de leur délégation
(hors R&D)

Légende :

| Construction (canalisations,
branchements, compteurs)

M Equipement et machines

m Services et matériels informatiques

Source : Fédération Professionnelle des Entreprises de I'Equ

d. Périmetre de la mission

INIZIA souhaite mandater Neovian Partners pour une mission d’accompagnement stratégique sur le marché et
la commercialisation du projet ACWA Robotics.

L'objectif de la présente intervention est de :
e Définir et segmenter le marché des régies des eaux ;

s Tester la pertinence d’une offre de service auprés des clients pour les interventions ponctuelles et les
interventions de moyen/long terme ;
e Déterminer la stratégie commerciale optimale pour ACWA Robotics.
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L'ensemble des questions auxquelles nous proposons de répondre, peut étre présenté sous forme
d’arborescence comme illustré ci-dessous :

Questions clés a adresser pendant la mission

inizid |

Arborescence de qu

[ auestion1_____ i

Comment se caractérise
et se segmente le marché
francais des régies des
eaux adressable par
ACWA Robotlcs ?

ns

Comment le marché peut-il &tre segmenté (profil des régies, besoins, fonctionnement, etc.) ?
oQuelle est |a taille du marché des régies des eaux par segments identifiés ?
oQuelles sont les dynamiques historiques et prévisionnelles sur les segments adressés par ACWA Robotics (e.g.
cartographie, diagnostic) ?
= Quels sont les leviers de croissance du marché et comment le marché va-t-il évoluer dans les 5 prachaines
années ?
o Quelles sont les dynamiques historiques et prévisionnelles sur les segments que souhaite adresser ACWA
Robotics (e.g. interventions ponctuelles, interventions a8 moyen/long terme) ?
Quelles sont les caractéristiques de la demande (critéres d’achat, niveaux de prix, etc.) ?
oQuel est le niveau de criticité du besoin ?
* Quelle est la valeur pergue par les clients d’une solution telle qu’ACWA Robotics ?
= Justifie-t-elle une faible sensibilité au prix ?
o Des segments de clientéle sont-ils non-adressables ? En particulier, du fait d'un ROI difficilementidentifiable ?
oQui sont les clients ciblés par I'offre d'ACWA Robotics (i.e. profil de la régie) ?
= En quoi est-elle capable de générer des revenus importants de fagon durable ?
= Sont-ils les mémes profils clients que les « clients pilotes » ? D’autres clients ?

Quels sont les freins 3 Fadoption et 3 la mise en place des solutions d’ACWA Robotics ?

oles évolutions réglementaires sont-elles de nature 4 favoriser le marché d’ACWA Robotics (e.g. loi NOTRe) ?

o Dans quelle mesure a clientéle doit-elle tre évangélisée ?

o Existe-t-il une pression sur les prix au sein de ce marché (e.g. marchés publics) ?

Qui sont les concurrents d’ACWA Robotics et comment se positionnent-ils (e.g. cartographie, diagnostic) ?

oComment s'articulent la chaine de valeur et les relations de force avec les différents intervenants (e.g. bureaux
d'études, société de mise en ceuvre technique) ?

oQuels sont les acteurs considérés comme leaders sur le marché de la cartographie/du diagnostic ? Pour quelles
raisans ? Ont-ils les mémes caractéristiques qu'ACWA Robotics ?

ol'environnement concurrentiel d'ACWA Robotics est-il de nature & empécher |e gain de parts de marché sur des
segments des régies des eaux ?

oDans quelle mesure la maitrise des circuits de distribution participe-t-elle 2 la réussite sur le marché ?

oQuelles sont les forces et faiblesses des concurrents (e.g. R&D, offres, clients) ?

Méthodologie

+ Capitalisation sur les projets
passés

+ Recherche documentaire
approfandie sur les évolutions des
marchés

« Entretiens externes avec des
concurrents, clients et experts
pour acquérir une vision 3 360"
des enjeux du marché

Strictement confidentiel = Tous droits réservés « Neovian Partners 2020
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Questions clés a adresser pendant la mission

_inizid

[aveions 8

Quel est 'aUSP» d’ACWA
Robotics, & savoir les
éléments de son offre et
de son business model lui
permettant de répondre
a une demande réelle de
sonmarchétout en se
différenciant de la
concurrence de fagon
pérenne ?

Arborescence de questions |

En quoi l'offre produits/services d'ACWA Robotics ou équivalente répond-t-elle & cette demande et comment
est-elle pergue des clients ?
oComment les « clients pilotes » percoivent-ils les produits et services d’ACWA Robotics ?
oQuelles sont les principalesforces et faiblesses percues d'une offre de services innovante en diagnostic et
cartographie ?
o Quels sont les avantages et les inconvénients de la tarification ?
Existe-t-il un modéle gagnant de facturation sur le marché?
o ACWA Robotics doit-elle favoriser un mode de facturation au projet ou récurrent (e.g. facturation « au
kilométre ») ?
= Pour quels segments de clientéle ?
= Pour quelles typologies de services ?
oQuel est le potentiel de récurrence des revenus (e.g. pricing, taux d’utilisation annuel) ?
® Sur le total de clients combien peuvent représenter un potentiel réel de récurrence ?
oQuel modéle économique est le plus adapté aux opérations ponctuelles et/ou aux courtes distances ?

Méthodologie

+ Capitalisationsur les projets
passés

» Recherche documentaire
approfondie sur les évolutions des
marchés

» Entretiens externes avec des
concurrents, clients et experts
pour acquérir une vision 3 360°
des enjeux du marché

Strictement confidentiel * Tous droits réservés * Neovian Partners 2020

Il. Approche, méthodologie et livrables
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a. Approche et méthodologie

Afin de répondre a ces objectifs, Neovian Partners propose le phasage d’intervention suivant :

permettra de valider son positionnement sur le marché

La premiére semaine de la mission sera consacrée a I'analyse interne d’ACWA Robotics tandis que la deuxiéme

Analyse interne d’ACWA Robotics

Timing

Semaine 1

herches documentaires

Entretiens internes,

Entretiens internes avec des interlocuteurs privilégiés d'ACWA Robotics

Activités

Recherche documentaire Analyse du marché

) Analyse des tendances Segmentation du marché Estimation de |a taille du
s marché
g Compréhension des besoins et critéres d’achat des clients
a
ﬁ Identification des prescripteurs Identification des processus de décision clients
]
& Identification des acteurs de la chaine de valeur Mapping concurrentiel

Kick-off meeting / Cadrage /, Entretiens internes

Validation des questions clés, dates
de rendus, équipe, périmétre, etc.

