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Madame, Monsieur,

Depuis Octobre 1993, date de sa création, BGE Grand Biterrois recoit, oriente, conseille,
accompagne et forme plusieurs milliers de personnes chaque année porteuses d’'un projet
de création ou de développement d’enfreprise.

Notre économie évolue sans cesse avec de nouvelles réglementations, des réformes
politiques ou fiscales successives, |‘arrivée de nouvelles technologies, la sortie de nouveaux
produits ou services, I'émergence de nouveaux canaux de consommation ou de
distribution .....

Cette mutation permanente a laguelle nous sommes confrontés, nécessite que nous nNous
adaptions et anticipions sans cesse pour proposer aux entrepreneurs gue nous
accompagnons des solutions innovantes et efficientes leur permettant de grandir en
compétences pour faire face a leur quotidien ainsi qu’a leurs enjeux d’avenir.

Nous avons eu I'honneur d’étre retenus chaque année depuis sa création sur la Malette du
Dirigeant, alors action expérimentale lancée en 2014 par I'AGEFICE.

Au fil des années nous avons pu nous approprier pleinement ce dispositif et ses modalités
de mise en ceuvre et mesurer ['impact positif sur les publics accompagnés.

Conscients que la formation est un enjeu majeur de compétitivité voir de survie des
entreprise, nous souhaifons nous metifre cefte année encore au service de '’AGEFICE pour
promouvoir et diffuser les formations de la Mallette du Dirigeant.

Nous vous remercions de I'affentfion que vous porterez & notre dossier de candidature a
I'opération MDD 2018.

Nous restons a votre disposition pour toute information complémentaire que vous
souhaiteriez obtenir et dans I'attente, je vous prie d’agréer, Madame, Monsieur, I'assurance
de mes respectueuses salutations

Michel ESPANOL
Président de BGE Grand Biterrois




| - BGE GRAND BITERROIS

L'association BGE GRAND BITERROIS intervient depuis 1993 sur le territoire du Grand Biterrois
et depuis 14 ans sur celui du Bassin de Thau avec une équipe de 12 salariés totalement
dédiées a 'accompagnement & la création/reprise/développement d’entreprises et la
formation.

1 - NOTRE DEMARCHE CONSTRUITE ET CENTREE SUR LA PERSONNE

Depuis notre création en octobre 1993, nous développons une conception originale et
particuliere de ['‘accompagnement/formation a la création/reprise/développement
d’entreprise.

Nous accompagnons chaque jour des hommes et des femmes tous mus par la méme
envie de réussir leur entreprise. Mais au-dela de ce méme moteur chaque individu est le
produit de sa propre histoire. Chaque personne a des particularités et présente des
situations fres différenciées en fermes de formation, d’expérience, d’dge, d’environnement
social, d’enjeux personnels, d'éfat de maturité du projet, d’apfitudes et de compétences,
de culture entrepreneuriale. Ces particularités doivent étre recherchées comprises et
appréhendées pour parfaire la qualité de I'accompagnement ef maximiser son efficacité.
Ainsi a chaque entrée de parcours nous travaillons systématiquement sur une approche
individualisée et personnalisée. Au cours d'un ou de plusieurs entretiens individuels nous
établissons un pré diagnostic concerté avec la personne qui permet d’identifier ses points
forts et ses points de vigilance et de travailler sur un parcours adapté, «sur-mesure»
répondant & ces diverses contraintes et atouts.

En prenant appui sur le projet, nos objectifs fondamentaux sont de :

Développer I'esprit d'initiative et la culture entrepreneuriale

Valoriser la personne dans son parcours quel qu’en soit son issue

Favoriser I'autonomie et la capacité de prise de décision du chef d’entreprise en
facilitant le transfert de compétences

Initier des comportements plus solidaires (coopération, entraide, réciprocité)

Faciliter I'intégration sur un territoire

caphher me oy aneurs UNE PERSONNE
o o busses ot
UN PARCOURS




‘2 - NOTRE OFFRE DE SERVICE

Selon la phase de maturité du projet nous disposons de divers outils que nous adaptons au

parcours de la personne

Q
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= EN AMONT DE LA CREATION : SENSIBILISATION, DETECTION ET

VALORISATION DES INITIATIVES

Mise en ceuvre d’action « sur mesure » individualisées :

METIER

Détecter - Faire émerger les idées

Informer-Orienter

e Susciter encourager les vocations

e Aider a la transformation d'idées en projef
e Aider & frouver ldée adaptée a chacun

o |denfifier des pistes de création d'activité en

lien avec les motivations et les attentes du
créateur

OFFRE

e Aider le porteur de projet a comprendre la
reclite d'une creation-reprise d'entreprise

e Valider la cohérence porteur/projet :
solidité de la motivation, évaluation du
potentiel personnel, bilan de
compétences. ..

Emergence d'idées de création

Sensibilisation & la création d’activité

Personnes sans idées ou avec frop d'idées

Personnes s’inféressant d la création et
ayant des interrogations

Obijectif : trouver une ou plusieurs idées a
tester

Contenu : évaluation des compétences,
séances de créativité, atelier balise ,
analyse économique d’acfivités

OUTILS

— BALISE
— CARTE MAINS

Obijectif : obtenir des réponses aux
premiéres interrogations sur la création

Contenu : présentation collective des étapes
de la création d’enfreprise et des partenaires
suivie d'un enfrefien individuel

£ > PROGRAMME DE SENSIBILISATION EN MILIEU SCOLAIRE OU UNIVERSITAIRE




= EN AMONT OU EN AVAL DE LA CREATION : [’/ACCOMPAGNEMENT, LE
CONSEIL ET LA FORMATION

Mise en ceuvre de parcours « sur mesure » individualisés :

METIER
Structurer . Donner les moyens de
Accompagner Financer croitre et de créer des
emplois

Mobiliser la liste de

Conseliller le porteur de )
financement

projet, expertiser les projets

Aider les entrepreneurs a
pérenniser leur structure :
e Accompagner d ['étude Aider les créateurs e développement
de viabilité: étude de d'entreprises a trouver les commercial,
marché, plan d'affaires, fonds nécessaires a la e organisation
stratégie commerciale.... réalisation de leur projet administrative
e Former le créateur au o R e tableaux de bords,
métier d’entrepreneur : * Ingénierie financiere « formations a la gestion,

Guider le porteur de ¢ Orientation recherche de communication,
financement

projet dans la projection = ] juridique
de sa future entreprise e Intermédiation bancaire e formations au
° Prépalrationtdes.entretiens management et gestion
avec le partenaire
OFFRE financeLE’r des /A
Accompagnement Formation Accompagnement
Ante création a la création reprise d’entreprises post-création
Personnes désirant Ateliers pour Personnes désrant Personnes voulant
étudier les étapes de entreprendre . &fuclier, metfre enceuvre gagner en autonomie
son projet Aleliers d’aide & la . lesétapes de leur projet de gestion et se
démarche et échanger développer
Obijectif : établir un Personnes ayant Objectif : Objectif : appuyer le
diagnostic court ou besoin d'outils et concrétiser les chef d’enfreprise
plus approfondi pour d‘échanges étapes d'une dans le démarrage
analyser la viabilité et création ou reprise de son activité
la faisabilité du projet  Ateliers commerciaux d’enfreprise
de création reprise. Obijectif : Etre plus a Connaitre, Contenu : mise en
I'aise en situation rencontrer les place de structures
Contenu : élaborer commerciale partenaires administratives,
un plan d'affaires Contenu : outils, institutionnels renfort des
avec stratégie simulations jeux de obligations
commerciale, roles Contenu : comptables, mise en
structuration Ateliers pour évaluation du place de tableaux
financiére et entreprendre potentiel de bord, aide au
iuridique Objectif : acqueérir entrepreneurial, développement
des outils pour formation commercial
avancer dans son collective,
projet de création accompagnement
Contenu : outils, individuel a la
OUTILS exercices simulateur fina_lisation des
proiets
- MAEL
- BGE PRO
- BGE CLUB page 5 sur 73

ANNEXE 1



Nous disposons ainsi d’une palefife éfendue de programmes permettant de nous adapter et de répondre aux besoins des porteurs de projet
ef chefs d’enfreprise, pour :
Etre présent, dans la durée

Donner accés a l'information et aux
dispositifs existants

investir en amont

Savoir former et mobiliser
des outils et des méthodes
spécifiques aux besoins des
publics

Mettre en réseau les entrepreneurs

Mobiliser un ecosysteme autour des
entrepreneurs




3 - BGE GRAND BITERROIS EN QUELQUES CHIFFRES

En 2017 BGE Grand Biferrois c’est

648 chefs d’entreprise
accompagnés dans leur
développement

74 % d’entreprises
pérennes a 3 ans

|4 - BGE GRAND BITERROIS UNE COUVERTURE TERRITORIALE

L'accompagnement des entreprises ne peut se faire sans une bonne connaissance de
I'environnement géographique dans lequel elles évoluent. Notre structure a ainsi fait le choix de
développer de nombreux lieux d'accueil sur I'ensemble de I'ouest héraultais el bassin de Thau nous
permeftant aujourd’hui d’'afficher 11 lieux d'accueil.

Nos lieux d’accueil et permanences

11 implantations
dont 2
BEDARIEUX S~ permanentes :
' . | BEZIERS et SETE
e SETE
ST PONS DE e e '
. o FZIERS R
THOMIERES BEZ) ' ’ o e
o\ T~ —FRONTIGNAN
OLONZAC — @ : 1P \ e BALARUC
PEZENAS" [ \MARSEILLAN
AGDE/

Pour 2018 nous souhaifons pouvoir proposer de nouveaux lieux d’accueil pour la réalisation des
sessions MDD. Cela nous permettra de promouvoir encore plus largement cette offre de formation
aupres de nos partenaires avec qui nous avions déja cherché a développer des actions de promotion
de la MDD en 2017 (notamment a plateforme Initiative Thau, les cabinets comptables ECL et CER
France). Nous proposerons également de réaliser des sessions de MDD 2018 dans les locaux de la



BGE Pays de Lunel.

Cette « petite » BGE (composée de 3 salariés) n'était pas parvenu & développer 'offre de formation
MDD en 2016 et n‘avaif pu se positionner sur I'Appel d'Offre en 2017.

Nous développons des relations étroites de travail et de mutualisation avec cette BGE et il nous est
apparu imporfant de pouvoir proposer aux chefs d’enfreprise de ce terrifoire I'offre MDD en
organisant dans les locaux de nofre consoeur les sessions qu’elle n‘avaif pas pu assumer jusqu’a
présent.

Le Lunellois présente de nombreuses similitudes avec notre territoire et il était important de pouvoir
permettre aussi aux entreprises locales ressortissantes AGEFICE de bénéficier de ce formidable outil de
montée en compétence.

Les lieux de réalisation des formations

5 lieux de formation

MONTPELLIER . pourront étre
' 'LMEL proposés : dans nos

: locaux a Béziers et
SETE N
BEZIERS ' Sete ou dans les
' locaux de nos
partenaires (Sete,
Montpellier et Lunel)

Sur Béziers :

o Les formations se dérouleront dans nos locaux a notre siége social
BGE Béziers
Zone Industrielle du Capiscol
5 rue Langevin
34500 Béziers
e 16 Bureaux + 1 bureau (accessible aux personnes a
mobilité réduite)
¢ 1 Secrétariat accuell
e 2 Salles de formation de 30 M2
1 espace coworking

Description

RDC entérement accessible aux personnes a mobilité réduite
Moyens d'accés ef Bus, voiture (stationnement gratuit)
possibilités de stationnement




Equipement en matériel e 16 micro-ordinateurs + 6 ordinateurs portables (permanences et
formations), modems, scanner, lecteurs CD Rom, 2 copieurs
fax, Connexion en réseau, Internet en wifi pour stagiaires, Clef
3G

e 2 vidéoprojecteurs

e Standard téléphonique + 16 postes et 2 téléphones
portables

e Mobilier de bureau complet

e Espaces de coworking

Documentation disponible Revue fiduciaire

Lefévre de social, fiscal, comptabilité

Ouvrages édités par BGE

Abonnements a des sites spécialisés (AFE, Infogreffe, ...)

Sur Séete

e Les formations se dérouleront également dans les locaux de notre antenne de Séte

BGE Antenne de Séte
14 quai du Pavois d’Or
34200 Sete

e 3 Bureaux (accessibles aux personnes a mobilité
réduite)

e 1 Secrétariat accueil (accessible aux personnes a
mobilité réduite)

e 1 Salle de formation de 20 M2

Description Le tout entierement accessible aux personnes a mobilité
réduite

Accessibilité handicapés Oui

Moyens d’accés ef possibilités Bus, voiture (stationnement gratuit & proximité ou payant dans la

de stationnement rue), train

Equipement en matériel e 2 micro-ordinateurs + 3 ordinateurs portables (permanences
et formations), modems, scanner, lecteurs CD Rom, 2
copieurs fax, Connexion en réseau, Internet en wifi pour
stagiaires, Clef 3G

e 1 vidéoprojecteur

e Standard téléphonique + 3 postes

e Mobilier de bureau complet

Documentation disponible Revue fiduciaire

Lefévre de social, fiscal, comptabilité

Ouvrages édités par BGE

Abonnements a des sites spécialisés (AFE, Infogreffe, ...)

Les locaux envisagés pour la réalisation de sessions de formations MDD dans les locaux de nos
partenaires
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INITIATIVE THAU
4 Rue d'Aigués,
34110 Frontignan

e 1 Secrétariat accuell

e Salle de formation de 30 M2

e 6 ordinateurs portables pouvant étre mis a disposition pour
stagaire non équipé

e Connexion en réseau, Internet en wifi pour stagiaires,

Description e Parking gratuit
Le tout ent|eremgnt accessible aux personnes a mobilité réduite
. Sl | Sale R
% - ____—nﬂ.m_,
ECL
Millénaire - Avenue Albert Einstein
34000 Montpellier
e 1 Secrétariat accueil
e 1 Salles de formation de 20 M2
e 6 ordinateurs portables pouvant étre mis a disposition
pour stagaire non équipé
e Connexion en réseau, Internet en wifi pour stagiaires,
Description e Parking gratuit
Le tout entierement accessible aux personnes a mobilité
réduite
BGE PAYS DE LUNEL
Via Innova
177 Bis Avenue Louis Lumiere
34400 Lunel
¢ 1 Secrétariat accuell
e 1 Salles de formation de 30 M2
e 6 ordinateurs portables pouvant étre mis a disposition
pour stagaire non équipé
e Connexion en réseau, Internet en wifi pour stagiaires,
Description e Parking gratuit

By

Le tout entierement accessible aux personnes a
réduite

mobilité
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5 - BGE GRAND BITERROIS UNE EQUIPE IMPLIQUEE

L'équipe du conseil d’admistration

Structure associative, BGE GRAND BITERROIS compte aujourd’hui 10 membres administrafeurs de la
structure, impliqués autour de son Président Michel ESPANOL.