)

Timing, tiches et livrables de la due diligence stratégique

Analyse du marché d’ACWA Robotics

Semaine 2

Entretians externes, analyse et reporting

Entretiens externes avec des cancurrents, Warkshops avec ACWA Robotics
clients et experts du marché

Finalisation des analyses et préparation du
Analyse du marché rapport

Identification des meilleures stratégies de Préparation de documents de travail
distribution et de tarification
Animation des réunions de travail
Définition d'un modéle économique pour les
opérations ponctuelles/distances courtes Rédaction du livrabie final et
validation auprés d’ACWA Robotics

Définition d'un business model gagnant des canclusions

A, Points intermédiaires @ Remise de la version finale
Présentation des
enseignements au Management

. Rapport final
Présentation Ward au format

POF

Strictement confidentiel » Tous droits réservés « Neovian Partners 2020

La méthodologie proposée par Neovian Partners est fondée sur une analyse 360° d’ACWA Robotics comme

illustrée par la planche suivante :
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Neovian Partners propose une analyse 360° notamment grace a l'analyse de documents internes, rapports et

études externes, aux interactions avec le management et aux entretiens externes réalisés avec les acteurs du
marché, permettant de garantir une grande exhaustivité des informations récoltées et analysées

| Strictement confidentiel » Tous droits réservés  Neovian Partners 2020

Méthodologie 360°

Interactions avec le management
Entretiens avec le management

* Workshop(s)

Visites de sites Analyse des documents internes
+  \Visite de la société * Analyse des données financiéres de la
3 [ e :
0
*  Visites des sites annexes de |a société IIq-.[._FIJ S0CICL (sfndcesealre)
* Analyse des données d'activité de la

société
o - . T
h *  Analyse des données client disponibles
* Analyse des données commerciales
Analyse a 360°

d’ACWA Robotics

Entretiens externes

Rapports et études externes

* Concurrents directs et indirects dACWA
Robotics

+ Prescripteurs actuels et potentiels de la
El société

Clients actuels et potentiels de la société

* Analyses de marché

* Rapports technologiques

Communication externe *  Experts du marché
Articles de presse

Publications et études

PARTNIERS

b.

Cadrage

Le cadrage de la mission a pour but d'accorder les équipes de Neovian Partners et les personnes impliquées du
coté d’INIZIA et d’ACWA Robotics sur tous les éléments opérationnels de la mission (équipe, dates des rendus,
langue du rapport, etc.).

¢. Analyse interne

Neovian Partners réalisera une courte analyse interne de la société qui portera sur I'analyse de différents pans
de I'activité d’ACWA Robotics notamment en vue :

e D’avoir une compréhension exhaustive des produits et technologies développés par 'entreprise ;

e D'identifier les principaux enseignements a tirer des premiéres expérimentations avec les trois
« clients pilotes » ;

Cette partie de I'étude se fera a travers des réunions avec le Management, ainsi que des entretiens avec des
interlocuteur clés d’ACWA Robotics.

Dans le cadre de la mission et dans la perspective de compléter certaines informations fournies par le
management et sur lesquelles I’analyse et les recommandations finales seront basées, Neovian Partners réalisera
des entretiens externes, en mode « blind », afin d’avoir un échange direct avec des acteurs du marché et de
compléter la vision du marché du management.

d. Analyse externe

Les objectifs de cette phase sont les suivants :

e Déterminer les grands éléments de marché associés aux régies des eaux qui pourraient générer des

opportunités de marché pour ACWA Robotics ;

e |dentifier les dynamiques de la demande et de I'offre sur le marché de la cartographie et du diagnostic

des réseaux d’'eau potable en France ;
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e Analyser 'ensemble des facteurs économiques pouvant influencer les comportements des acteurs du
marché ;

e Analyser le processus d’achat, les critéres d’achat des clients potentiels et la perception de la
solution d’ACWA Robotics ;

e Identifier les meilleures stratégies de tarification et de distribution selon les différentes modalités
définies par ACWA Robotics {services inclus, tarifications, typologies de canalisation, distance, etc.).

Afin de répondre 2 toutes ces questions, et a toutes celles qui apparaitront durant la conduite de la mission,
Neovian Partners ménera des entretiens externes qualitatifs avec des clients et prospects d’ACWA Robotics,
des concurrents directs et indirects et des experts et prescripteurs du secteur, comme l'illustre la planche
suivante :

Neovian Partners réalisera ~15 entretiens externes avec des experts, prescripteurs potentiels, concurrents inizid
directs/indirects et clients potentiels/actuels d’ACWA Robotics dont certains ont déja été interrogés dans le cadre e L

de projets précédents ACWA

Typologies d’interlocuteurs a interviewer

Clients potentiels et actuels

s B0 .
Tloica

« Eau de Paris, Responsable d’exploitation
* Eaux de Grenoble Alpes, Chef de Projet
* Société du Canal de Provence, Directeur de Projet

* Métropole Rouen Normandie, Directeur Travaux
* Sartenais Valinco, Responsable des services de |'eau
* Régie de Eaux de Bastia, Responsable d’exploitation

-

,\}éeou
de Paris

* CC Haut Val de Sévre, Responsable d’exploitation
* CC Pays de Fayence, Responsable d’exploitation
* CC Vallée de I'Hérault, Responsable d'exploitation

* Saur, Directeur du Domaine Opérations
* Suez, Directeur Régional
* Veolia, Responsable d'Unité de Projet Diagnostic

F
@ veoua @t

W GINGIR qmw
BURGEAP

Prescripteurs p

» ADM Conseil, PDG

* ADVICE INGENIERIE, Directeur Général
= Altereo, Directeur Commercial

« AQUAfluence, PDG

« Cereg, Directeur Associé

* Cholton, Responsable Travaux
* Hades Ingenierie, Directeur

* IC Eau Environnement, PDG

N
* BECG Ingénierie, PDG * Pure Environnement, Directeur Régional ’2../‘:
+ BURGEAP, Directeur de Projets + TPAe, Directeur Général cereg

Concurrents directs et indirects o e SETRCES
* AGM Tec, Directeur Commercial * Subsea Tech, Responsable Commercial m

* Ridgid, Directeur des Ventes @ Watchy

* ROTHENBERGER, Directeur EMEA
* Virax, Directeur Export
* Watchtower Robotics, Directeur Général

« Breivoll Inspection Technologies, Directeur BREIVOLL

usARel RIDGID

+ ECA Group, Responsable Commercial
* EMMA TECHNOLOGIES, Directeur Général
* Pure Technologies, Business Developer

Experts lt - LS A A A N— J N
eaufrance r

* Eau France, Directeur d'Etudes * FNEDRE, Président

Strictement confidentiel * Tous droits réservés « Neovian Partners 2020

Neovian Partners a construit des méthodologies et des outils permettant de réaliser trés rapidement des
entretiens de qualité. En effet, notre cabinet capitalise systématiquement tous les entretiens externes réalisés
lors des missions dans une méta-base de données unique et propriétaire, contenant le nom de la personne
appelée, son poste, son email, son numéro de téléphone, etc. Cette méta-base de données contient aujourd’hui
plus de 70.000 contacts issus des entretiens réalisés lors des ~700 missions effectuées par le cabinet depuis sa
création.

Les entretiens seront menés par téléphone et de maniére strictement confidentielle, c’est-a-dire sans révéler
ni le nom d’ACWA Robotics, ni la nature de I'étude réalisée.

e. Livrables

A lissue de la mission, Neovian Partners remettra 8 ACWA Robotics un rapport Word sous format PDF
présentant I'ensemble des informations recueillies auprés des interlocuteurs externes, les analyses et
évaluations conduites ainsi que les évaluations de Neovian Partners sur le marché et la stratégie de
commercialisation d’ACWA Robotics. Ce rapport contiendra des analyses quantitatives ainsi que des analyses
qualitatives {planches comprenant les citations des acteurs, verbatim, etc.) ainsi que des syntheses par partie.
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Ill. Conditions de réalisation de la mission

a. Confidentialité

Tous les documents qui seront communiqués & Neovian Partners par INIZIA et ACWA Robotics dans le cadre de
I'étude seront traités par Neovian Partners de maniére strictement confidentielle et resteront la propriété
exclusive d’INIZIA et d’ACWA Robotics.

Ces documents ne pourront étre communiqués a des tierces parties sans accord préalable et écrit d’INIZIA et
d’ACWA Robotics. Neovian Partners prendra vis-a-vis de ses employés toutes les mesures nécessaires pour que
cette confidentialité soit respectée.

Toutefois, Neovian Partners ne saurait étre tenu responsable pour des informations qui seraient déja dans le
domaine public, mises dans le domaine public d'ici |a fin de la mission ou obtenues par d'autres sources que par
INIZIA et ACWA Robotics directement.

La présente proposition doit par ailleurs étre considérée comme un document strictement confidentiel,
propriété exclusive de Neovian Partners, et ne peut donc en aucun cas étre transmise par INIZIA et ACWA
Robotics a des tierces parties.

b. Non-débauchage des employés de Neovian Partners
INIZIA et ACWA Robotics s'engagent par la présente a ne pas chercher a recruter ou faire recruter par toute
autre tierce partie tout consultant salarié de Neovian Partners a la date des présentes, et ce pendant une période

de trois ans suivant la fin de la mission.

c. Utilisation commerciale par Neovian Partners des livrables de la mission

Neovian Partners s'engage par la présente a ne pas utiliser certains des livrables de la mission menée pour INIZIA
et ACWA Robatics a des fins commerciales sans I'accord préalable et écrit d’INIZIA et d’ACWA Robotics.

Dans I'éventualité ou INIZIA et ACWA Robotics donneraient leur accord & Neovian Partners pour une utilisation
commerciale de certains des livrables de la mission, les livrables concernés seront au préalable revus et validés
par INIZIA et ACWA Robotics et Neovian Partners supprimera toute référence a des informations confidentielles,
notamment toutes données chiffrées ou présentant un caractére stratégique.

d. Calendrier

La mission peut démarrer dés le 27 avril 2020 et pour une durée approximative de 2 semaines, pour se terminer
au plus tard début-mai 2020. ®

La mission donnera lieu a plusieurs réunions entre les équipes d’ACWA Robotics, d’INIZIA et celles de Neovian
Partners :

* Lecadrage qui vise a préciser les objectifs la mission, les enseignements a recueillir, les personnes 3
contacter, les documents internes a rassembler, etc. sera réalisé lors de |a premiére semaine de
mission avec MM, lean-Francois Guiderdoni et Jean-Francois Rossi, ACWA Robotics et M. Emmanuel
Pierre, INIZIA ;

¢ Une réunion de suivi hebdomadaire sera organisée avec MM. Jean-Francois Guiderdoni et Jean-
Francois Rossi, ACWA Robotics et M. Emmanuel Pierre, INIZIA ;

¢ Des entretiens pourront également étre organisés pour recueillir des informations auprés des
interlocuteurs clés de I'entreprise,

Le nombre et les éléments de calendrier associés aux réunions seront affinés avec INIZIA et ACWA Robotics lors
de la réunion de lancement.
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e. Equipe
Chez INIZIA, le projet sera conduit sous la responsabilité de M. Emmanuel Pierre, Directeur.

Chez ACWA Robotics, le projet sera conduit sous |a responsabilité de MM. Jean-Francois Guiderdoni et Jean-
Francois Rossi, Co-fondateurs.