Issus des milieux socio-économiques des ferrifoires couvertfs par BGE, ils ceuvrent auprés de I'équipe
de direction salariée, dans le déploiement des principaux axes d’infervention de la sfructure ef
partagent le projet stratégique et les valeurs fortes du réseau qui sont « initiative et solidarité »

L'équipe de salariés

12 salariés dont 11 consultants-formateurs : experts de la création-reprise, développement
d’‘enfreprise

/Conformément ala charte qualité et au\ ﬂs consultants-formateurs qui disposent : \

e . o d’une expérience significative dans

référentiel métier des BGE, tous les I'accompagnement, la formation et les conseils aux
consultants recrutés ont un niveau de porteurs de projet et entrepreneurs - dans la maitrise des
qualification supérieure (Bac +2 & Bac fechniques d’entretien en face a face, dans I'animation
+5) de formations

d’une bonne connaissance du public auquel s’adresse
Une équipe pluridisciplinaire réunissant BGE - de I'environnement socio-€conomique du territoire
les différentes expertises nécessaires a sur lequel ils sont implantés : ils sont en mesure d’aider les
I'atteinte des objectifs. entrepreneurs en prenant en compte la réalité du

territoire et de faciliter la mise en réseau

J d’une forte culture de la TPE et adoptent une démarche

pragmatique adaptée aux préoccupations des nouveaux
diriceants de TPE
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Schéma d’organisation de la structure

Lucie COULIER : Directrice
Agnés ENJALBERT ROMATICO : Directrice adjointe

COMPTABLE Céline MARTINEZ

externalisé

Péle Péle
CONSEIL ADM|STRATIF

Conseillers formateurs Marie France

DEULOFEU
BEZIERS SETE

Sébastien GIOVANINI
Céline HENNEBELLE

Responsable
D’antenne

Péle
FORMATI|ON

Référente
formation

Franck GIL Aline GRAU

Céline MARTINEZ

Séverine JUBIEN

Conseillers DLA

Valérie ROCHE - Osée KOUGOU

Conseillére Couveuse
Caroline BREMOND

Pale
COMPTABLE

Suivi comptable de la
structure

Gestion et pilotage de la structure
Management des équipes
Relations avec la présidence et le CA

Relations avec les partenaires et financeurs

Management de proximité

Suivi de production et contréle qualité

Pale
CONSEIL

Accompagnement a la création reprise et
suivi et développement des entreprises

Echanges techniques et opérationnels avec
les partenaires sur le terrain

Conseil en formation auprés des
entrepreneurs

Animation des sessions de formation

Pdle
ADMINISTRATIF

Suivi administratif
et secrétariat

Accueil physigue et
téléphonigue,

Organisation
matérielle
de la structure

_

Pdle

Conseillers DLA

Conseils et appuis auprés des structures de I'ESS accompagnées

Relation avec le prestataire chargé de lingénieurie individuelie

Ewvaluation de la mission

Conseillére Couveuse
Coaching d'entrepreneurs a l'essai en test dactivité

FORMATION

Le référent formation :

Conseil pédagogigue auprés du
public : information, crientation et
inscription des stagiaires aux
formations et référent désigne,
Pilote et opére la gestion et le suivi
administratif, commercial, financier et
logistique des activités de formation.
Traitement des demandes clients sur
l'ensemble des dispositifs financiers de
formation

Evalue et suit les formateurs et les
moyens pour garantir la qualité
d'accueil et des formations.

Assure et supervise la mise en place
des formations

Garante I'application de toutes les
pracédures internes et démarches
qualité (datadock, label qualité BGE)

Notre équipe en détail
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(CV des conseillers formateurs en annexe)

Année
Noms Responsabilités Formations/expériences d'entrée a
BGE
Directrice DESS GESTION ET MANAGEMENT DES PME
Lucie depuis 2004 18 ans d’expérience dans la formation et le conseil & la| AoGt 1998
COULIER création d’entreprise ef le suivi post-création
Directrice adjointe CONCOURS CLASSE V - SG (équivalent ITB)
Agnes | DePuls 2010 BTS ACTIONS COMMERCIALES
ENJALBERT | Referente handicap 13 ans d’expérience dans la formation et le conseil & la Avril 2004
ROMATICO . A P , . . .
Superviseur pole création d’'enfreprise et le suivi post-création
Formation 13 ans d’'expérience dans le secteur bancaire (dont 10 ans
dédié au financement et accompagnement entreprises)
12 ans d'expérience | MASTER Il Ecole de commerce de Nice
22:#0',3 d?;)/::ree" ri?e Z 10 ans d'expérience dans la formation et le conseil a la
Céline o X p création d’entreprise et le suivi post-création Novembre
MARTINEZ le suivi post-création 2007
Référente du Pole
Formation
Chargé projet DUT Informatique
Franck GIL Conseiller formateur 5 ans d’expérience dans I'accompagnement ef le conseil & | Novembre
la création d’entreprise et le suivi posi-création 2015
10 années en fant que chef d’enfreprise
Conseil formateur MASTER 2 GESTION IAE
Céline Spécialisée en 10 ans d’expérience dans la formation ef le conseil & la
HENNEBELLE | stratégie, marketing, en création d’entreprise et le suivi post-création Juillet 2007
gestion et analyse
financiere
Sébastien Conseil formateur LICENCE PROFESSIONNELLE EN COMMERCE MANAGEMENT
GIOVANINI Spécialisé en stratégie, | 2 ans d’expérience dans la Grande Distribution (responsable Janvier
marketing, en gestion de rayon) 2014
et analyse financiere 5 ans d’expérience dans la formation et le conseil & Ia
création d’entreprise et le suivi posi-création
Séverine Conseil formateur MAITRISE DE DROIT DIPLOME D’ASSISTANTE TECHNIQUE AU
L . MMERCE
JUBIEN Spécialisée en gestion co c Juin 2015

et finance

12 ans d’expérience en tant que conseillere & la CMA et &
la CCl
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Caroline Conseil formateur MASTER 2 ACCOMPAGNEMENT A L'ENTREPRENEURIAT
BREMOND
Spécialisée en
stratégie, marketing, en .
gestion et analyse 6 ans d'expérience dans la formation et le conseil & la Juin 2014
financiere création d’entreprise ef le suivi post-création
Conseillere couveuse
Conseil formateur LICENCE ADMINISTRATION DES ENTREPRISES ET DE GESTION
Valérie Spécialisée en 13 ans d’expérience dans la conduite de projets et la
ROCHE stratégie, marketing, en création d’activités dans le secteur du fourisme et de Mars 2014
gestion et analyse I'hotellerie/restauration
financiere
Conseil formateur MASTER 2 CREATION ET DEVELOPPEMENT A L'INTERNATIONAL
DES PME
Aline GRAU ,Sp.euallsee gn 3 ans d’expérience en fant qu’assistante commerciale ou .
strateg!e, marketing, en chargé d'études de marché Janvier
gestion et analyse 2011
financiére 6 ans d’expérience dans la formation et le conseil & la
création d’entreprise et le suivi posi-création
Marie France Chargée d'accueil BEP Communication, Administration, Secrétariat Janvier
DEULOFEU 2009

RESPONSABLE SUPERVISION ET CONTROLE BGE GRAND BITERROIS

Lucie COULIER

Directrice de BGE GRAND BITERROIS

RESPONSABLE PROJET ET REFERENT AGEFICE BGE GRAND BITERROIS

Agnes
ROMATICO

ENJALBERT

Directrice adjointe de BGE GRAND BITERROIS — Référent handicap

REFERENT ADMINISTRATIF DE LA FORMATION

Céline MARTINEZ

Chargée du Pole Formation, référente des stagiaires et en relation étroite avec les points accueils agefice
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EQUIPE PEDAGOGIQUE INTERNE SUR LE PROJET

BGE BEZIERS ET BASSIN DE THAU

Lucie COULIER

Conseil formateur

Spécialisée en comptabilité et finance, management et administration d’entreprise

Agnés ENJALBERT
ROMATICO

Conseil formateur

Spécialisée en actions commerciales et relations bancaires et management

Céline MARTINEZ

Conseil formateur

Spécialisée en actions commerciales, gestion.

Franck GIL Conseil formateur

Spécialisé en marketing et techniques de vente
Sébastien Conseil formateur
GIOVANINI

Spécialisé en stratégie, marketing, et NTIC
Céline Conseil formateur
HENNEBELLE Spécialisé en conduite de projet et stratégie
Aline GRAU Conseil formateur

Spécialisé en stratégie, marketing, en gestion et analyse financiere

Valérie ROCHE

Conseil formateur

Spécialisée en conduite de projet et stratégie

Séverine JUBIEN

Conseil formateur

Spécialisée en droit, gestion et finance

EQUIPE PEDAGOGIQUE EXTERNE SALARIEE DE BGE PAYS DE LUNEL

Cécile GRANIER

Conseiller formateur

Spécialisée en management et analyse socioéconomique

Fabrice HUTTLER

Conseiller formateur

Spécialisé en management, Transmission, Entrepreneuriat et stratégie
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Pauline CAMI

Conseiller formateur

Spécialisé en communication digitale et étude de marché

EQUIPE PEDAGOGIQUE EXTERNE

Jean Claude
CORTINAS

Formateur indépendant spécialisé en droit social et droit commercial

Avocat plus de 30 ans et 15 ans en tant que directeur juridique d’une grosse entreprise de transport

Aurélie BURIDANS

Formatrice indépendante -Directrice Artistique Print et Digital

17 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers du graphisme et de la communication
(webdesigner, graphiste print et digital, création de site, ...).

Lise BOCHU

Formatrice indépendante — Spécialisée en Communication

4 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers de la communication et de I'événementiel
(community manager communication digitale et réseaux sociaux, ...).

Nicolas MARTIN

Formateur indépendant - Spécialisé en webmarketing et solution internet

16 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers de I'informatique et des nouvelles technologies
(web, création de site, référencement, développement d'applications informatiques).

Rémi FRUCTUS

Formateur indépendant - Spécialisé en webmarketing et solution internet

7 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers de I'informatique et des nouvelles technologies
(web, création de site, référencement, Développement d'applications informatiques).

Charlotte RICAUD

Formatrice indépendante - Spécialisée en Développement Durable et Responsabilité Sociétale

4 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers de I’environnement et du développement durable

Peggy
MENANTEAU

Formatrice indépendante - Spécialisée en Ressources Humaines et recrutement

16 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers des Ressources Humaines (Responsable RH,
gestion paie, recrutement ...)

Marjorie MARTIN

Salariée de CER France.

12 ans d’expérience salariée dans les métiers du conseil, de la comptabilité et finance et gestion de patrimoine

Catherine Formatrice indépendante - Spécialisée en Informatique et Outils Bureautiques
DESCHAMPS

30 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers de I'informatique et de la bureautique
Thierry COULET Formateur indépendante — Spécialisé dans le développement commercial

25 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers du marketing, du marchandising et le
développement commercial




18

Yannick MARET

Formateur indépendant — Spécialisé dans la communication web

24 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers de la communication et de la vente
(webmarketeur, webmestre, création de site,...).

Olivier GALLITTU

Formateur indépendant — Spécialisé en Ressources Humaines et Droit Social

14 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers des Ressources Humaines (gestion paie, contrats
de travail, déclarations sociales et DP, recrutement ...)

Philippe FESQUET

Formateur indépendant — Spécialisé dans la comptabilité et la finance

20 ans d’expérience salariée ou indépendante dans les métiers du conseil, de la comptabilité et de la finance.

Les CV sont présentés en annexes




19

Il - NOTRE ACTION SUR LA MALETTE DU DIRIGEANT AGEFICE

Depuis 25 ans, nous sommes aux c6tés de ces hommes et de ces femmes qui chaque jour sont
confrontés a des problématiques pour développer et pérenniser leur entreprise.

Notre métier consiste a aider ces décideurs a identifier ou a anticiper ces problématiques.

Ainsi grace a des solutions pratiques et pragmatiques, transmises en formation individuelle ou
collective, ces dirigeants « grandissent» en compétences et se voient outillés pour construire
I'avenir de leur enfreprise.

Nous proposons ainsi différentes formations pour permettre a notre public de monter en
compétences sur divers thématiques propres a I'enfrepreneuriat ou aux compétences fransversales
nécessaires au chef d’'enfreprise.

Heures de formation dispensées en 2017
6 845
4340
ATELIERS FORMATIONS PACTE AGEFICEMDD  AGEFICE HORS GLOBAL
INTERNES CATALOGUES FORMATION MDD
SPECIFKQUES REGION
OCCITANIE

6 845 heures de formation ont ainsi été dispensées par BGE Grand Biterrois en 2017, dont 22
% pour des chefs d’entreprise ressortissants AGEFICE.

Nombre de Stagiaires formés en 2017

359
235
25 51 25 23
ATELIERS FORMATIONS PACTE AGEFICEMDD  AGEFICE HORS GLOBAL
INTERNES CATALOGUES  FORMATION MDD
SPECIFIQUES REGION

OCCITANIE

Nous sommes investis depuis 2014 sur I'action MDD avec une évolution annuelle significative
du nombre de jours de formation dispensés.
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Nbe de jours de formation dispensés
dans le cadre de la MDD sur les 3
derniéres années

a A A

2015 2016 2017

Nous avons dispensé pour la MDD 2017, 120 jours de formation soif 20 % de moins qu’en
2016.

Celte baisse s‘explique nofamment par le faif que la réponse a I'appel d’offre en 2016 s’est
faite prés de deux mois plus tét qu’en 2017 (notifications de marché faites le 7 02 2016
contre le 31 03 2017). Cela a donc eu un impact normal sur les programmations proposées
et les formations finalement réalisées.

Cette baisse est également constatée sur la moyenne de jours de formation suivis par
stagiaire mais on reléve toutefois une progression du nombre de stagiaires ayant fréquenté
la MDD en 2017 (23 en 2016 contre 25 en 2017)

25

24

m nombre de stagiaires

® nbe moyen de jours de
formation suivis

2015 2016 2017

68 % des stagiaires MDD en 2017 ont suivi 3 jours ou plus de formation

La durée des formations suivies dans le cadre de la MDD par
nombre de stagiaires

7
5
4 4
3
= |

1JOUR 2JOURS 3JOURS 4 JOURS 5JOURS 710URS 9JOURS
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Analyse de la fréquentation des modules par thématique.

Le graphique ci-aprés présente sur 3 ans par thématiques MDD, le nombre de stagiaires par

module (I'histogramme avec I'étiquette de

donnée concerne la derniére MDD 2017).

Les modules RH sont les modules les moins fréquentés en 2017, phénomene peut étre
explicable par le fait que les entreprises concernées et composant notre économie locale
est surtout composées de treés petites entreprises avec souvent aucun salarié.
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Nous poursuivrons notre implication dans /e déploiement de I'offre de la Mallette du Dirigeant et
sommes vigilants sur I'analyse des refours de satisfaction & chaud de nos sfagiaires qui plébiscitent a

plus de 70 % I'ensemble de nos formations.

Estiment pouvaoir mettre en pratique
directement les acquis

Réponses aux attentes

Organisation du stage

Méthodes pedagogiques ot supports
distribues

Competences techniques du formateur

Animation et ambiance

Rythme du stage

Contenu du stage respectait tout a fait le
programme annonceé

Adéquation formation avec objectifs

71%

89%

91%

T}
-
R

93%

93%

oo
-
P
=

93%

o |

7%
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Notre réle d’information et de conseil de proximité

Conscients que la formation doit &étre une réponse aux besoins des apprenants nous avons
systématisé la réalisation d'un enfretien individuel avec la chargée de formation référente des
stagiaires ou |'un des conseillers formateurs qui peuf 'accompagner sur des actions de conseil
en développement.

Ce moment a vocation a poser les choses avec le stagiaire potentiel pour au cours d'un
entretien partagé identifier avec lui appréhender les besoins de montées en compétences et
les formations pouvant y répondre.

Nous expliquons ensuife au chef d’enfreprise les dispositifs de financements de la formation
professionnelle et les aidons a réaliser les diverses démarches aupres de I'’AGEFICE pour monter
le dossier ef en facilifer I'enregistrement administratif auprés du point accueil AGEFICE.

Cette information est donnée dans le cadre de la MDD mais aussi dans le cadre du
financement OPCA classique.

Ce sont ainsi plus de 56 RDV individuels qui ont été réalisées pour analyser les besoins, proposer
et présenter une ou plusieurs thématiques MDD et monter les dossiers de demande de prise en
charge avec le chef d’'entreprise.