Du coté de Neovian Partners, la mission sera conduite sous la responsabilité, M. Martin Fougerolle, Associé,
Responsable du Bureau de Lyon.

M. Martin Fougerolle sera assisté par un consultant expérimenté en audits stratégigues et ayant
précédemment travaillé dans le secteur de l'industrie et de I'environnement.

Neovian Partners propose de réaliser la mission sur une période de 2 semaines, avec une équipe composée d'un inizid
consultant, sous la direction de Martin Fougerolle, Associé ,
ATM4
Calendrier et équipe
4+———— Semainel ———PF 4+————— Semaine? ——
Etapes |
Cadrage P
Phase danalyse interne [
- o
Phase d'analyse externe
Rédsctiondes vabls AT
A Réunion de lancement A Pointintermédiaire ® Remise de |a version finale
|—|Nr2lh I Neovian Partners
* Emmanuel Pierre, Directeur * Martin Fougerolle, Associé
L - - Supervision du projet, revue des enseignements et des conclusions, rapport final,
[ ACWA Robotics présentations
1 = = + 1 Consultant
« Jean-Frangois Guiderdoni, Co-fondateur Entretiens, identification des enseignements, conduite des analyses, participation au
+ Jean-Frangois Rossi, Co-fondateur rapport final et aux présentations
" L1
se - inizia neovian

strictement confidentiel » Tous droits réservés « Neovian Partners 2020
|

f. Budget

Pour le périmétre proposé, les honoraires professionnels de Neovian Partners s’élevent a 14.000 €uros HT et
hors frais, payables a la remise de notre rapport (voir calendrier de facturation).

Notre calcul d’honoraires professionnels est décomposé comme suit :

Niveau d’intervenant Participation Prix de journée
Martin Fougerolle Associé 2 jours 2 000€
Consultant Confirmé 10 jours 1 000€

Les frais professionnels sont facturés a leur colit réel, sur la base de justificatifs. Sur la base des missions
stratégiques réalisées précédemment par Neovian Partners, il faut compter au maximum 1.500 €uros de frais
professionnels dont les déplacements sur la Corse, hors achat éventuel d’études.

Calendrier de facturation :
e Solde (100%) a la remise des livrables finaux validés par INIZIA et ACWA Robotics.
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Les factures de Neovian Partners sont payées a réception, par virement ou par chéque.

IV. Nos références en industrie et environnement

Les références suivantes illustrent la connaissance de Neovian Partners du marché d’ACWA Robotics et de ses
métiers adjacents :

e Faure Herman
o Société francaise spécialisée dans les instruments de mesure de débit et de comptage de liquide

pour les industries pétroliéres, pétrochimiques et aéronautiques ;

e GSRI
o Groupe d'ingénierie fournisseur de solutions d’inspection, de diagnostic, de conseil et
d'auscultation des infrastructures en vue d’optimiser la gestion de leur cycle de vie ;

e  Hulltimo
o Entreprise francaise développant et commercialisant un robot d’entretien permettant de
nettoyer les coques de bateau ;

e Oxand
o Cabinet de conseil frangais spécialisé dans le management du risque et du vieillissement des

actifs industriels complexes ou risqués (centrales nucléaires, barrages, ponts, ports, tunnels,
etc);

¢ Groupe RYB
o Groupe industriel frangais de production et de distribution de tubes et de canalisation pour les
secteurs des travaux publics et du batiment ;

e Sogelink
o Créateur de solutions métiers appliquées aux chantiers et réseaux pour les maitres d’ouvrage,

maitres d’ceuvre, collectivités, entreprises de travaux et exploitants de réseaux.

V. Exemples de livrables issus de missions précédentes

Les planches suivantes illustrent le type de livrables élaborés dans le cadre d’interventions précédentes :
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Les tubes PE pour I'eau potable, noirs avec un liseré bleu, sont utilisés pour les canalisations principales
en adduction d’eau mais surtout pour les branchements aux constructions

Marché des tubes polyéthyléne pour Padduction d’eau potable - Usages

Usage général des tubes PE pour |'eau potable Tube PE eau

potable « bande

Le tubes PE eau potable est utilisé :

bleue » Réseau
« En concurrence avec la fonte, pour I'adduction d’eau potable : pour un adduction d’eau :
transport de type « autoroute » d'un point A a un point B - réseau principal
+ Pour les branchements afin de raccorder les constructions et branchements

Description du produit

Matériau Polyéthyléne haute densité (PEHD) + « Le PEHD est couramment utilisé pour des tubes dont le diamétre n'excéde pas 63
mm ; donc pour des branchements aux bdtiment ; ainsi, il est trés présent en zone
urbaine. En effet il faut distinguer le réseau d'adduction qui permet un transport de
type « autoroute » d'un point A & un point B. Ensuite il y a la distribution qui se
Couleur Noir avec un liseré bleu afin de distingue en un réseou principal et en branchements. Les branchements sont

distinguer leur usage quasiment tous fait en PEHD. Pour le réseau principal on peut utiliser le PEHD et la
fonte, Ia ils sont en concurrence. » - Cereg Ingénierie, Expert, Ingénieur

Normes Norme NFEN
Marque NF + « Il y a deux types de canalisation : la canalisation principale qui permet d'arriver au
fotissernent la c'est 50 % en PE et 50 % en fonte et les branchements pour accéder aux
maisons (maximum 63 mm d’épaisseur). Sur les branchements, c'est trés souvent du
’ : '
Crampl X Réseau d’adduction d’eau potable PE, c'est la que le dioxyde de chlore attaque le plus. » - Aliaxis, Concurrent,
d'application Responsable commercial
Sources - recherche dacumentaire, analyse Neavian Partners
Strictement confidentiel » Tous droits réservés « Neovian Partners 2020 [t S

Le réseau d’eau potable frangais, composé majoritairement de fonte et PVC, atteint les 850 000 km ;
chaque année, 4 950 km de réseau (~0,6% du réseau) sont rénovés au profit de la fonte et du PE ; le
marché du neuf est quant a lui moins important