Nofre approche ne se limite pas qu’a la MDD ef nous veillons au travers du diagnostic réalisé a
trouver une réponse adaptée aux besoins de formations identifiés.

Les autres formations suivies par les stagiaires
sur fonds propres AGEFICE en 2017

ETIT

Anglais e-commerce Facebook Hygiene Neégociations Pack Pormis Wordpress

commerciales Obligatoire d'exploitation

Pour exemple nous avons ainsi proposé en 2017 des thématiques de formation venant
compléter les thématiques proposées par la MDD.




23

Objectifs généraux de la prestation

Les nouvelles orienfations de I'’AGEFICE proposées en 2018 répondent aux besoins défectés sur le
terrain et que nous avons pu évoquer avec la direction des AGEFICE lors des masters class du

réseau BGE en débutf d’année 2018.

Ces nouvelles orientation vous nous permettre de proposer des programmes plus larges et plus
poussés autour de thématiques qui constituent de véritables enjeux de développement et de
pérennisation pour nos chefs d’enfreprise ressorfissant AGEFICE.

OBJECTIFS

Proposer une « Mallette du Dirigeant » construite autour des 4
thémes suivants avec 9 modules de formations pré-packagés de 4
jours chacun (durée imposée) :

Comptabilité-Analyse financiere-Interprétation de tableaux de
bord

Nouvelles technologies et compétences numériques
Marketing et communication

Ressources humaines et management.

RSE et Droit des contrats

PRINCIPE

Permettre aux dirigeants d’entreprise ou
leurs conjoints de bénéficier d’un temps
de formation active et opérationnelle,
d’échanges et de mise en réseau avec
d’autres entrepreneurs, d’un
accompagnement individuel par un
conseil spécialisé

A 4

PUBLIC
METHODE

PEDAGOGIE

Tous les dirigeants et leurs Regroupements collectifs.

conjoints collaborateurs,
ressortissants de I’AGEFICE, Travail individuel

et en particulier les
Entretiens individuels.

dirigeants de jeunes

entreprises ou confrontés a
la mutation économique
actuelle

Déroulement de la prestation

Démarche interactive et participative,
privilégiant les échanges entre participants
tout en maitrisant le contenu et la méthode
Mobilisation et valorisation de la personne
et de ses atouts

Implication des apprenants au travers
d’outils et de travaux pouvant étre réalisés
en intersession pour faciliter la mise en
application des acquis.

Autonomisation et développement des
compétences de la personne notamment,
pour les plus jeunes, dans les choix
opérationnels qu’elle a a opérer en début
d’activité

Initiation ou  développement a la
Mutualisation et a la coopération entre
entrepreneurs (dans le cadre de |Ia
formation ou de la mise en réseau avec le
Réseau BGe Club)
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RDV accueil : Ce RDV est réalisé par notre chargée formation Céline MARTINEZ (référente
formatfion) ou par I'un de nos conseillers qui ont tous été formés a la promotion et a la
diffusion de la MDD. |l dure en moyenne 1 h 30 ef permef au travers d'une approche
besoins d’identfifier les thématiques sur lesquelles doivent porter les actions de formation.

Ce RDV individuel permet d’identifier également les attentes de chacun des stagiaires et
de valider les pré-requis (disponibilité, niveau en informatique, possession de matériel
informatique portable, parfage d'informafion avec d‘aufres dirigeanfs...). La grille de
positionnement & I'entrée de parcours est utilisée (cf annexe)

Les pieces nécessaires au montage du dossier de demande de financement aupres de
I"AGEFICE sont recueillies et le salarié BGE aidera le chef d‘enfreprise & monter son
dossier de demande de prise en charge en relation avec le point accueil AGEFICE
(MEDEF ou UMIH sur notre territoire). Nous avons développé sur notre outil JUNGO des
générations automatiques de documents qui permettent & nos conseillers de monter les
dossiers de demande de prise en charge conformément aux insfructions de I'AGEFICE .

Ces dossiers sont systématiquement contrblés par notre référente formation avant envoi
au point accueil agefice.

Regroupement collectif : session de formation par groupe d'au minimum 2 stagiaires au
terme de la formation évaluation des acquis et de la satisfaction et plan d'actions.

Rendez-vous individuel (1 RDV par thématique suivie) en fonction des besoins de
I'enfrepreneur et de sa demande réalisés par la référente formation Céline MARTINEZ ou
le conseiller technique BGE qui suif le chef d’enfreprise. Ces temps permettent de suivre
la mise en ceuvre des acquis de la formation et la monfée en compélence du chef
d’‘enfreprise

Observatoire et enquéte qualité A lissue de la formation BGE réalisera une enquéfe a 6
mois sur le devenir de la personne et de son entreprise (pérennité et /ou développement
de 'enfreprise et sur les acquis de la formation) ef la mise en ceuvre des acquis de la
formation suivie
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Pré-requis

ACTIONS DE FORMATION

Attendus

Actions post
formation

Entretien individuel

Dingeants
d'entreprise ou
conjoints,
ressortissant
AGEFICE, selon
besoins et attentes,
disponibilite,
participation active
aux echanges

Entetiens individuels post
formation

Formations collectives et temps
individuel pendant !a formation

Diagnostiquer o
g q Plan d’actions
- pour poursuivre
Acqu?nr des la démarche
compétences
Echanger
avec d’autres
entrepreneurs
Préconisation
mise en réseau
avec le BGE
Agir Club pour
Pérenniser soutenir le
Développer développement
de I'entreprise

FORMATION ACTION

FINALITES DE LA FORMATION

Donner les moyens au créateur d’entreprise

OBJECTIFS OPERATIONNELS

« Donner du sens a I'apprentissage » en développant les

de: compétences de I’entrepreneur et ne lui permettant de les
appliquer dans le cadre de son activité pour développer et

= Maitriser I'organisation, le pilotage
et la stratégie de son entreprise

= Développer ses compétences
entrepreneuriales en termes de
savoir, savoir-faire et savoir-étre

pérenniser son entreprise :

Savoir lire et analyser son bilan, gérer sa trésorerie et mettre
en place des tableaux de bord spécifiquement congus pour
I’entreprise en fonction de son activité et de sa taille
Appliquer les compétences acquises dans le cadre de sa
stratégie commerciale (site internet, e-commerce,
référencement, e-réputation, réseaux sociaux...)

Mettre en place une communication adaptée afin de
conforter son positionnement, se développer sur le marché

Connaitre les fondamentaux du management et des
ressources humaines
Appliquer les compétences digitales juridiques et

managériales a la vie de son entreprise : Démarches RSE,
Droit du travail, droit des contrats, .....
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PUBLIC ET PRE-REQUIS

Dirigeants d’enfreprise ou son conjoint collaborateur

Ressortissants de 'AGEFICE

Ayant analysé ses besoins ef ses affenfes lors d’un enfrefien individuel
Disponible sur les jours de formation

Acceptant de participer activement a la formation et aux échanges entre
entrepreneurs

Ayant un comportement social adéquat (respect dans les échanges...)

Chaque stagiaire sera recu en entretien individuel afin d’identifier ses besoins, ses
attentes et de valider les pré-requis

ARCHITECTURE METHODOLOGIQUE

DEMARAGE DEROULEMENT
La formation s’articule autour de I'un des 4 themes
principaux :

La comptabilité et la gestion

Les nouvelles technologies et compétence

numériques

Le marketing et communication

Les ressources humaines et management

Agrémentés selon besoins par :
Des entretiens individuels a la demande et
tout au long de la formation
Un entretien individuel post formation réalisé
par la référente formation pour valider les
acquis et faire le point sur leur mise en
pratique
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MOYENS PEDAGOGIQUES MOBILISE

Temps réservé par le formateur pour des rendez-vous
individuels (1 h par jour en temps partagé), afin de traiter
les problématiques personnelles des participants
- d’appliquer la formation au projet du
stagiaire
- de fournir des informations spécifiques (sites
internet spécialisés, sources
documentaires...)
- d’orienter vers d’autres partenaires
- de préparer les travaux éventuels
d’intersessions

Espace documentaire: mise a disposition
d’ouvrages, de supports de presse et de sites
internet spécialisés en création et reprise
d’entreprise

Salles de formation équipées en vidéoprojecteur
et internet

Sur demande, mise a disposition d’un bureau
équipé pour les travaux personnels

METHODOLOGIE

Séances de Grand Groupe avec apport en vidéo
projection et d’animation, jeux de role,
brainstorming

Séances de Petit Groupe: application et mises en
pratique, simulation ou projets du groupe

Interventions d’experts (banquiers, experts
comptables...)

Recherches sur internet

Eventuels travaux a réaliser en intersessions par les
apprenants pour faciliter I'individualisation et la
mise en pratique des apports théoriques

Entretiens individuels pendant la formation

Complétée avant pendant ou apreés la formation par des
entretiens individuels (1 entretien par thématique suivie)
permettant d’évaluer les démarches réalisées depuis la
fin de la formation, de vérifier I'appropriation des
différentes notions acquises en formation, d’actualiser le
plan d’action, de mettre en relation et en réseau en
fonction des besoins

Contenu :
Analyse critique du plan d’action réalisé en fin
de formation
Repérage des écarts et des freins a sa réalisation
Actualisation du plan d’action
Organisation des démarches a réaliser

Méthode pédagogique :

Rendez-vous individuel avec le conseiller BGE référent ou
le référent formation

Supports pédagogiques :

Plan d’action réalisé par le stagiaire en fin de
formation et orientation des actions a mener et
des partenaires a rencontrer
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OUTILS ET SUPPORTS PEDAGOGIQUES EVALUATION
Livret stagiaire Elle se décline en 4 temps :
Business model nouvelle génération
Grille de positionnement de Bilan de fin de formation et
I’entreprise questionnaire de satisfaction
Apports en vidéo projection et Entretiens individuels post formation
supports audiovisuels Enquéte a 6 mois apres la formation
Logiciels comptables et jeux de Enquéte a 12 mois

trésorerie

Supports techniques: exemple de
bilans, de tableaux de bords, de
tableau de trésorerie

Accés en ligne MAEL et BGE PRO
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CONTENU DES MODULES

N° MODULE INTITULE
1 Les fondamelntaux de _Ia COfI]ptablhte et de 4 JOURS
I'analyse financiere
2 L . 4 JOURS
Digitaliser mon entreprise
3 Le web et le E-commerce, les outils pour 4 JOURS
améliorer son chiffre d’ affaire
4 les fondamentaux du marketing et techniques| 4 JOURS
de vente
5 Stratégie de communication et déclinaison 4 JOURS
sur le web
6 . : : . 4 JOURS
Recrutement, Intégration, Droit du travail
7 Protection sociale de I'entrepreneur et de son| 4 JOURS
conjoint
8 L . 4 JOURS
Rédiger ses contrats en toute assurance
9 Rendre son entreprise plus écoresponsable au| 4 JOURS

guotidien
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MODULE 1 - LES FONDAMENTAUX DE LA COMPTABILITE ET DE L’ANALYSE

FINANCIERE

Objectifs :

- Appréhender les fondamentaux de la comptabilité
générale

- Comprendre la logique du compte de résultat et du
bilan

- Gérer sa trésorerie

- Réaliser un diagnostic financier

- Interpréter les principaux ratios

- Evaluer la santé financiére de I'entreprise a la lecture
de ses documents comptables

Compeétences visees

1) Elaborer un budget de trésorerie afin de traduire les dépenses et les
recettes prévues sous forme de flux monétaires prévisionnels

2) Suivre les recettes (encaissement) et les dépenses (décaissement)
consolidées dans un tableau de trésorerie afin de vérifier la concordance
et anticiper toute problématique

3) Evaluer et analyser le fond de roulement et le besoin en fonds de
roulement de l'entreprise pour prévenir les éventuels besoins de
financements

4) Dialoguer et négocier avec les partenaires bancaires afin d'établir et
d'entretenir des relations de confiance en vue de prévenir des
problématiques de financements

Programme

Jour 1 : Les fondamentaux de la comptabilité générale

- Comprendre la logique comptable
- Notion d’exploitation : charges, produits

- La chaine comptable : les journaux, les comptes, la balance, le grand livre
- Les états comptables ;| le compte de résultat, le bilan, I'annexe

- Enregistrer la TVA
- Contréler et justifier ses comptes

Jour 2 : Lire et analyser un bilan et un compte de résultat

- Lire et interpréter le bilan

o Les rubriques de I'actif

o Les rubriques du passif

o Le bilan : fonction patrimoniale
o Le bilan : les annexes
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o Le bilan : fonction trésorerie

- Lire et interpréter le compte de résultat

0 Le compte de résultat : la formation du résultat comptable
- Analyser et comprendre ses résultats

o Les soldes intermédiaires de gestion

- Définir le lien entre le bilan et le compte de résultat

- Le seuil de rentabilité

o0 Analyse des résultats

o Le seuil de rentabilité

Jour 3 : Bien gérer sa trésorerie

D'ou provient la trésorerie

- Prévoir les besoins en trésorerie

- Elaborer son plan de trésorerie

- Gérer son plan de trésorerie

- Les possibilités de négociation avec son banquier

Les fondamentaux du contrdle de gestion
- Comprendre la logique financiére de son entreprise
- Apprendre a calculer son prix de revient
- Savoir établir des prévisions
- Suivre les réalisations et analyser les écarts

Jour 4 : Mise en place de tableaux de bord

- Maitriser les bases d'Excel

o Utiliser I'assistant « somme aufomatfique »

o Mise en forme rapide d’un tableau

0 La mise en page

o L'impression des tableaux (personnalisation de l'impression)

o Le réle du classeur (nommer, organiser les feuilles, ...)

o Savoir utiliser les fonctions indispensables pour la mise en place de tableaux de bord
o Techniques et astuces diverses

- Suivre ses recettes, ses principaux ratios et I'évolution de son Chiffre d’Affaire
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- Conception de tableaux de bord

Outils

Power point support du formateur

Modeéles de bilans, de comptes de résultats et de plan de frésorerie en fonction de I'activité de I'enfreprise,

Etude de cas, déclarations fiscales et sociales, logiciels comptables, dossier récapitulatif « organisation administrative et comptable
et obligations fiscales et sociales de I'entreprise ».

Modéle de tableau de bord sur excel avec génération de graphiques automatisés

Constitution d'un budget de trésorerie

Durée

4 jours

Savoir faire les opérations de calcul élémentaire
Savoir lire et écrire et se servir d’un ordinateur

Méthode pédagogique

Echanges d’expérience, formation action
participative, intégration des outils du
stagiaire, résultats, pratiques, interrogations

Evaluation : modalités et criteres

-Le candidat est en mesure de faire une lecture des principales parties du bilan et de
faire des recommandations

- Le candidat sait interpréter les principaux éléments en repérant les éventuelles
problématiques et/ou les points positifs

- Le candidat reconnait les éléments constitutifs du Compte de Résultat

-Le candidat est en mesure de faire des propositions argumentées pour améliorer le
résultat

- Le candidat sait identifier les éléments nécessaires pour calculer les principaux
ratios.

- Le candidat sait calculer et interpréter les ratios fondamentaux pour suivre son
entreprise

- Le candidat sait réaliser des tableaux de bord en accord avec les besoins identifiés
de pilotage et de gestion de son entreprise

- Le candidat sait prendre en main les principales fonctions d’Excel

- Le candidat maitrise les composantes de la trésorerie de son entreprise et peut
expliciter les actions pouvant I'impacter (maitrise des délais clients fournisseurs,
gestion des stocks et mobilisation du poste clients)
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MODULE 2 - DIGITALISER SON ENTREPRISE

Objectifs : Compétences visées

- Comprendre les enjeux de la transformation digitale de | 1) Connaitre les nouvelles technologies applicables a son entreprise
I'entreprise 2) Etre capable de mettre en ceuvre une organisation efficiente et

- Acquérir une vision d'ensemble de la transformation sécurisée de ses outils informatiques et internet au sein de son
digitale entreprise

- Acquérir le vocabulaire propre a ce domaine 3) Savoir réaliser les démarches et déclarations en lighe

- Pouvoir jeter les bases de sa propre stratégie

Programme

Les fondamentaux et enjeux de la transformation numérique

- Qu’est-ce que le numérique ?