Marché des tubes polyéthyléne pour I'adduction d’eau potable - Taille de marché

Taille du parc du réseau d'eau potable frangais

850 000 km

Répartition du parc actuel

Evolution annuelle du parc du réseau d’eau potable frangais

e T R

[ 0,58% 4950 km ' I na <5000km |

Historiquement, la fonte et le PVC sont les plus
présents sur le réseau ; cependant, le PE gagne
du terrain en étant chaque année de plus en
plus utilisé par rapport au PVC surtout, et 3 la

fonte
Répartition du parcen
rénovation Sources : recherches documentaires, entretiens externes

Strictement confidentiel * Tous droits réservés » Neovian Partners 2020 T e

14/23



En plus de ses qualités de barriére aux polluants et de durabilité, la fonte est soutenue par un fort
lobbying sur ce marché ; le PE, moins cher et plus facile A installer, se distingue grice  ses raccords plus

performants qui réduisent les fuites

Marché des tubes polyéthyléne pour Fadduction d’eau potable - Comparaison des matériaux

he FOnte [ o pEHD est 223 fols moins cher que fa fonte; e prix
l" A - est le critére d'achat numéro un un fan du PEHD car c’est moins durable. Le probléme du PEHD c'es
mangque de retowr, car c'est assez neuf en terme d'usage et il faut du'
temps pour que des fuites se forment, souvent a partir de 10 ans. » -
= = - PE Fonte [ 7 Cereg Ingénierie, Expert, Ingénieur
Facilité d'installation I A _ { La fonte est plus mr.nplexeé installer car il faut ' « « L'avantage du polyéthyléne qui explique sa croissance sur ce marché
= o préparer le sol et faire un lit de sable est que la technique de pose est simple et moins codteuse, et que fe
colts de la matiére au métre carré est moins cher : on peut sans ouvrir
de tranchées réinstaller une gaine de polyéthyléne en rénovation par
— PE Fonte | les raccords en PE sont thermosoudés ce qui les rend tubage ou par éclatement de la gaine en fonte cela évite toutes les
Performance des plus résistants que les raccords en fonte (les raccords nuisances. » - Egeplast, Concurrent, Directeur commercial south west
raccords I A “d générent 70% des fuites aujourd’hui) Europe
5 et T Piiaed < SO NS Wi i )0 1 R . * « Certaines études montrent que le PEHD ne fait pas borriére aux
migrations de polluants & l'inverse de la fonte. » - Cereg Ingénierie,
= PE Fonte = Expert, Ingéni
Durabilité I .‘_ ‘ La fonte est la matiére la plus. durable surs._c!-su ans; ‘ * « Le probléme du PEHD c'est que les fuites ne sont pas détectables :
- % le PE est trop récent pour estimer sa durabilité dans le cadre de recherche de fuites on ne peut pas « écouter » le PE
comme on écaute la fonte Il y a donc un probléme oussi de durabilité fa
fonte tient mieux jusqu'a 30 @ 50 ons. » - Cereg Ingénierie, Expert,
g r PE Fonte ” : m Ingénieur
Détection des fuites l‘ H ijune_s sont audibles avec la fonte, moins avec e PE} - - Par.défaut beaucoup de-cllents finaue prennent dé I faritey céir e PE
. méme si des technologies existent® i YT .
est récent et ils sont habitués & acheter de la fonte. » - Aliaxis,
Concurrent, Respansable commercial
* « Au niveau du matériau, il y @ un gros lobby de la fonte en France
Barrigre aux polluants PE Fonte Le PEHD fait barri&re 4 la migration des polf mais en torraine avec Pont-g-Mousson qui a ses entrées dons
re a fonte seralt plus efficace, malgré des faiblesses beaucoup de syndicats des eaux. Le probléme avec la fonte c'est deux a
dans les jonctions trois fois plus cher mais ce sont les jonctions o4 il y @ le plus de fuite : les
raccords mécaniques sont faibles ce qui n'est pas le cas de ceux en
polyethyléne ou il y a des jonctions plus sécurisantes et donc moins de
PE Fonte La fonte est aussi choisie par habitude, elle bénéficie fuites. » - Egeplast, Concurrent, Directeur commercial south west
I 2 “ également d’un lobbying trés important LEurape

*il existe notomment un systéme de détection de fuites sur le PE & base de bandes d‘aluminium qui renvoient un signal électrique sur le lieu de la fuite Sources : recherche documentaire, analyse Neovian Partners

Strictement confidentiel + Tous droits réservés » Neovian Partners 2020

Soutenu par la rénovation et les évolution réglementaires, le marché des tubes PE, dont les
caractéristiques techniques sont appréciées, est en croissance ; néanmoins, le fort lobby de la fonte et
les quelques avantages techniques gu’elle recéle modérent cette croissance

Mar Leviers et freins

Leviers influencant a la hausse la demande

Le taux de rénovation du réseau actuel (0,6%/an) devrait croitre 3
Favenir, car ce taux est jugé insuffisant 3 la bonne marche du réseau, le
taux idéal étant de 2% (trés difficilement atteignable}

é des tubes polyéthyléne pour Padduction d’eau pot

|_Freins influengant a la baisse la demande

®

Son imperméabilité plus faible, la difficulté d’en écouter les fuites
durabilité plus faible que la fonte

La fonte bénéficie d’un lobbying important dans les syndicats des eaux,
notamment via Saint Gobain Pont a Mousson

Les évolutions réglementaires comme la loi Grenelle encouragent la
rénovation des réseaux, méme si I'impact est jugé limité

Le tube PEHD connait une bonne dynamique et gagne des parts de
marché sur les matériaux de fonte et de PVC grice 3 sa souplesse, son
prix et sa simplicité de pose ; les raccords sont trés performants