0 Les nouvelles technologies et les nouveaux usages

- Quelles conséguences pour mon entreprise et pour mes différents interlocuteurs ?
- Intégrer le numérique dans ma stratégie digitale

Simplifier mon organisation interne

- Dématérialiser mes documents administratifs
o Intérét et méthode de simplification de la gestion des factures, devis et archives
- Organiser la gestion des données relatives aux prospects, clients et fournisseurs

Les solutions Open Source

- Notions et définitions, différents types de licence
- Intéréts et risques d’adoption de solutions et outils OpenSource
- Les Outils OpenSource pour le poste de travail
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- Les Qutils pour la Gestion d’Entreprise

o Suites décisionnelles (Les solutions ERP, Les solutions CRM, Outils de Reporting)
0 Les solutions GED et Enterprise Content Management

0 Les solutions de Partage de Documents

Effectuer mes démarches administratives en ligne
- Réaliser ses déclarations fiscales et sociales en ligne (déclarations sociales, déclarations de TVA etc.)

Externaliser mes données

- Qu’est-ce que le cloud computing ?

o Définitions, bénéfices et risques

o Cadre légal

- Panorama du marché

o Principaux acteurs

o Principales solutions (laaS, PaasS et SaaS)

Appel a propositions - AGEFICE - Mallette du Dirigeant 2018 23/02/2018 - Page 18 / 36

o Principales architectures utilisées

- Les bonnes pratiques pour l'intégration du cloud le systeme d’information de son enfreprise
- Les questions essentielles a se poser avant de choisir son prestataire

Sécuriser mes solutions digitales
- Infroduction & la sécurité des systémes d’information : Contexte, enjeux, chiffres-clés
- Définition et identifications des principaux risques actuels (hacking, failles de sécurité)
- Diagnostiquer son niveau de sécurité
- Les outils et moyens techniques de parade aux principales menaces simples

o Mot de passe, sauvegarde, coffre-fort élecfronique, navigation, mise & jour des outils, choix d’un hébergement sécurisé pour son

site, etc.
- Les principales réglementations : propriété intellectuelle et protection de la vie privée
- Les bonnes pratiques pour étre conforme au cadre légal
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Outils

Power point support du formateur
Mises en pratique sur ordinateur
Diagnostic des outils ufilisés par I'entreprise

Sécurisation des données : outil PIA de la CNIL pour RGPD
Guide de bonnes pratiques et de simplification des démarches en ligne

Durée

4 jours

Prerequis

Savoir lire et écrire et se servir d’un ordinateur

Méthode pédagogique
Echanges d’expérience, formation, action
participative, manipulation et intégration des
outils informatiques et des diverses bases de
données externes

Résultat pratiques

Quizz et tests de connaissance

Evaluation Modalités et criteres

Le candidat est en capacité de concevoir 'arborescence informatique en lien
avec les besoins de son entreprise

Le candidat identifie les démarches obligatoires pour son entreprise et sait les
réaliser.

Le candidat appréhende les solutions d’externalisation et est en mesure de
choisir la solution la plus adaptée a son activité.

Le candidat a identifié les solutions open source pouvant étre transposé a son
activité

Le candidat est en capacité d’identifier les risques pesant sur son organisation
et de les maitriser au mieux
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MODULE 3 - LE WEB ET LE ECOMMERCE, LES OUTILS POUR AMELIORER SON
CHIFFRE

ODbjectifs : Compétences visées
Comprendre les enjeux d’une présence sur le web 1) Savoir définir les objectifs pour réaliser un site internet
- Acquérir le vocabulaire propre a ce domaine 2) Savoir concevoir et animer un site internet
- Assurer sa présence sur le web au travers d’un site d’e- 3) Savoir fidéliser sa clientéle au travers du site
commerce 4) Savoir renforcer sa visibilité auprés de sa cible
- Analyser le trafic de son site 5) Connaitre la réglementation
6) Connaitre les autres solutions de vente en ligne
Programme

Introduction a internet

- Vocabulaire spécifique a Internet
- Types de sites internet
- Recherches efficaces sur Internet,
o Les différents types de moteurs et Annuaires de recherche généralistes
0 Recherches par mots / expressions clefs / Syntaxe, Trucs et astuces pour obtenir des résultats pertinents
- Les tendances du web
Avant de créer son site

- Comprendre le vocabulaire technique
- Cahier des charges
- Contraintes légales
- Préparation des contenus
- Présentation et initiation aux outils de création de Site Internet
- Ecueils a éviter etc.
Créer un site web vitrine sur (Prestashop, WordPress, WooCommerce ou Joomia)
- Déposer un nom de domaine
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- Trouver un hébergeur pour son site
- Définir I'arborescence
- Les différents types de contenus
o Organiser les contenus
o Structurer la navigation
o Concevoir les pages
o Appliquer une charte graphique
o Préparer et intégrer les images
o Insérer des liens hypertextes
- Compléter et enrichir le site web
o0 Rappels sur I'utilité et le fonctionnement des plugins.
o Améliorer l'interface utilisateur.
Appel a propositions - AGEFICE - Mallette du Dirigeant 2018 23/02/2018 - Page 20 / 36
o Ajouter des fonctionnalités de réseau social.
o Gérer la traduction du site.
o Modification simple du théme fourni avec les CSS
o Création d’une page de contenu dynamique
- Sécuriser et manipuler le site
o Limiter I'accés du site pendant les travaux
o Déplacer le site d'un serveur a I'autre
o0 Sauvegarde et restauration de la base de données
o Création d’un Intranet
- Administrer le site a plusieurs
o Créer des utilisateurs
o Gérer les droits d’acces avancés
Analyser le trafic

- Installation d’un fraqueur
- Analyse des mots-clés et expressions performantes
- Statistiques et indicateurs de performance
- Mettre en place des tableaux de bords décisionnels
Aspects juridiques
- Les obligations /égales d respecter dans I'usage de contenus ef la collecte de données
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Fidéliser les clients

- Les méthodes pour fidéliser les clients :
0 Email de promotion en lien avec les achats déja effectués
o Evaluation des achats
0 Mise en place de carte de fidélité
0 Réductions personnalisées
o Invitation VIP
L'alternative des places de marché

- Définition des places de marchés
- Intéréts et risques a étre présent sur ces plateformes

Outils

Power point du formateur

Tableau reprenant les besoins de I'entreprise dans la réalisation d’un site internet et description des propositions de solution
permettant d’affeindre les objectifs fixés.

Création d’un site sous wordpress avec paramétrage des diverses fonctionnalités définies au préalable et acquisition d’'un nom de
domaine

Livret stagiaire avec rappel des fonctionnalités de base

Durée Prerequis

4 jours Savoir lire et écrire

Savoir se servir d'un ordinateur ef d’internet

Disposer d’une identité visuelle de son entreprise et de supports existants

Méethode pédagogique Evaluatlon Modalités et criteres

Mise en situation sur ordinateur Le candidat a établi le cahier des charges de son site en intégrant les
Echanges d’expérience, formation, action contraintes Iégales

participative, intégration de vos - Le candidat a réalisé sous wordpress son site vitrine

outils, résultats, pratiques, interrogations - Le candidat sait compléter et enrichir son site au travers des diverses

fonctionnalités existantes
Le candidat sait réaliser des actions de fidélisation via son site internet
Le candidat sait interpréter et analyser les divers indicateurs de performance
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ef mettre en place d’éventuelles actions correctives
Le candidat est en connaissance des autres solutions de vente en ligne et sait
faire son choix

MODULE 4 - FONDAMENTAUX DU MARKETING ET TECHNIQUES DE VENTE

ODbjectifs : Compétences visées
Connaitre les fondamentaux du marketing et 1) Identifier et Analyser les différents acteurs du marché afin de
I'importance de la relation client diagnostiquer une opportunité économique, de déterminer une
- Transformer I'appel téléphonique en entretien cible et d'envisager un placement de son offre
- Identifier ses points forts et ses points de vigilance en 2) Construire des actions opérationnelles sur une période donnée
situation de négociation afin d'atteindre la cible déterminée
- Adopter la bonne posture pour atteindre son objectif 3) Identifier les éléments constitutifs d'une relation de qualité afin
tout en préservant la qualité de la relation d'élaborer une démarche de planification d'actions en adéquation
- Préparer ses négociations avec efficacité avec les besoins du client
- Mener ses négociations pour aboutir & une conclusion 4) Surveiller la satisfaction client et entretenir des relations de qualité
mutuellement satisfaisante en vue de fidéliser sur la durée
- Mieux gérer les situations de blocage en négociation et | 5) Meffre en ceuvre ef suivre un plan de développement commercial
sortir des situations tendues 6) Savoir préparer un entretien de négociation et ou de prospection

en face a face et/ou au téléphone

7) Savoir dénouer des situations difficiles
Programme

Fondamentaux du marketing

- Le Marketing : Définitions et utilité (missions, démarche, outils)

o Principales missions du marketing (3): diagnostic, recommandation et mise en oeuvre
o Evolutions & Tendances : Webmarketing, médias sociaux, tendances clés
- Analyse de son environnement, de la concurrence et des publics-cibles (segmentation, positionnement, stratégies produit)

o Définition de la stratégie marketing : les étapes clés
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0 Segmentation et ciblage des marchés prioritaires

o Le positionnement d'une marque ou d’'une gamme de produits/services
- Réalisation d'un plan marketing (structure et démarche)

o Structure type d'un plan marketing

o0 Méthodes et outils de pilotage et de contréle

La relation client
- Identifier les parties prenantes de la relation commerciale
- Comprendre les enjeux de la relation client :
o L'image
o Le chiffre d’affaire
o La fidélisation
- Comprendre les attentes du client
- Gestion de la relation client
o Comportement . distinguer I'objectif opérationnel de I'objectif relationnel
o Ecoute : établir le contact et favoriser la confiance
o Détecter les attentes du client
o0 Mettre en valeur une solution
0 Accepter critiques et objections
- Gestion des réclamations et insatisfactions
o Faire face aux situations délicates :
X Annoncer un refard, une mauvaise houvelle
X Savoir refuser en préservant la relation
X Gérer un incident, une insatisfaction
- Maintenir et valoriser le contact aprés I'intervention

Convaincre vos futurs clients de vous rencontrer

- Préparer sa prospection

o Définir sa cible de prospects

o Constituer son fichier prospects

o Fixer ses objectifs de prospection

0 Se mettre en conditions optimales

- Techniques de communication téléphonique
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o Savoir se présenter ef susciter l'intérét

o Savoir franchir le barrage du secrétariat
o Développer une écoute active

o0 Détecter les besoins du prospect

o0 Rédiger son scénario téléphonique

0 Se préparer aux objections des prospects

Entretien de négociation

- Négocier, c’est quoi ?

- La préparation de I'entretien de négociation :

0 Les objectifs (court, moyen et long terme)

o Le fiming de I'entretien

o Les intéréts communs

o La posture et le déroulement de I'entretien

0 Se préparer a répondre aux principales objections

o La conclusion

- Les éléments en jeu en négociation

o Les personnes (matrice sur les attitudes fondamentales ; I'interlocuteur convergent, neutre ou divergent)
o Les attitudes relationnelles

o Les facteurs qui contribuent & générer la confiance / les critéres de Iégitimité
o Les pieéges de I'argumentation

- Basculer sur la vente

o Développer un argumentaire commercial

o Comprendre les différentes étapes de I'entretien de vente

0 Repérer les signaux d'achat du client et amener la négociation du prix

Les enjeux de la gestion de situations difficiles
- Reconnaitre les types de clients difficiles, et adapter sa posture en conséquence
o Le client arrogant
o Le client chronophage
0 Le client expert, qui croit mieux savoir que vous
0 Le « bon copain »
o Le client pointilleux
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o Le client rAleur/contestataire/protestataire

o Le client éternellement insatisfait

o Le client versatile

o Le client mutique, la communication difficile

- Résoudre et désamorcer les situations de conflit

o Comprendre l'insatisfaction d’un client

X Reconnditre les signes avant-coureurs pour mieux prévenir la situation

X Analyser les causes de I'insatisfaction du client/les facteurs déclencheurs de mécontentement
K Comprendre les attentes du client mécontent pour regagner sa satisfaction

o Ouvrir le dialogue

X Pratiquer I'écoute active

® Clarifier les attentes et les besoins de la personne : la faire parler, reformuler

X Adopter la bonne aftfitude pour favoriser la confiance

® Le choix des mots

M La posture

K L'affitude mentale (son état d’esprit)

0 Rechercher des solutions

® Clarifier et s’assurer des infenfions communes, s’assurer qu’on est sur la méme longueur d’ondes
X Chercher des points d’accord

X Construire une posture gagnant/gagnant

X Prendre des engagements concrets (qui fait quoi, quand, comment)

o Savoir mettre fin & I'échange

- Tirer des enseignements des situations de conflits

0 Repérer les incidents fréquents

o Tirer des conclusions (remise en question de certaines pratiques)

0 Mettre en place des indicateurs de suivi des réclamations

0 Mettre en place des procédures, adopter certains réflexes en matiére de gestion de conflits

Outils

Power point du formateur
Matrice Swot, modéle CANVAS, Matrice SONCAS,
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Trame entretien découverte - Apports théoriques, travail en sous-groupes

Jeux de rbles et simulations, Vidéos

Durée

4 jours

Pre-requis

Savoir lire et écrire

Méthode pédagogique
Echanges d’expérience, formation, action
participative, intégration de vos

outils, résultats, pratiques, interrogations

Evaluation Modalités et criteres

Le candidat comprend et maitrise le fonctionnement de la négociation dans
la relation client.

Le candidat connait les méthodes d’observation, d’analyse pour préparer
au plus juste sa négociation Savoir utiliser les bons outils de
communication pour questionner et formuler

Le candidat sait batir son argumentaire, convaincre et conclure une vente
Le candidat appréhende /"approche marketing efsait dupliquer & I’échelle
de son activité

Le candidat sait mener un entretien avec un client ou prospect en
maitrisant les méthodes de base

Le candidat sait adapter une approche et répondre aux questions et
objections en maitrisant le profil psychologique du client/prospect

Le candidat sait mener un entretien de situation conflictuel avec un client et
en faire une référence

Le candidat peut analyser la cause et la source de situations positives et
négatives dans la gestion de la relation client
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MODULE 5 - STRATEGIE DE COMMUNICATION ET DECLINAISON SUR LE WEB

ODbjectifs : Compétences visées

Connaitre les fondamentaux de la communication 1) Définir I'identité visuelle de son entreprise afin de la distinguer de

- Choisir une documentation adaptée en fonction de la celle de ses concurrents

cible visée 2) Rédiger des messages pour permettre une meilleure

- Rédiger pour mieux délivrer son message compréhension de I'offre

- Concevoir ses premiers outils de communication 3) Choisir des moyens de communication adaptés a la cible définie
- Appréhender les réseaux sociaux afin d'optimiser la portée du message

- Connditre les regles du référencement ef de I'e- 4) Réalliser et diffuser une newsletter en optimisant et mesurant son
réputation efficacité

5) Identifier, créer et valoriser son profil sur le réseau social le plus
adapté aux besoins de son entreprise afin de développer une
communication web pertinente

6) Définir et mettre en place une stratégie de référencement afin
d’augmenter la visibilité de son entreprise

7) Définir et gérer son eréputation

Programme

Les fondamentaux de la communication

- Définir ses objectifs et son message

o0 Quelles cibles atteindre ? Objectifs marketing et commerciaux

o Dans quel but ? Ventes, image, conquéte, différenciation, fidélisation
o Pour délivrer quel message ?
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0 Quels sont les points forts et le caractére distinctif de mon entreprise ?