Le marché des tubes PE serait en légére croissance selon les acteurs

= « Je pense qu'il y a une croissance du polyéthyléne en eau potable depuis 5 ans au moins. Notre société connaissoit une croissance de 7 % sur ce morché I'année derniére, et 9% l'année d’avant. C’était une
technologie peu connue il y @ 30 ans elle a pris peu é peu de la place dans les prescriptions des CCTP. » - Aliaxis, Concurrent, Responsable commercial

* « Au niveau du matériau il y a un gros lobby de la fante en France notamment en Lorraine avec Pont-a-Mausson qui a ses entrées dons beaucoup de syndicats des eaux. » - Egeplast, Concurrent, Directeur
commerciol south west Europe

« Le prix est souvent le premier critére, et sur ce critére 1, le PEHD gagne. » - Cereg Ingénierie, Expert, ingénieur

+ « Vu qu'un tuyau a une durée de vie de maximum 50 ans le toux idéal annuel de renouvellement serait de 2 % c'est un bon objectif, mais je ne pense pos que le taux de renouvellement de 0,6 % va croitre. »
- Cereq Ingénierie, Expert, Ingénieur

= « Je suis intéresse par les produits en PE car ils prennent des POM sur la fonte : c’est fiable, plus simple a poser, electrosoudé.. » - Ciffreo, Concurrent,Commercial adduction eau TP

» « Le marché glabal du tube polyéthyléne eau potable est en croissance cor il grignote sur la fonte et le PVC. If ¥ @ deux marchés : celui du neuf ou il y a du budget dans les zanes rurales, le polyéthyléne
montre un intérét pour la pose rapide, et celui de la rénovation qui consiste a tuber c'est-a-dire @ s'insérer dans une canduite de fante préexistante. La rénovation reste la plus grosse partie du marché cor il
¥ a de moins en mains de foncier sur le neuf. Je pense que le Grenelle a eu un impact théorique. En rénovation le polyétayléne progresse de maniére forte du fait d'une technique de pose simplifiée, la
demande est récurrente en tube PE. » - Egeplast, Concurrent, Directeur commercial south west Europe

Source : analyse Neavian Partners

Strictement confidentiel « Tous droits réservés « Neavian Partners 2020
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Les tubes PE sont distribués en direct auprés des grands comptes mais également par des distributeurs %{’%%
o
négoce ; le réle de la prescription et du choix des matériaux par le maitre d’ouvrage est essentiel dans °"¢9/°@%
.l" 9

cette chaine de valeur

Marché des tubes polyéthyléne pour I'adduction d'eau potable - Chaine de valeur

Fournisseur de PE d'étude d'ingénieur, ils font le choix des marque:
e maitre d’ceuvre installe le tube de la marque
prescrite, mais parfois il met un produit non normé

mains cher. » - Aliaxis, Concurrent, Responsable
commercial

Fabricant de tubes PE

« La chaine de valeur est la suivante : un maitre
A 4 d'ouvrage {mairie, collectivité) mandate un maitre
Maitre d'ouvrage _ d'ceuvre (I'ingénieur qui fait la conception} pour
{mairies, syndicats..) faire travailler sur plan une société de BTP qui
s'occupe de poser la canalisation. C'est donc fe
maitre d'ouvrage qui décide selon son budget de
prendre du PVC du PEHD ou de la fonte. » - Cereg
Y Ingénierie, Expert, Ingénieur

Bureau d’études Entreprises de BTP Grands comptes : Veolia, Suez

Les tubes PE sont distribués : « Nos clients sont les grands comptes (Veolia, Suez) qui
+ Endirect 3 des grands comptes comme Veolia ou Suez font 10% de notre 64 le reste est du négf_:ce 90 %
«  Par des distributeurs : dans ce cas, c’est le maitre d’ouvrage, collectivité ou mairie, qui mandatent un (PUM plastiques, Saint-Gobain). » - Aliaxis, Concurrent,

bureau d’études. C'est donc le maitre d’ouvrage qui choisit le matériau en fonction de son budget Responsable commercial

Source - recherche documentaire, entretiens externes

Strictement confidentiel + Tous droits réservés « Neovian Partners 2020

5 £y
Les critéres d’achat du tube PE par les distributeurs sont la norme NF, le prix, les délais de livraison, la %"i-:&"(,
I r IMILTYS . . . . ] . K
réactivité et la disponibilité ainsi que I'importance que le distributeur a pour son fournisseur °"4%"«,,_
%, %

Marché des tubes polyéthyléne pour Fadduction d’eau potable - KPC

Critéres Fllustratinn

=
o Norme NF L_] . - . . +  «le produit doit étre de norme NF bande bleue. » - Ciffreo, Concurrent, Commercial adduction eau TP
(Pré-recqui) +  « Lanorme NF cest le critére numéro 1. Ce n'est méme plus un critére c’est un pré-requis. » - Interplast, Client, PDG

« « Lepremier critére d’achat est que le produit soit conformea la norme. » - Ciffreo, Cancurrent, Commercialadductioneau TP

o Prix [] . . . D +  « Leprix est souvent le premier critére d’achat pour un client. » - Cereq Ingénierie, Expert, Ingénieur

+  « C'estun marché oi fe prix est trés souvent le premier critére. » - Aliaxis, Concurrent, Responsable commercial
+  « Le prix de vente est important, et le % de remise arriére (3-7% du CA réclomé par le négace) via des BFA ou PFA . cest de la négo
lors de la mise en référence, chaque année » - Ciffreo, Concurrent, Commercial adduction eau TP

° Délai de livraison {] . . DD + « La capacité & délivrer dans les délais est un facteur que nous regardons particuliérement au moment du choix du fournisseur. » -
Interplast, Client, PDG

| - . DD » « Les critéres d’achat sont la réactivité . il faut répondre du tac au tac @ son client négoce et la disponibilité : il faut avair des stocks

Réactivité et
et un planning souple . » - Interplast, Client, POG

disponibilité

-
° Place auprés du L J . . D D =« Il y a un élément moins évident que nous regardons également : c'est la place de nos concurrents auprés de nos industriels, Je
fournisseur m’explique : si un concurrent traite un volume d’affaires trop important avec un industriel, il peut avoir une influence sur lui et sur

ses choix stratégigues. Il pourrait par exemple lui demonder d’augmenter ses tarifs pour un concurrent direct, comme nous. » -