- Quelles documentations pour quelles cibles ?
o Print, Web et Digital selon ses objectifs

- Les documentations Print

o0 Avantages, inconvénients, limites

o Les points a surveiller : la typologie, la mise en page, la psychologie des formes et des couleurs

0 Le vocabulaire graphigue et les termes technigques des interlocuteurs de la chaine graphique

o0 Brochure commerciale et plaquette publicitaire : trouver le juste équilibre entre image institutionnelle et promotion des produits ou
services

0 Choix des visuels, témoignages et citations : le cadre réglementaire.

- Les documentations Web et Digitales

o0 Avantages, inconvénients, limites

o Evolution vers la digitalisation des supports : cas des tablettes et des écrans

o Attitudes et usages des lecteurs, mode de lecture des internautes

o Développer un style rédactionnel adapté aux spécificités du Web et des outils de consultation (tablettes, smartphones)
o Enrichir le contenu par les visuels et effets spéciaux : animation, son, vidéo

o0 Régles de déontologie sur le Web et les médias sociaux

- Rédiger les textes

o S'approprier et appliquer les régles de la communication écrite
o0 Apprendre a écrire court

o Créer des niveaux de lecture

o0 Mettre en valeur le texte

- Optimiser I'impact des mots et des images en Print, Web ou Digital

o0 Argumenter en « bénéfices clients »
o0 Choix des messages : se distinguer de la concurrence

Concevoir votre infolettre (newsletter)
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- Diffuser une newsletter (infolettre) électronique

o0 Analyse et typologie des newsletters

o Définir les cibles et les objectifs de communication de votre newsletter

0 Repérer les solutions techniques et choisir la solution la plus adaptée aux besoins identifiés:
X Publipostage avec les outils bureautiques

K Logiciels dédiés

X Prestataires spécialisés

o Connaitre et respecter la législation en vigueur (CNIL et LCEN)

Concevoir et réaliser votre newsletter

o0 Choisir les messages clés a communiquer

o Structurer le contenu de la lettre

o Concevoir la maquette

o Définir la charte graphique

o Bien utiliser la couleur

- Enrichir la newsletter

o0 Ajouter des liens hypertexte

o lllustrer la newsletter avec des photos

o Intégrer les contraintes d'affichage des images
o Veiller & la mise en page et & I'ergonomie

- Diffuser la newsletter et favoriser I'ouverture

o Définir des champs d'en-téte pertinents :

X expédifeur

X objet

- Optimiser la délivrabilité (filtres anti-spam)

- Mesurer l'efficacité : bounced, taux d'ouverture et taux de clic

Réseaux sociaux

- Présentation-Définitions

- L'utilisateur, acteur des réseaux sociaux
- Les différents grands réseaux sociaux

o0 Facebook
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o Twitter

o LinkedIn

o Viadeo

o Pinterest

o Tumblr

o Foursquare

- Présentation et sélection des outils

- Création et valorisation de profil

- Bonnes pratiques et utilisation contrélée
o Profil

0 Recommandations

0 Mise en relation

Référencement Internet & E-Réputation

- Définition

o Moteurs de recherche, annuaires, annuaires de recherche, métamoteurs, moteurs de moteurs de recherche
o Sites référents

- Distinction indexation-référencement-positionnement

- Bonnes pratiques de référencement naturel

o Choix de « mots clefs »

o Url, Balises, Densité, Organisation des contenus, liens internes, liens externes
o Contacts, recommandations, commentaires, annonces et actualités

o Lexique (Trustrank, PagelRank, Sandbox...)

- Techniques de référencement payant

- Outils de référencement

- Google :

o Adresse,

o Shopping,

o Images,

o Adwords,

o Pénalités Google

- Analyse et outils
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Les différents types de présence sur Internet | Entre référencement et E-Réputation
- Site Internet

- Moteurs de recherche

- Réseaux sociaux

- Blogs

- Wiki & Espaces collaboratifs

- Flux

- Fora professionnels

- Réseaux de partage de contenus (YouTube, Slideshare ...)

Notion de E-Réputation

- Définitions | Visibilité / E-Réputation | Identité numérique | Personnal-Pro Branding
- Les différents types de présence

- Risques

- Contexte juridique

o Droit de l'infernet

o Obligations professionnelles (Auteur, Editeur, Hébergeur)
o Droit des personnes

o Propriété intellectuelle

o Droit de la concurrence

o Droit de la Presse

- Sources d'influence, acteurs et lieux d’expression

- Distinction Vie privée / Vie Professionnelle & E-Réputation
- Méthodes ou outils de veille

0 Se créer une identité numérique & la valoriser

o Veille

o Effacer ses traces

0 Se renseigner sur ses interlocuteurs

o Situations de crise et possibilités d’intervention

Outils
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Power point du formateur
Mises en pratique.
Tableaux de présentation des différents réseaux sociaux

Duree Pre requis

4 jours Savoir lire et écrire

Savoir se servir d’'un ordinateur et d’internet

Disposer d’une identité visuelle de son entreprise et de supports existants

Méethode pedagogique Evaluatlon Modalités et criteres

Echanges d’expérience, formation, action Le candidat est en capacité de proposer des éléments de communication
participative, intégration de vos distinctifs
outils, résultats, pratiques, interrogations - Le candidat est en mesure d’adapter sa communication et son message en

fonction des différentes cibles identifiées

Le candidat a identifié les moyens de communication adaptés selon la cible
visée

Le candidat connait les conditions de mise en ceuvre et de diffusion d'une
newsletter

Le candidat est en capacité de mesurer I'impact de la newsletter

Le candidat esf en mesure de metifre en place un plan d’acfion pour le
référencement de son site internet et pour la mesure de son eréputation

Le candidat est en mesure de choisir le ou les réseaux sociaux le(s) plus
adaptés(s) a son activité et d’optimiser son profil
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MODULE 6 - RESSOURCES HUMAINES ET MANAGEMENT

Objectifs :

Connaitre les spécificités des différents contrats et leurs
conséquences

- Comprendre les enjeux du recrutement

- Mener a bien le processus de recrutement

- Maitriser et appliquer le cadre légal qui s’ applique en
matiére de recrutement

- Réussir I'intégration des nouvelles recrues au sein de
I'enfreprise en ufilisant les fondamentaux du
management

- Se préparer a I'entretfien professionnel

Compétences visées

1)
2)
3)

4)

5)

6)
7)

Acquérir une méthodologie de recherche de l'information
juridique pour donner des réponses justes et fiables

Identifier les différentes obligations Iégales dans le but de
structurer son organisation dans le respect du droit du travail
Définir et exécuter un processus de veille juridique afin de mettre a
jour les informations

Le candidat sait identifier les éléments permettant d'effectuer le
meilleur choix de contrats en matiére de recrutement et de
licenciement, en prenant en compte la situation et les besoins
actuels de l'entreprise

Le candidat sait manager I'activité professionnelle des salariés en
intégrant le droit du travalil

Capacité a effectuer des choix cohérents

Le candidat connait la réglementation liée aux entretiens annuels
et professionnels et sait les préparer et les conduire

Programme

Fondamentaux et base du droit du travail

- Obligations de I'employeur
- Obligations du salarié

- Connaitre les formes de contrats possibles et les distinguer des contrats voisins :

o CDI, CDD, contrats aidés
o Sous-traitance ; Portage salarial
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o Stage (depuis la loi sur I'égalité des chances)

o Travail temporaire

- Repeéres

o Connaitre la structure du droit du travail

o Articulation convention collective / code du travail

- Acquérir une méthodologie de recherche pour donner des réponses justes et fiables :

o Utiliser les sources du droit du travalil

o Identifier les incidences de la convention collective dans la gestion des ressources humaines
o Savoir chercher l'information | Savoir évaluer la pertinence des sources et des informations recueillies
- Actualités - Jurisprudence

o Changements légaux et jurisprudentiels majeurs des dernieres années,

o0 Choix politiques et tendances |Esprit du législateur actuel et futur (confirmation - revirement)
- Obligations Iégales

o Affichage,

0 Registre(s),

O Représentation du personnel,

o0 Reglement intérieur

- Utilité de certains outils (le réglement intérieur)

Procéder a son ler recrutement

- Définition du besoin

o Identifier les raisons d’un recrutement

o Définir la fiche de poste

- Les aspects financiers du recrutement

o Eléments de salaire, fourchette de rémunération, aides a 'embauche

Offre et sélection des candidatures

- L'offre d’'emploi

o ldentifier les compétences nécessaires
o Rédiger une offre attractive

o Choisir les supports de diffusion

- Sélection des candidatures

o Formuler les critéres de recrutement
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o Hiérarchiser les candidatures

Entretien et intégration

- Conduite de 'enfretien

0 Se préparer et poser les bonnes questions
o ldentifier les motivations

- Choix du meilleur candidat

o Valider I'adéqguation poste/candidat

o Identifier le « savoir étre » et le potentiel

- Intégration dans I'entreprise

o Favoriser une prise de poste réussie

o Gérer la période d’essai

Manager I'activité professionnelle des salariés en intégrant le droit du travail

- Rédiger le contrat & durée indéterminée en évitant les erreurs

0 Respecter les clauses obligatoires

0 Rédiger avec soin les clauses de souplesse : mobilité géographique ; objectifs ; télétravalil
o Maitriser les clauses sensibles telles : non-concurrence, dédit formation

o Gérer la période d'essai avec vigilance

- Rédiger et gérer les contrats a temps partiel depuis la Loi de Sécurisation de I'Emploi
o Insérer les clauses obligatoires (horaires, répartition...)

o Modifier la répartition des horaires a temps partiel

- Modifier le contrat de travail : souplesse et contraintes des avenants

o Distinguer modifications du contrat ou des conditions d'exécution du contrat

o Modifier le lieu de travalil, la qualification, la rémunération

0 Mettre en ceuvre une période de mobilité volontaire externe sécurisée

Respecter les procédures et rédiger les avenants

o Tirer les conséquences du refus du salarié

- Conclure et gérer le CDD et le contrat d'intérim en toute sécurité juridique

o Utiliser les motifs et les durées en toute légalité

o Tenir compte de la sur cotisation chémage en cas de CDD courts

0 Renouveler ou enchainer les CDD/intérim

o0 Gérer au quotidien des intérimaires ou CDD et la fin de contrat
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0 Se prémunir des risques de requalification

- Fixer et évaluer les objectifs dans le respect du contrat de travalil
- Veilller au respect des responsabilités d'employeur en matiére de santé au travail

- Manager sans harceler ni discriminer

- Exercer le pouvoir disciplinaire et sanctionner les comportements fautifs

- Gérer les ruptures du contrat de travalil

o Connaitre les différents modes de départs possibles (démission, licenciement, rupture conventionnelle) et leurs conséquences.
o Connaitre les regles et procédures a respecter

- Cadre légal et enjeux
- Préparer I'entretien professionnel

Conduire les entretiens professionnels

- Conduire I'enfretien professionnel, les étapes clefs a respecter

Outils

Power point du formateur
Connaissances de bases
Cas pratiques et quizz

Cas pratiques d'une situation de management

Durée

4 jours

Prerequis
Savoir lire et écrire
Etre employeur ou envisager de le devenir

Méthode pédagogiqgue
Echanges d’expérience, formation, action
participative, intégration de vos

outils, résultats, pratiques, interrogations

Evaluatlon Modalités et criteres

Le stagiaire est en capacité de réaliser une recherche de l'information
juridique en accord avec les besoins d’informations préalablement identifiés
Le stagiaire est en capacité de présenter et d’appliquer la réglementation
dans le cadre de son activité et du management de ses équipes

Le candidat est en capacité de réaliser une veille juridique sur son activité
Réalisation d’'un document permettant de recenser les besoins de son
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entreprise en matiére de recrutement et/ou de licenciement

Le candidat est en capacité de réaliser un plan d’action pour le recrutement
d’un colaborateur

Le candidat est en capacité de planifier préparer et conduire son entretien de
recrutement

Le candidat sait planifier, préparer ses différents entretiens en tant que
manageur de son équipe

Le candidat est outillé pour le faire mener
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MODULE 7 - PROTECTION SOCIALE DE L'ENTREPRENEUR ET DE SON
CONJOINT

ODbjectifs : Compétences visées

Comprendre et maitriser sa protection sociale 1) Comprendre le fonctionnement de la protection sociale

- Appréhender les principes de base du régime obligatoire et facultative des indépendants pour pouvoir anticiper
obligatoire et complémentaire et prévoir

- Connaitre les possibilités de couverture en fonction de 2) Appréhender la notion de responsabilités et mesurer les risques liés
son statut a son activité professionnelle (sur les biens, les personnes, les

- Anticiper les difficultés financieres liées a un probleme risques divers)

de santé 3) Efre en capacité de mesurer la pertinence d'un changement de

- Appréhender le statut de son conjoint statut

- Se réinterroger quant aux avantages et conséquences 4) Comprendre le statut de conjoint collaborateur

de I'évolution de son statut juridique

Programme

Protection sociale du chef d'entreprise
- L'organisation de la protfection sociale obligatoire des indépendants
o Etre informé des démarches liées au changement de statut social
o Connaitre ses droits en termes de prestations familiales et prestations maladie
- Préparer sa retraite
o Comprendre le fonctionnement de la retraite obligatoire
o Prévoir une retraite facultative
- Calculer les cotisations sociales obligatoires
o0 Apprendre les bases de calcul des cotisations sociales
o Visualiser un échéancier des cotisations sociales
o Connaitre les exonérations de charges sociales
- La complémentaire santé
o Pourquoi faut-il une complémentaire santé, une protection arrét de travail ?
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0 Quelles questions poser pour faire le bon choix ?
0 Le management et la fin de la relation
o Les différents modes de management
o Les obligations de 'employeur
o Le statut du conjoint
Entrepreneurs, les risques que vous vous devez d'assurer
- Risques auxquels I'enfreprise est exposée :
o Les risques de Responsabilité
o La Responsabilité Civile professionnelle
o Les risques de dommage aux biens (vol, incendie, bris de matériels,..)
0 La couverture des pertes d’exploitation
o Les assurances de véhicule
o L'incapacité temporaire ou définitive d'un homme clé
o Les obligations de Prévoyance prévues
- Risques auxquels le dirigeant est exposé :
La maladie, I'accident du dirigeant
o La Responsabilité Civile des Dirigeants Sociaux
0 La protection juridique du dirigeant
o La perte d’emploi du dirigeant
o Le déceés d'un associé

Réinterroger son statut juridique

- Les différentes formes d’entreprises

o L’enfreprise individuelle et le régime de la microentreprise

o Les sociétés

o Caractéristiques des structures juridiques les plus fréquentes
- Changer de statut juridique

o Rappel des points déclencheurs du changement

o Identifier les critéres de choix

o Les démarches administratives, fiscales et sociales pour changer de régime
o La nouvelle organisation de la gestion de I'entreprise

o Chiffrer le changement

- Modalités du changement juridique
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0 Procédure a suivre
o Obligations légales

o Effet de la transformation : juridique, fiscal et social

Outils

Power point du formateur

Apports théoriques, travail en sous-groupes

Tableaux récapitulatifs des structures juridiques et statut sociaux

Formulaires CERFA papiers et outils en ligne

Simulations économiques (outil bgepro)

Durée

4 jours

Prérequis

Savoir lire et écrire et compter

Méthode pédagogique
Echanges d’expérience, formation, action
participative, intégration de vos

outils, résultats, pratiques, interrogations

Evaluatlon Modalités et criteres

Le candidat sera en mesure d’expliquer le fonctionnement de sa couverture
sociale

Le candidat sait évaluer le montant de ses charges sociales prévisionnelles

Le candidat peut comprendre I'étendue de ses droits et de celui de son
conjoint

Le candidat a défini I'étendue de ses risques et mis en place un plan d’action
pour mieux les maitriser

Le candidat peut commenter et expliquer les avanfages d’'un changement de
statut juridigue de son entreprise et en mesurer les impacts
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MODULE 8 - REDIGER DES CONTRATS EN TOUTE ASSURANCE

Objectifs : Compétences visées
Maitriser les bases du droit des contrats appliqué a la vie 1) Comprendre les fondamentaux du droit des contrats appliqués
de l'entreprise aux entreprises
- Identifier les enjeux juridiques de la vente et de la 2) Comprendre la relation confractuelle qui s'instaure entre le client
prestation de service ef 'enfreprise lors d’'une vente ou d’'une prestation de service
- Appréhender la rédaction des conditions générales de 3) Identifier les points clefs d’un confrat ef des conditions générales
vente 4) Connaitre les différents recours en cas d’inexécution d’un contrat
5) Appréhender le droit de la concurrence
6) Disposer d’une vision synthétique des baux commerciaux
7) Connaitre les particularités du droit international

Programme

Les fondamentaux de la formation du contrat
- La valeur des écrits (fax, mail, phofocopie, ...)
- Le contrat, la loi des parties
- Régles impératives et supplétives
- Le rble du devis et de la facture
- Conflits enfre Conditions Générales de Vente/d'Achat
- Lettre d'intention de commandes
- Obligation de conseil du vendeur
- Accord ou contrat cadre
- Sort des commandes passées hors du circuit
- La signature électronique

Néqgocier les obligations réciprogues

- Obligation de moyen ou de résultat
- Cahier des charges technique ou fonctionnel
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Négocier les clauses essentielles

- Définition de I'objet

- Langue contractuelle

- Date d'entrée en vigueur, durée

- Modalités de révision du prix

- Délais de reglement, délais et lieu de livraison
- Transfert de propriété et risques

- Garantie contractuelle

- Limitation de la responsabilité

- Engagement de confidentialité

- Sous-traitance du contrat

- Garantie contre |'éviction, reglement des litiges

Que faire en cas d'inexécution ?
- Suspendre |'exécution de ses obligations, résolution, résiliation
- Pénalités, avantages, inconvénients

S'initier au droit des baux commerciaux
Cadre juridigue du statut des baux commerciaux
- Conditions relatives a la chose louée et conditions relatives au preneur
- Les régles incontournables a respecter

Le droit de la concurrence

- Pratiques discriminatoires

- Transparence tarifaire

- Peut-on refuser de vendre ?

- Revente a perte

- Rupture abusive des relations commerciales

S'initier au contrat international
- Définition du droit applicable et juridiction compétente
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- Définition des incoterms

En pratique
- La rédaction des Conditions Générales de Vente
Outils
Power point du formateur
Apports théoriques, travail en sous-groupes
Cas pratiques
Duree Prerequis
4 jours Savoir lire et écrire

Méthode pédagogique
Echanges d’expérience, formation, action
participative, intégration de vos

outils, résultats, pratiques, interrogations

Evaluatlon Modalités et criteres

Le stagiaire est en capacité de recenser I'ensemble des confrats liant son
entreprise et d’en mesurer les impacts

Le stagiaire réalise un plan d’action pour maitriser I'étendue de ses
engagements et le cas échéant renégocier certains engagements

Le stagiaire a établi les éléments fondateurs de ses conditions générales

Le stagiaire peut expliquer les éléments constitutifs du bail commercial

Le stagiaire a identifié les éléments du droit de la concurrence auxquels il est
soumis
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MODULE 9 - RENDRE SON ENTREPRISE PLUS ECORESPONSABLE AU

QUOTIDIEN

Objectifs :

Appréhender les fondamentaux d’'une démarche
écoresponsable

- Interroger le positionnement de son entreprise par
rapport a cette démarche

- Etablir une stratégie écoresponsable

- Sélectionner les bons partenaires

Compeétences visees

1) Comprendre la démarche de Développement durable et de
Responsabilité sociétale des entreprises

2) Mettre en ceuvre et mesurer I'impact d’une stratégie éco
responsable au sein de son entreprise

3) Savoir communique et promouvoir ce type d’action en inferne et
en externe

Programme

Les fondamentaux du développement durable

- Qu’est-ce que le développement durable ?
- Quels sont les enjeux ?

- Ce "qu'est" et ce "que n'est pas" le Développement Durable

- Les notions fondatrices : Economique, Sociale, Environnementale

- Les acteurs incontournables : le citoyen, les gouvernements, les collectivités, les ONG, I'entreprise, etc.
- Les engagements actuels des entreprises écoresponsables

- Les textes réglementaires incontournables
- La Responsabilité sociétale des entreprises

Les bénéfices & retirer pour son entreprise d'une démarche écoresponsable

Améliorer la performance énergétique de son entreprise

- S'engager dans la transition énergétique

- Les principales notions & acquérir pour réaliser son bilan énergétique

- Etablir un plan d’actions pertinent :
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0 Agir sur les comportements
o Les méthodes de travail
0 Raisonner énergies renouvelables

Réduire son bilan carbone, penser en cycle de vie des produits

- Les principales notions a acquérir pour réaliser :

o Le bilan carbone de son entreprise

o Le bilan des gaz a effet de serre (BEGES) de son entreprise

- Lire et exploiter un bilan carbone, chercher les pistes d’amélioration
- Le plan de mobilité : de I'obligation & I'opportunité

- La notion de cycle de vie du produit

- Principes et méthodes et d’écoconception

- Enjeux pour I'entreprise

- La communication environnementale associée

Les fondamentaux de I'économie circulaire

- Comprendre les principes de I'économie circulaire
- Les acteurs de I'économie circulaire

- Raisonner opportunités d’'enfreprises

Biodiversité et entreprise

- Le cadre réglementaire, les acteurs clés.

- Interaction entreprise, milieux naturels et biodiversité
- Faire de la biodiversité un atout pour I'entreprise

- Identifier des pistes d’actions pour intégrer la biodiversité dans sa politique environnementale

Les bénéfices pour I'entreprise d'achats écoresponsable

- Identifier ses besoins

- Définir son niveau d’exigence

- Elaborer son cahier des charges

- Evaluer et sélectionner ses fournisseurs
- Suivre les conditions d’exécution
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Valoriser sa démarche écoresponsable
- Mettre en avant sa démarche écoresponsable et communiquer sur celle-ci

Les idées simples pour rendre votre entreprise plus durable au guotidien
- Etre responsable dans sa vie quotidienne :
o Modifier ses comportements
0 Les éco-gestes
- S'y retrouver dans les logos, les labels et certifications

Outils

Power point du formateur

Apports théoriques, travail en sous-groupes
Méthodes d'infelligence collective

Etudes de cas et cas pratiques

Duree Prerequis

4 jours Savoir lire et écrire

Etre sensibilisé a intégrer dans son entreprise une démarche RSE et ou
développement durable

Methode pedagogique Evaluatlon Modalités et criteres

Echanges d’expérience, formation, action Le candidat est en capacité d'expliquer ce que sont la RSE et de DD
participative, intégration de vos - Le candidat a identifié au fravers d'un plan d’actions les axes sur lesquels il
outils, résultats, pratiques, interrogations doit agir et peut s’engager

Le candidat a établi les grandes lignes d'un plan de communication inferne
et ou externe afin de promouvoir sa démarche
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Plan de commmunication « mallette du
dirigeant 2018»

Nous constatons chaque jour le niveau de méconnaissance de la part des chefs
d’entreprise et ce quel que soit leur FAF ou I'OPCA dont ils relevent, de leurs droits a la
formation et des possibilités qui leurs sont ouvertes.

D’'importants efforts budgétaires sont réalisés par '’AGEFICE depuis 2014 pour permettre &
leurs ressortissants ainsi qu’d leur conjoint collaborateur, d’accéder & des programmes de
formations essentiels pour le développement et la pérennisation de leurs affaires.

En tant qu’organisme retenu sur les précédentes mallettes nous sommes donc directement
impliqués pour que cette action soit chaque année une réussite et touche le plus grand
nombre.

Nous avons ainsi développé de nombreuses actions de communication pour promouvoir
ceftte offre et la faire connaitre fant auprés des chefs d'enfreprises que de nos partenaires
importants relais.

LES SUPPORTS DE COMMUNICATIONS UTILISES POUR LA
PROMOTION DE LA MDD

Plusieurs outils de communication seront réalisés pour promouvoir la Mallette du Dirigeant
2018 » aupreés du public de dirigeant ciblé et des prescripteurs.
Ces supports de communication reprendront le logotype de I'Agefice, et la charte

graphique spécifique s'il y a lieu, concus par I’Agefice pour la Mallette du dirigeant
FLYERS

Les flyers ont pour but d’informer sur les thématiques et les lieux des formations.

lIs renvoient a nos supports sur le web.

lls sont diffusés auprés de nos partenaires ainsi que les réseaux de créateurs d’'entreprise
(pour qu’ils puissent remettre un support physique aux dirigeants.

La Malette du Dirigeant en 4 questions :

Vous étes dirlgs d'
teurs ou associés relevant de I'AGEFICE ?
BGE Grand Biterrois vous propose au choix quatre
maliettes de formation,

Votre activité vient d'étre créée ?
Voire enfreprise esf eligibie oux Malleffes du Diigeant dés
fa 1" année,

Vous avez dé|a utilisé volre enveloppe cefte année ?
Ces formations sont hors enveioppe annuelle du chef
dentrepvise,

Vous n‘avez pas la trésorerie nécessaire ?

I n'y a pas d'avance de pailement @ faire, car ¢'est
I'AGEFICE qui réglera directement la facture.
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AFFICHES

Comme pour les années précédentes, des affiches A3 seront remises aux partenaires avec
les programmations des sessions MDD (dates et les lieux correspondant aux territoires).

NOTRE SITE INTERNET

Le site internet de BGE LR www.bgeoccitanie.fr permet de :

de connaitre les lieux et dates des prochaines formations
de connaitre les coordonnées de la référente formation BGE Grand Biterrois

¥
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Nous travaillons actuellement sur la refonte de notre site BGE Ouest Hérault qui permettra
une plus grande interactivité avec I'infernaute

FACEBOOK

La page Facebook : www.facebook.com/bge.grandbiterrois permet actuellement des prises
de contact simplifiées de la part des créateurs.

Nous communiquons 1 a 2 fois par semaine sur ce support et relayerons également la
programmation des sessions MDD.

MAILING CREATEURS & ACTIONS AVEC NOS PARTENAIRES

En 2017 nous avons réalisé plusieurs actions de promotion de la MDD.

*  Pour exemple, en lien avec 2 de nos partenaires le cabinet comptable ECL et
CER France, nous avons réalisé une campagne de mailings visant a faire
conndaitre I'offre MDD


http://www.bgeoccitanie/
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Le mailing présenté en page suivante a été adressé a plusieurs dizaine de chefs
d’entreprise préciblés comme ressortissants AGEFICE et a permis de promouvoir
aupres de « non clients » BGE la MDD

Développer vos compétences pour faire
grandir votre entreprise

CERFRANCE

en partenariat avec

Zecs

Appui oux entreprenaurs

VOUS propose

vOous propose

La Mallette
du Dirigeant
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Le 6 mars 2018 en partenariat avec la Plateforme de Thau Initiative nous avons
animé une soirée sur les droits d la formation des chefs d'enfreprise et présenté
la MDD sous sa nouvelle forme.

Extrait du power point présenté a cette soirée

Z» LESCOMMERCANTS. ...

oReAIT R TTOa
DEPLACEMENT INDIVIDUELLE : : :
§  ANNUELLE -\

24506 NS

DD ENVELCPPE
ENVELOPPE INDIVIDUELLE

BUDGETAIRE ANNUELLE
SPECIFIQUE

(hors budget

annuel) 1400€

LES COIVI M ERCANTS

| LA MALETTE DU DIRIGEANT(MDD) 2018 :
-9 MODULES DE4JOURS SUR 5 THEMATIQUES
= Comptabilité — Analyse financiére et Tableaux de Bord
.= _Nouvelles technologles et compete nces numerlques
= Marketing et comimunication : : : : : : :
* Ressources humaines et management : : : : :
""-"'§Developpementdurable

---POSSIBILITE DE REALISER 5 MODULES DE: 4 JOURS (140H MAXIMUM)

o FINANCEMENT PRIS EN CHARGE PAR L’ AGEFICE SANS AVANCE DE
FONDS
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RENCONTRES INTER RESEAUX DE CREATEURS ET BGE CLUB ET LOBYING AUPRES DES
PARTENAIRES

Notre réseau BGE Club fédére les chefs d’enfreprises accompagnés ou non par
BGE sur nofre terrifoire et organise plusieurs femps forts sur I'année. Ces rencontres
permettent de communiquer largement auprés d’un public sensibilisé sur les offres
de formations proposé par BGE dont la MDD.

Pour adhérer au BGE Club
Rojoigraeg nolre communauié o entreprenours
' i facebook
www bgeoocionie lv I

Les avantages du BGE Club

Reussir en réseau

PROGRAMME BGE CLUB 2017 o NI 10 e

v - Balit OB Commen! goapky e
ANIMEES Cux AN O

PN 7 F1 M s brovar ?
—__J' - Attt - 16 toar
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- Chiehs d orhm W T
BGF (JUD O Sy.mﬁfﬁ;.::fm
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v s honde 27 awr wiits dé
B rmal
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Conscients de I'imporfance de permetire aux chefs d’entreprise que nous
accompagnons d'élargir leurs réseaux professionnels hous organisons en
partenariat avec d’autres réseaux de chefs d’entreprises nos manifestations pour
capter le plus grand nombre et dynamiser ces moments d’échanges. Nous avons
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ainsi mis en place des échanges réciproques avec :
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21 manifestations ont éfé réalisées en 2017 sur le territoire de I'agglomération : 9
petits déjeuners, 6 ateliers, 3 soirées et le salon de la trés petite entreprise a Auchan

CAantrr de Metrers
{*tuts dos Manapers st e FAnisonat
Necaeh Nadiierrands
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BGE GRAND BITERROIS : Notre réseau de financeurs de prestations
spécifiques

Nos prestations sont généralement financées par des acteurs publics ef para publics dans le cadre d’appel d’offre, d'appel a projet ou
de mises en concurrence.

Ce schéma synthétise les différents dispositifs que nous mobilisions afin d’accompagner nos entrepreneurs en ante et en post création en
2017.

Le confexte partficulier de la loi NOT'Re avec notamment le fransfert des compétences en matiere économique a la nouvelle grande
région Occitanie modifiera la donne en 2018mais nous ne disposons pas encore de suffisamment de recul sur ce qui sortira avec les
appels d'offre prévu en juin 2018.