Pennet Plastiques, Client, Responsabie achats
=« On ne veut pas que notre commande annuelle dépasse 10 & 15 % du chiffre d'offaires annuel de la société. » - Anjac, Client
potentiel, Directeur achats

Source : entretiens externes
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L’environnement concurrentiel indique un niveau de concurrence assez faible sur le tube PE pour 2 % inizid
'adduction d’eau potable ; peu d’acteurs maitrisent 'ensemble des produits ; la TPC est un marché trés
concurrentiel

Adduction d’eau / TPC / pré-isolé - Environnement concurrentiel

Chiffre Nombre de
d’affaires EBITDA sites de Tube PE eau ICTA TPC Tube pré-isolé
(ME€E) prod. France
(] X X
[

X X X X

X

[44

L
Polypipe @ 61,5
®

2 (Eure) X X

|
=] 1 (Mayenne) | x
2 (Tarn, Eure

3 (nord / est) X X X
| 2 (Ain) X

172
27
19

15

Ueonor | o
na ne

1 (Mayenne)
2 (Ain) X X
, Eure) X

} 1 {Isére) X X

o

X
) "
Watts Insu._ ’ R X
——*—"
Les acteurs frangais a maitriser le tube PE d’adduction d’eau potable sont rares
. Acteurs les plus couramment cités lors de |'étude Source . entretiens externes |
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Pipelife est réguliérement cité comme étant I'un des principaux concurrents sur les tubes, le groupe
Rehau est également un acteur de poids sur ce marché

Adductiond’eau/ TPC / p

3,
Pipelife *  « Pipelife est un gros fabricant historique de ce marché. lis ont fa particulorité de ne travailler gu'avec un seul distributeur mais c'est le meilleur et le plus or, OJ*’,F_:"
Cependant, ils ont un peu de mal en ce moment, ils sont en perte de vitesse. » - Drostub, Concurrent, Directeur des ventes . e

olé - Environnement concurrentiel

« Pipelife posséde un réseau de distribution efficace et une bonne présence sur fe territoire. » - Polieca, Concurrent, Responsable. région nord

« Pipelife est un concurrent connu. » - Interplast, Client, PDG

« Concernant la gaine TPC, nous avons 6 fournisseurs : Ryb (numéra 1), Polypipe dans le Sud, Pipelife dans le Nord, Polieco dans I'Ain (nous ne travaillons pas avec
Courantalors que c'est leur zone de prédilection), Hegler dans le Sud/Ouest, Plastico en italie. » - Samse, Client, Directeur activités TP

« En PE, les principaux concurrents sont Pipelife Plasson, JF, Ryb et Polypipe. » - Alioxis, Concurrent, Responsable commercial

« Ryb et Pipelife sont des leaders mais ils sont sur e segment des commadités : des tubes PE 100 sans voleur ajoutée, ou le premier critére d'achat est le prix. » -
Egeplast, Concurrent, Directeur commercial south west Furope

« Noustravaillons en tube en France principalement avec RYB, PLP et Pipelife. » - Lyondellbasell, Fournisseur, Area manager

Rehau « Rehau est un concurrent connu. » - Interplost, Client, PDG

« Pourles tubes PE, nous travaillons avec 3 fournisseurs : Ryb, Polypipe pour le Sud et Rehau pour le Centre-Nord. » - Samse, Client, Directeur activités TP

« Pour le tube de service, on achéte & Rehau. » Logstor, Concurrent, Are sales manager [

« Rehau est un gros acteur du marché du pré-isolé. » - Watts Insulation, Concurrent, Responsable régional

=« Acertains clients comme Rehau, on livre 4 000 tonnes par mois, » - Lyondelibasell, Fournisseur, Area manager

Aliaxis +  « Aliaxis ou Simona est un concurrent mais ils font aussi du négoce de produits espagnols dans le Sud de la France, » - Egeplast, Concurrent, Directeur commercial
south west Europe

Source - entretiens externas |
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Présentation de Neovian Partners

Neovian Partners est un cabinet de conseil en stratégie, développement et leadership spécifiguement créé pour
travailler avec les PME, startups et ETI (Entreprises de Taille Intermédiaire).

Neovian Partners est un cabinet de conseil en Stratégie et Leadership

Notre mission : accompagner nos clients, entreprises et fonds d'investissement, dans leurs str.

— .

Cl 77 | screening

Stratégie A
& stratégique

Leadership et
excellence
opérationnelle

Business Due
Diligence

i |

— eI

4 +30

associés

consultants

+20

pays avec présence de
Neovian Partners

+700

missions réalisées

+500

experts sectoriels

Multisectoriel
avecune
expertise

technologique

ies de croissance

Spécialiste
des
PME & ETI

Clientéle
d’entreprises
et de fonds

Réseau
[NEGEWE]
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Nos associés disposent d’expertises complémentaires et ont des profils internationaux

Une équipe internationale, pluridisciplinaire et multisectorielle a votre écoute

Patrick RICHER
Associé fondateur — Paris

O

Expertise  Technologie - Services industriels et B28-
Médias et Télécoms

Expérience Indosuez M&A, Bain & Co., The Monitor
Group, Gemini Consulting, Acumen
United, Advention Business Partners

Formation Ecole Centrale, Paris

Contact patrick.richer@neovianpartners.com

Kevin BAILEY
Assaocié — Paris

A
“"' 'vqlr

Produits et services B2B - Distribution -
Internet & E-commerce - Technologie -
Ingénierie électrique et électronique

Expertise

Expérience Omnicom Group
Formation Université d’Ottawa, Canada

Contact kevin.bailey@neovianpartners.com

Annick KERV
Associée — Paris

&

Expertise  Leadership - Ressources humaines et
excellence opérationnelle

Expérience Speechmark, Phonalangue, Rogens!
Formation Edith Cowan University, Perth, Australie