!
Accompagnemen

t amont

Emergence Financement Accompagnement aval

PACTE FORMATION
FSE

ACTION COUVEUSE Agrément organismes de

DIRECCTE test d’activité en CAPE formation DIRECCTE

Hérault
PACTE REGION
ACTION COUVEUSE ' PERIOD_E TRANSITOIRE
CONSEIL test d’activité en CAPE Visa Pacte Reprise des PM 3
REGIONAL NACCRE

OCCITANIE VISA Pluriactivité
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PERIODE
TRANSITOIRE PACTE
FORMATION
Formations et
accompagnement
a la création
d’activité

ACCOMPAGNEMENT
A LA CREATION D’ACTIVITE RSA

CONSEIL SUIVI POST CREATION
DEPARTEMENTAL RSA
HERAULT
ACTION TEST COUVEUSE RSA
CREACITES ACCOMPAGNEMENT
Communauté A LA CREATION D'ACTIVITE SETE AGGLOPOLE
d’agglomérafion = (Communauté d’Agglomération Béziers MEDITERRANEE
Autres . . . .
Hérault Méditerranée, (aide au

collectivités
territoriales

Méditerranée

Politique de la ville Séte, Thau
Agglomération)

développement)

P6le Emploi

ACCOMPAGNEMENT
A LA CREATION D'ACTIVITE
via financement CPF et AIF

ACCOMPAGNEMENT
AU DEVELOPPEMENT A LA
CREATION D'ACTIVITE
via financement CPF et
AlF
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Soutien post création des
créateurs AGEFIPH
(depuis 1993),

Accueil et accompagnement de public
souffrant de handicap
AGEFIPH (depuis 1993),

Organismes Label BALISE :
. sensibilisation a la ACCOMPAGNEMENT
Prives création ACCOMPAGNEMENT AU DEVELOPPEMENT A LA

A LA CREATION D'ACTIVITE
via financement CPF
(FAF et OPCA)

CREATION D’ACTIVITE
via financement CPF
(FAF et OPCA)

BGE Grand Biterrois est également reconnu par de nombreux autres partenaires avec lesquels elle contractualise ses relations : Etat
(Ministére de I'Educatfion nafionale), partenaires bancaires (avec la signature de conventions nationales (Banque Populaire du Sud,
Société Générale, la CE, Le Groupe HSBC, le Crédit Coopératif), BPI,..



ANNEXE 1 : NOS PRINCIPAUX OUTILS

BALISE

une base de données
pour frouver une idée détecter des projefs

MAEL

outil numeérique de collaboration, qui permef de

construire son projet en gardant le contact avec

son conseiller et d'échanger avec d’aulres futurs
chefs d’entreprise.
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BGePro

oulil collaboratif et professionnel de création de
plan d'affaires

BGE Pro® est accessible en ligne sur une
plateforme internet sécurisée. Un accés
permanent aux données

Pour les formations comptables il est souvent
proposé comme outil au stagiaire qui se voit
desservi un acces gratuit

BGeClub

Noire communauté d'entrepreneurs se réunit pour
faire du réseau ef échanger pour s‘apporter des
services, des fuyaux, un appui et un soutien
logistique ou moral... Pour tous ses adhérents,
BGE a mis en place "Mon bureau virfuel” et
promouvoi égalemen cet outil auprés de nos
stagaire AGEFICE
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BGe Participatif
Plateforme d'acces au financement participatif
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Déciaration validée CERTIF LR ET DEMARCHE QUALITE DATADOCK & 5
no-reply@dam-alock fr yiz wpm.aw. atpsonigin.com 20/06/201T - -
ATOI -

FEfavencs B
Woly pobver consulisr le détall de Paxamen en vous rendant sur Datadock en cliquant sur ke lien suivant ; hiips://www data-dock fiinterfacesiiof-accueil

ceigialemnent
SLips Datadock

Dd| Datadock

https:4 d i rd
N* Hotline (de 8h30 & 18h00) : 09 77 4Ll &

Mall . contact@data-dock fr

Bienvenue sur voire aspace DataDock.

FOHR VOTRE DERMIERE DECLARATION VALDEE

Vioira Orgeistie de Formation o poc stafut : Exarning
Vous 8tes ootuellement réféiangable dans Is DateDotk

Vo're cidcloration a été exoringe por L fincncedr, Vous oderez Ci-ciessos e sésuttal de cetexamen:
Félcliations | Vele adclomtion @ &ié valldée, vous &tes désarmais réfrancoble dons 12 DetaDock vous rowverez ci-detsoys Un iumeé de lexomen sifects.

Infomctizns génsralas * Valizees o

Foisksserent : valice ®

Serfificotions : valades o
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GE

Appui aux entrepreneurs

Paris, le 12 mars 2018

Madame, Monsieur,

Depuis prés de 15 ans, le réseau BGE méne une démarche qualité globale, co-construite par les
structures BGE, prenant en compte les spécificités et exigences du métier de I'appui & la création et au
développement de I'entreprise.

Elle représente un outil de structuration et de pilotage, positionnant chaque organisme de formation BGE
dans une dynamique de progrés et d’amélioration continue, ayant pour enjeu de garantir [a qualité des
services rendus envers les entrepreneurs.

En tant que démarche qualité globale, elle intégre la dimension métier et la qualité des prestations et
contribue également a la maitrise de son modéle économique, a4 'amélioration des organisations, des
systémes de pilotage et de management.

L'ensemble du systéme qualité et des organisations doivent permeitre la réalisation du projet stratégique de
l'organisme de formation au niveau local, et en cohérence avec le projet stratégique national.

Chagque membre adhérent du réseau BGE a pour obligation de mettre en ceuvre cette démarche qualité
BGE et donc de respecter les 42 engagements du référentiel qualité.

Chaqgue structure est évaluée par un auditeur indépendant qui fait état des lieux du niveau d’atteinte des
exigences et des résultats et des axes de progression. Les organismes BGE réalisent, de fagoen permanente,
des actlons d’amélioration afin d'optimiser leur fonctionnement et leur efficience.

Cette approche qualité est encadré par une démarche de certification. En effet, I'entité¢ natiocnale BGE
réseau est certifié 1ISO 9001, depuis juin 2007, sur plusieurs activités, notamment sur sa capacité a piloter
la démarche qualité globale BGE. En 2017, BGE réseau a été renouvelé 1SO 9001. Cette certification
court sur le cycle 2016-2018.

Je vous prie d'agréer, Madame, Monsieur, I'expression de mes sincéres salutations.

Sophie Jalabert
Déléguéde Générale BGE réseau

BGE

168 bis, rue Raymond Losserand, 75014 Paris - France
T +33(0)1 43 20 54 87 - F +33(0)1 43 20 28 49 - info@bge.asso.fr
ASSOCIATION LOI 1801 - SIRET 12080385200063

www.bge.asso.fr
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- DECLARATION PREFECTURE ~



Service Statistique
Répertoire SIRENE

Insee

Mesurer pour comprendre

Service Info Sirene
09 72 72 6000
prix d'un appel local

Toute modification (changement d'adresse, statut, raison sociale, activité...) concernant votre entreprise
doit étre déclarée au CFE dont vous dépendez.

Pour plus de précisions, consulter le site internet Insee.fr & l'adresse :
https:/iwww.insee.frifrinformation/1972060

SITUATION AU REPERTOIRE SIRENE

A la date du 12 mars 2018

‘Description de I'entreprise
Identifiant SIREN

Identifiant SIRET du siége
Désignation

Catégorie juridique

Activité Principale Exercée (APE)

Appartenance au champ ESS

Entreprise active au répertoire Sirene depuis le 01/01/1982
392 807 848

392 807 848 00065

BGE GRAND BITERROIS

9220 - Association déclarée

94997 - Autres organisations fonctionnant par adhésion
volontaire

Oui

Description de I'établissement
dentifiant SIRET

Adresse

Activité Principale Exercée (APE)

Etablissement actif au répertoire Sirene depuis le 01/03/2011

392 807 848 00065

BGE GRAND BITERROIS
ZI DU CAPISCOL

5 RUE PAUL LANGEVIN
34500 BEZIERS

94997 - Autres organisations fonctionnant par adhésion
volontaire

Important :A l'exception des informations relatives & Identification de enireprise, les renseignements figurant dans ce document, en
particulier le code APE, n'ont de valeur que pour les applications statistiques (décret n°2007-1888 du 26 décembrs 2007 portant
approbation des nomenclatures d'activités frangaises et de produits, paru au JO du 30 décembre 2007).

Avertissement :aucune valeur juridique n'est attachée 4 ['avis de situation,

Site de gestion:

CENTRE STATISTIQUE DE METZ

Centre des statistiques sociales et locales

Ple Sirene Associations
32 AVENUE MALRAUX
57046 METZ CEDEX 1

REPUBLIQUE FRANCAISE
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SOUS-PREFECTURE DE BEZIERS
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Libernd » Egaltid = Fraernitd
REMUBLIQUE FRANCAISE

MINISTERE DE L'EMPLO] DE LA COHESION BOCIALE ET DU LOGEMENT

Le directour régional du travail, de I'emploietde la
formetion professionnelle

a

BOUTIQUE DE GESTION DU BITERROIS
22 RUE LOUIS MALBOSC
34500 BEZIERS

Montpellier , le vendredi 15 septembre 2006

Objet : déclaration d’activité
PJ:2
RéL, : ht/ew

Monsieur le Président,

Jai I'homneur de vous ndresser, ci-joint, un exemplaire de votre déclaration d’activité de
prestataire de formation ainsl qu*un récépisss.

Le Numéro 91 34 06007 34

qul vous est atiribné est un numéro d'enregistrement et en nucun cas un agrément. Il peut
figurer sur la publicité sous Ia seule forme : « enregistré sous le n°.... cet enregistrement
nevnntpungrémutdel’zht».llvmestmd&demenﬂomwmqmlquafnmoque

ce soit le caractére imputable des dépenses de formation sur Pobligation de I'employeur de
participer au financement de Ia formation professiomnslle continue. La publicitd ne doit
comporter sucune mention de nature & induire en erreur sur les conditions d’accés aux
formations proposées, leurs contenus, leurs sanctions ou leurs modalités de finmcement. A
défaut vous encourez des sanctions pénales prévues i I'article L 993-2 du Code dn Travail,
(amende de 4 500 € et emprisonnement d’un an ou I'une de ces deux peines seulement).

Jevoushvhtcmhnnmaﬂmﬂmb«nﬁndupmhﬁhudaformﬂm»que

vous frouverez sur noire site internet : ¥
amdrenmdempnmrpaleaobllgahms(combles,adnmhahm )etdessanct:ons

encournes en cas d’infraction.
Dans I"éventuslité ol vous n"auriez pas d’accés Internet, vous pouvez contacter mes services
qui vous adreszeront ce document.
Si vous exercez des prestations de formation professionnelle continue ainsi que d’autres
activités, vous devez suivie en compiabilité de fagon distincte Pactivité an titre de Ja
formation professionnelle continwe conformément 4 *article L 920-8 du Code dn Travail, si
Ies prestations de formation professionnelle continze ne constituent pas votre seule activité.
Par silleurs, toute modification de I'm des élémems th la déclaration, en pariculier tout
ement d' de dénomination, de s ainsi que la cessation d'activité
de l'organisme de formation, doit faire l'abjet, dans un délai de 30 jours & compier de Ia date
de I'évinement, d'une information écrite suprds de nos services sous peine d’une amende
4500 €uros.
D’autre part, je 'vous précise que la déclamation que vous avez souserite vous soumet amx
dispositions des articles L 9204 et sujvants du Code du Travail et notamment & Iobligation
d'é&ablir chaque année un bilan pédagogique et financier 4 transmettre avant le 30 avril, délai

de rigueur,



LA

Fattire également votre attention sur le fait que les organismes de formation de droit privé
sont assujettis & Ia TVA, pour toutes les actions de formation professionnelle continue
dispensées dans [o cadre du livre IX du Code du Travail. 1l vous appartient donc de [a
facturer. Toutefois, vous pouvez opter pour une exonération de Ja TVA. Pour ce fuire vous
devez retirer auprés du centre des impdts dont vous dépendez (www.impots.gouv.fy)
P'imprimé N°3511 et nous I’adresser en trois exemplaires en recommandé avec accusé de
réception.

Par ailiears, afin de rendre vos stafuis conformes awx exigences Mgales et
réglementaires en matiire de formation professionnelle continue, vous voudrez bien

- mous transmettre, dans un délsi de six mols, copie des statuts révisés, notamment I'objet

socizl auquel devra &tre fait mention de I’activité de formation professionnelle.

Veuillez ngréer, Monsieur le Président, Pexpression de ma considération distinguée.

Le Directeur Régional,

ues MOREL



BILAN PEDAGOGIQUE ET FINANCIER
A RETRAGANT L'ACTIVITE DE DISPENSATEUR DE FORMATION PROFESSIONNELLE

Libertd » Bgalité » Frotornisé . . .

—_———— Arlicles L. 6352-6 & L. 6352-11, L. 6355-15 el R. 6352-22 &4 R. 6352-24 du Code du travail N

REPUSLIQUE PRANGAISE {Lire ATTENTIVEMENT Ia notice avant de remplir ce bitan) kst

Direction réglonale Ce document doit &tre rempli par chaque prestataire de formation professionnelle continue FA 08
......,.,...,.."'.,."::., ef fransmis avant le 30 avril_é la Direction régionale qes entreprises, de la concurrence,
d:m! de la consommation, du fravail, de I'emploi dont vous dépendez.
Service régional de contrdle | |
de la formation professionnelle
BPF déposé au titre de I'année 2016
L 1
A, IDENTIFICATION DE L'ORGANISME DE FORMATION

Numéro de déclaration : 91340600734 NUMERO DE SIRET CODE NAF
Forme juridique : Agsociation loi de 1901 ou de 1908 39280784800057
Nom et prénom ou dénomination (sigle) :
ASSOCIATION BGE GRAND BITERROIS
Adresse :
5 RUE LANGEVIN ZI DU CAPISCOL 34500 BEZIERS
Acceptez-vous que cette adresse soit rendue publique : oul [x non [
Tél. 0467352040 Emall de contact : bge.beziers@gmail.com

B. CARACTERISTIQUES DE L'ORGANISME

Le bilan pédagogique et financier porta sur Vactivité de dispensateur de formation de Porganisme au cours du dernlar exercice comptable clos :

EXCERGICE COMPTABLE DU (1/01/2016 AV 31/12/2016

C. BILAN FINANCIER HORS TAXES : ORIGINE DES PRODUITS DE L’'ORGANISME

Produits provenaint :

- des entreprises pour la formation de leurs salariés 1 8100
- des organismes paritaires collecieurs ou gestionnaires des fonds de la formation ;
pour des formations dispensées dans la cadre des confrats de professionnalisation a 0
pour des formations dispensées dans le cadre des congés individuels de formation b 0
pour des formations dispensées dans le cadre du compte personnel de formation c 0
pour des formations dispensées dans le cadre des dispositifs spécifiques pour les personnes en recherche d'emploi d 55180
pour des formations dispenséas dans e cadre d'autres dispasitifs (plan de formation, périodes de professionnalisation, ...) 1] 0
Total des produits provenant des organismes peritaires collectsurs ou gestionnaires des fonds de la formation (total des lignes a a o) 2 55180
- des fonds d'assurance formation de non-salariés 3 50085
- des pouvoirs publics pour la formation de leurs agents (Elat, collectivités teritoriales, établissements publics & caractére administratif) 4 4]
- des pouvoirs pubfics pour la fomation da publics spécifiques : Instances européennes [ 80450
Etat 8 116305
Conseils régicnaux 7 58954
Péle emplol 8 128930
Autras ressources publiques 9 457898
- de confrats conclus avec des personnes & fitre individuel et 4 leurs frais 10 Yy
- de contrats conclus aves d'autres organismes de formation 1 0
Produits résultant de la vente d'outils pédagogiques 12 0
Autres prodisits au titre de la formation professionnelle continue 13 38528
TOTAL DES PRODUITS REALISES AU TITRE DE LA FORMATION PROFESSIONNELLE CONTINUE {total des lignes 1 & 13) | 1004430 |
Part du chiffra d'affaires global réalisée dans le domaine de la formation professionnelle continue (en %) - | 70 |
D. BILAN FINANCIER HORS TAXES : CHARGES DE L'ORGANISME
Total des charges de I'organisme liées & Factivité de formation : |_ 1004430 |
= dont Salaires des formateurs L 578487 |
s dont Achats de prestation de formation et honoraires de formation | 80799 |
E. PERSONNES DISPENSANT DES HEURES DE FORMATION Nombre fg‘;’"‘a‘t’i':n‘;'i‘::e':’ ol
Pergonnes ds votre organisme dispensant des heures de formation 13 15803
Personnes extérieures 4 votre organisme dispensant des heures de formation dans le cadre de contrats de sous-traitance 10 3666