Contact annick.kervella@neovianpartners.com

Martin FOUGEROLLE
Associé — Lyon

O

Expertise  Santé et Med tech - Transport et

logistique - Services financiers

Expérience Alcimed, SOFRED Consultants

Formation M.Sc. Biology (Florida Tech / Skema BS),
EM Lyon / Supagro Montpellier

Contact martin.fougerolle@neovianpartners.com

| Strictement confidentiel = Tous droits réservés * Neovian Partners 2020
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Notre équipe est composée d’une trentaine de consultants répartis entre nos bureaux de Paris et Lyon

Neovian Partners pe

biliser un réseau i

ternational de plus de 450 consultants et experts

M Implantations de Neovian Partners

France
Paris, siége
Lyon, bureau

M Réseau de partenaires

Europe et Mayer
Allemagne, Frankfort
Emirats Arabes Unis,
Espagne, Barcelone
Espagne, Madrid
Italie, Milan
Hongrie, Budapest

Asie et Pacifique

Australie, Perth
Australie, Sydney

Cambodge, Phnom Penh

Chine, Hong Kong
Chine, Pékin

Corée du Sud, Séoul
Inde, Delhi
Indonésie, Jakarta
Japon, Tokyo
Thailande, Bangkok

1-Orient
Pologne, Varsovie
Dubai Roumanie, Bucarest
Royaume Uni, Londres
Russie, Moscou
Suisse, Genéve
Turquie, Istanbul

Amériques

Brésil, S3o Paulo
Canada, Montréal
Etats-Unis, Boston
Etats-Unis, New York
Etats-Unis, San Francisco
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A l'origine spécialisé en stratégie, Neovian Partners a développé de nouvelles offres innovantes

Une capacité uniqu:

Stratégie

« Stratégie métier

* Quantification de marchés

* Plan stratégigue

+ Stratégie de sortie de portefeuille
+ Positionnement, Offre, Marketing
+ Développementa l'international
+ Distribution, Ventes, Partenariats
* Stratégie de filiére industrielle

* Valorisation d'actifs technologiques
* Evaluations

» Stratégie go-to market

Business Due Diligence

* Audit Stratégique, Commercial, Réseau
de vente

* Audit RH, de management et
organisationnel

+ Screening de cibles (build-up)

* Audit technologique

* Audit transformation digitale

- Audit ESG

| Business Due
- Diligence

sl

PARTNERS

Screening
Stratégique

P
*
.

" Ileadership et

Excellence
Opérationnelle

Screening Straté

+ Stratégie de diversificationet / ou
développement sur |a chaine de valeur

* Screening deal flow sectoriel (pour des
fonds)

* Screening de cibles {build-up)

* Screening de partenaires (distribution)
ou commercial (génération de leads)

» Screening d'acquéreurs (exit)

Lea hip et E»

Opérationnelle

* Audit leadership (CEO, Comex)

+ Audit organisationnel

* Excellence commerciale

+ Audit de performance

*+ Audit de culture, organisation et
gestion des talents digitale
(recrutement, compétences et
expérience salarié, etc.)
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Issu des métiers de la technologie, Neovian Partners s’est progressivement développé sur I'ensemble des secteurs

économiques

Sur chacun de ces secteurs, nous avons construit une expertise de niches

Logicfel, IT et
Data
Injrastructure

Batiment et
Habitat

Services
Financiers

Services
Industriels et

Transport et
Logistique

Produitset
ServicesB2C
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Neovian Partners accompagne fonds d’investissement et clients corporate dans leurs stratégies de croissance et

de développement

——
Implication des Associés

Les clients de Neovian Partners bénéficient du savoir-faire et de Fexpertise PME de nos équipes

Start-
up

a chaque étape du
projet

Méthadologie et
compétences

Neovian Partners

Entretiens
téléphaniques en blind

Experts technologiques,
réglementaires et
sectoriels
1
Base de données de
contacts propriétaire

N

Expertise
PME. .

EME Clients

Corporate

For

ds d’investisser

ssement

B

100% des consultants formés a la
méthodologie Neovian Partners

Approche
Une équipe de consultants
expérimentés mobilisée
a plein temps sur un projet

Des consultants internes, sans
freelance, pour plus de qualité, de
flexibilité et de confidentialité
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Neovian Partners intervient sur Fensemble des aspects de la stratégie d’entreprise grace ason large spectre
d’expertises

Notre accompagnement prend en compte Pensemble des éléments moteurs de V'entreprise

Définir les opportunités pour notre client

Poser les questions adaptées au contexte de Répondre de maniére concréte, simple et
notre client actionnable

Recommandations
concrétes et Création de valeur
actionnables

Définition de vos Collecte et analyse Etude du marche Identification des

problématiques de la vision interne a 360° opportunités

Sélection de problématiques stratégiques ———————— Track record
* Diversification * Lancement d'une nouvelle activité
* Positionnement, offre, marketing * Planstratégique 33 /5ans +200
+ Stratégie métier * Stratégie de filiére industrielle missions de stratégie
* Croissance et développement international * Valorisation d’actifs technologiques
* Partenariats * Benchmark concurrentiel
* Distribution, ventes + Stratégie de sortie de portefeuille
+ Développement sur la chaine de valeur
=]
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Références de fonds

Sélection d’équipes qui nous ont vus travailler

Capital Risque - g : Capital Croissance / Capital Développement
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Références de fonds

Small — Lower Mid Cap
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sélection d'équipes qui nous ont vus travailler
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Dans la mesure ol cette proposition vous agrée, nous vous remercions de bien vouloir en parapher toutes les
pages et nous en retourner un exemplaire scanné, daté et signé a I'attention de Monsieur Patrick Richer,
Président, Neovian Partners, 15 rue de la Banque, 75002 Paris, au mail suivant : patrick. richer@neovianpartners.

Alexandre CIGUERRA
M. Emmanuel Pierre M. Jean-Frangois Guiderdoni . lean-Frangois Rossi M. Patrick Richer
Direc‘teur Co-fondateur co-fondateur Président
INIZIA ACWA Robotics ACWA Robotics Neovian Partners
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