F. BILAN PEDAGOGIQUE : STAGIAIRES BENEFICIANT D'UNE FORMATION DISPENSEE DIRECTEMENT PAR L'ORGANISME

Nombre uml djheures
F - 1. TYPE DE STAGIAIRES DE L'ORGANISME Nombre do stagiaires | 4° formation guies par
stagiaires
Salariés bénéficiant d'un financement par 'employeur, par un OPCA ou un OPACIF...............coveur... a 7 189
Personnes en recherche d'emploi bénéficiant d'un financement PUbIIC..........c...ccceeeeceesemesreesenses s b 3270 18733
Personnes en recherche d'emploi bénéficiant d’un financement OPCA... ...C 78 2310
Particuliers & [BUrs PrOPres fTAIS ..o e e s sassasas sesss e son s b a84 sees emes semnesones e e d ¢ 0
AUES SEBGIAINEE -...ceverevrversemseeriessssessesessesee ssssses st sess s et s e 488 2B £ e nerc et s s e neeent e e a i 3294
TOTAL{atb+c+d+e) ()] saq | | 24526
Nombre potal d_'hgums
F-2. ACTIVITE EN PROPRE DE L'ORGANISME Nombre da stagiaires de f‘:’;‘;‘;‘;‘:‘;g:‘;‘ par
stagiaires
Formés par votre organisme pour son propre Compte .......ec.eoeceee.e. 8 3355 21232
Formés par votre organisme pour le compte d'un autre organisme ...........cccovveeeeeeee ...b 93 3204
TOTAL (a + b) 2 aag] | | 24526 |
Nombre total d:h_eures
F - 3. OBJECTIF GENERAL DES PRESTATIONS DISPENSEES Nombre de stagiaires [ 9@ formation sulvies par
staglalres
Formations visant un dipiéme ou un titre & finalité professionnells (hors certificat de qualification
professionnelle) inscrit au
Reépertoire national des certifications professionnelles (RNCP)............. - 0 0
dont de niveau | et Il {licence, malirise, master, DEA, DESS, diplbme d'lngémeur) ............... 0 1]
dont de niveau lll (BTS, DUT, écoles de formation sanitaire et sociale .. )....eeevcceeecee.e. 0 1)
dont de niveau IV (BAC professionnel, BT, BP, BM...) c.c.ooemu oo esa s s s samea 0 ]
dont de niveau V {BEP, CAP ou CFPA 19 degré...) ....ciemim e sesssssssssssssesssseseseeesenns 0 0
Formations visant un certificat de qualification professionnells (CQP).......cccoceoeceeecvemsnsrsesereserenesen b 0 0
Formations visant une certification et/ou une habilitation inscrite & linventaire de la CNCP............... c 0 0
Autres formations profassionnelles continues.., 3448 24526
Bilans de compétence............c..oveeu. . 0 0
Actions d'accompagnement 4 la validation des acquis de Fexpérience..........ccerenvensicreeeeesvsveeececf 0 0
TOTAL{a+h+c+d+e+) 3) 344s| | 24526 |
F - 4. SPECIALITES DE FORMATION Nombre total d'heures
Nombre de stagiaires de fc;.':;ﬂ?:;:::’ par
Cing principales spécialités de formation (indiguer la spécialité en clair} Code stagiaires
Spécialités pluridisciplinaires, sciences humaines et droit 120 3448 24526
Comptabilité, gestion 314 0 0
Ressources humaines, gestion du personnel, gestion de 'emploi 315 0 0
Commerce, vents 312 0 0
AULTEE BPECIANIES © ....eooeeeece et recsant s sars srs s sk st e RSB s e ren et tren s e s enper e en e | o] I 0]
TOTAL : {4) | 343 | | 24526‘|

G. BILAN PEDAGOGIQUE : STAGIAIRES DONT LA FORMATION A ETE CONFIEE
A UN AUTRE ORGANISME DE FORMATION

Nombra de slagiaires

Nombre tolal d’heures de formation
suivies par I'ensemble des stagiaires

Formations confiées par voire organisme & un autre organisme de formation : 93 | | 3294
H. PERSONNE AYANT LA QUALITE DE DIRIGEANT
Nom et prénom : Qualité {ex. : travalleur indépendant, gérant, président...) :
A DA RS o200 304D . [Souwm
= T
Nom et qualité du signataire : /"qj T (JJ. Coe m:u’"{‘ s Q_ ==

O foFr 3500 (O

Tél
&= (aff‘ Qﬁfhaa) a M

Email : "f‘ =

- ! -Bﬁ"E\ngS

ZI Le Capiscol - 5 rue Paul Langevin

TEl. :
SIREN 392 867 &<

34500 BEZIERS
0L A7 35 20 40

L £PE 0409 Z
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ANNEXE 5

ATTESTATION DE DISPENSE DE TVA



o DIRECTION GENERALE DES FINANCES PUBLIQUES

N" 3511.8D
Qirtemel- DGR
N°.10219*11 décembre 2014
Formulake tle Gashet du service
267-4-4 &Mﬂl
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DECLARATION DACTMITE

CAPISCOL 5 RUE LANGEVIN 34500 BEZIERS

AU TITRE DE LA FORMATION PROFESSIONNELLE CoNTINUE DU PRINCIPAL
ETABLISSEMENT (ART. L 6381-1 by CODE DU TRAVANL)
al1T3T4 nlalo]ulvlalﬂ
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ANNEXE 8

ATTESTATION DE REGULARITE FISCALE



DIRECTION GENERALE DES FINANCES PUBLIQUES N° 751
CENTRE DES FINANCES PUBLIQUES DE BEZIERS

SERVICE DES IMPOTS DES ENTREPRISES DE BEZIERS

9 AVENUE PIERRE VERDIER

CS 10564

34537 BEZIERS CEDEX

N° RIB: FROG 3000 1002 0643 35Z0 5000 394

Réception: lundi, mardi, jeudi et vendredi
de 8h30 4 12h et de 13h30 4 16h
et sur rendez-vous

ASS BGE GRAND BITERROIS
Z] LE CAPISCOL
Identifiants :  dossier : 605245
siret : 392 807 848 00065 5 RUE PAUL LANGEVIN
Votre correspondant : Mme Chantal MORENO 34500 BEZIERS
B 0467354574 04 6735 45 10

& sie.beziers@dgfip.finances.gouv.fr

La charte du contribuable : des relations entre Padministration fiscale ef Iz
contribuable basées sur les principes de simplicité, de respect ef d'éguité.
Disponible sur vwww.impots.gouv.f et auprés de volre service des impots.

Béziers, le 13/03/2018

Madame, Monsieur,

Vous trouverez, joint 4 la présente, un certificat de régularité fiscale établi au nom de :

ASS BGE GRAND BITERROIS
Z1 LE CAPISCOL

5 RUE PAUL LANGEVIN
34500 BEZIERS

Veuillez agréer, Madame, Monsicur, I’expression de ma considération distinguée.

Mme Chantal MORENO,
Contrdleur Principal



DIRECTION GENERALE DES FINANCES PUBLIQUES
CENTRE DES FINANCES PUBLIQUES DE BEZIERS
SERVICE DES IMPOTS DES ENTREPRISES DE BEZIERS
9 AVENUE PIERRE VERDIER

CS 10564

34537 BEZIERS CEDEX

IBAN : FRO6 3000 1002 0643 35Z0 5000 394

Réception: lundi, mardi, jendi et vendredi
de 8h30 4 12h et de 13h30 & 16h
et sur rendez-vous

T
dossier : 605245

siret : 392 B07 848 00065 CERTIFICAT DE

Votre correspondant : Mme Chantal MORENO

sie.beziers@dgfip. finances.gouv.fr

La charte du contribuable @ des relations emire Padministration fiscale et Je
contribuable basées sur les principes de simplicité, de respect et d'équité. Disponible
sur www. impots.gouv ff ef auprés de votre service des impdts.

Identifiants :

Redevable:
ASS BGE GRAND BITERROIS
ZI LE CAPISCOL
5 RUE PAUL LANGEVIN
34500 BEZIERS

Le comptable public soussigné atteste que, au 13 mars 2018, le redevable ci-dessus référencé est a jour

des obligations fiscales lui incombant & cette date (cases cochées) :

Paiements Déclarations
Taxe sur les Salaires (TS) Y [
Imp6t sur les sociétés (IS) 7 M
Contribution Economique Territoriale (CET) M |

A Béziers, le 13 mars 2018
Pour le comptable,

Mme Chantal MORENO,
Contréleur Principal



ANNEXE 9

ATTESTATION DE REGULARITE SOCIALE



N\
URSSAF
\

A MONTPELLIER, le 16/03/2017
URSSAF LANGUEDOC-ROUSSILLON
35 Rue de l1a Haye

34937 MONTPELLIER CEDEX 9

POUR NOUS CONTACTER

Cou-rrieI: http!fwww contact.urssal. fr ASS BOUTIQUE DE GESTION DU
Tel.: 33517 BITERROIS
— ZI DU CAPISCOL
5 RUE PAUL LANGEVIN
N°SIREN 392807848 34500 BEZIERS

OBJET : Attestation de fourniture des déclarations sociales et paiement des

R . cotisations et contributions sociales.
Page 172

CADRE LEGAL

Article 1.243-15 du code de L3 Sécurité socials. Madame, Monsieur,

Je vous adresse votre attestation de fourniture des déclarations sociales et de paiement des
cotisations et contributions sociales.

CODE DE SECURITE

HHU3IZNP 12NXYE
En votre qualité d'employeur, cette attestation vous est délivrée pour les établissements dont la
La vérification de |'authenticité et de la liste figure au verso.

validité de ce document s'effectue sur
www.urssaf.fr . . . e . - . .
Jattire votre attention sur le fait que ce document a été établi a partir de vos déclarations. Il ne
préjuge pas de l'exactitude de ces déclarations et ne vaut pas renonciation au recouvrement

d'éventuelles créances.

La validité de cette attestation et le détail des informations contenues doivent étre contrélés par
votre cocontractant.

Pour tout renseignement complémentaire, n'hésitez pas a prendre contact avec nos conseillers
Urssaf.

Cordialement,
Le Directeur

Féz:ﬁ77

Franck Barbe

NAT / UR-817 / Attestation vigllance - URSSAF / 23 / 30 aodt 2016




URSSAF
\

ATTESTATION DE FOURNITURE DES DECLARATIONS SOCIALES ET DE
PAIEMENT DES COTISATIONS ET CONTRIBUTIONS

CODE DE SECURITE

HHUJ3IZNP12ZNXYE

La vérification de l'authenticité et de la
validité de ce document s'effectue sur
www.urssaf fr

| ZI DU CAPISCOL
5 RUE PAUL LANGEVIN

BOUTIQUE GESTION BASSIN DE
7 RUE DE LA SAVONNERIE

ASS BOUTIQUE DE GESTION DU
BITERROIS

ZI DU CAPISCOL

5 RUE PAUL LANGEVIN

34500 BEZIERS

En votra qualité d'employeur, la présente attestation de foumniture des déclarations et de paiement des cotisations de
Sécurité sociale et d'allocations familiales, de contributions d'assurance chémage et de cotisations AGS, vous est délivrée :

- pour un effectif de 17 salariés,

~ pour une masse salariale de 33124 euros,

- au titre du mois de février 2017,

- et au titre du (des) tablissement(s) suivant(s} :

ETAR IESRIENTE CONCERNAE ' NUFAZRS STRET
34500 BEZIERS
39280784800065
THAU 34200 SETE ’
39280784800040

La présente attestation ne préjuge pas de
I'exactitude des bases sur lesquelies elle a
&té établie et ne vaut pas renoncation au
recouvrement des éventuelles créances
contestées.

ATTESTATION DE L'UNION DE RECOUVREMENT

Le Directeur scussigné certifie qu'au titre du {des) établissement(s} ci-dessus désigné(s), I'entreprise est &
jour de ses obligations en matitre de cotisations de Sécurité sociale et d'allocations familiales, de
contributions d'assurance chdmage et de cotisations AGS* 3 la date du 28/02/2017,

Fait & : MONTPELLIER
le : 16/03/2017

Le Directeur
ou son délégataire

* Cette attestation concerne les contributions d'assurance chémage et
cotisations AGS dues au titre des rémunérations versées 3 compter du — !S
fer janvier 2011. Pour les périodes antérieures 3 cette date, If convient f

de se rapprocher de Pile Emploi.
Franck Barbe
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ANNEXE 10

GRILLE DE POSITIONNEMENT A L'ENTREE

PROCESSUS DECRIT DANS DATADOCK



BGE GRAND BITERROIS |1

CRITERE 1.2 CAPACITE A INFORMER SUR MODALITES DE PERSONNALISATION DES PARCOURS PROPOSES

GRILLE POSITIONNEMENT ENTREE ET @BGE
EVALUATION DES COMPETENCES

GRAND BITERROIS - BASSIN THAU
Appui aux entrepreneurs

1°" Rendez-vous : Date :
Référent formation :
Lieu :

Orientation :

Durée :

Nom : Prénom :

N° téléphone : Email :
N° Identifiant P6le Emploi :
Adresse :

Code Postal : Ville :

Date de naissance : Code postal de naissance :

Stagiaire

U Salarié U Indépendant

U Demandeur d'emploi

U Commergant UArtisan

Q Libéral

U N° SIREN U opCcA

Permis de conduire: W Oui O Non Moyen de locomotion : d Oui O Non

Q1 Reconnaissance RQTH

Statut

1 Bénéficiaire du RSA

(mesures de compensation du handiCap @ Pré&VOIT & ...ttt e srssr et sbesbe e s e tenserens )

acsp QARE U ASS

U Cotisations a jour

O CAP/BEP U BAC général Q BTS/DUT O BAC+
Intitulé de la formation :

Formation ou expérience en rapport avec le projet :

U Expérience ponctuelle U Inférieure a 5 ans
U Oui

Q Oui

U Sans expérience
Stage Chambre de métiers : U Non

Avez-vous déja créé une entreprise ? U Non  Période:

Activité :

Niveau de formation

U BEPC

U Supérieure a 5 ans

Nom de I'entreprise

U BAC technique U DEUG U Sans formation

CRITERE 1.2




Module 1 - Adéquation personne-projet et formalisation du projet

BGE GRAND BITERROIS |2

Activité : Mesure de I'adéquation | Niveau Compétences Compétences acquises Compétences acquises | Compétences Niveau en fin de
Personne - Projet acquises en formation | pendant I'expérience durant toute autre acquises en fin de | formation
initiale ou continue ? | professionnelle ? (si oui, |situation ? (sioui, formation ?
(si oui, précisez la précisez quelle précisez quelle
formation et la date) | expérience et la date) situation et |a date)
Avoir une vision globale de la . .
estion d’une en%re rise et -l Acquis - Acquis
& . P A développer A développer
comprendre le réle du chef . :
, .  Non acquis . Non acquis
d’entreprise
Savoir expliguer ses sources de L Acquis J Acquis
motivations, ses points forts, ses A développer A développer
contraintes J Non acquis . Non acquis
e . O Acquis . Acquis
Comprendre les différentes taches q, q’
e , . A développer J A développer
et activités d’un chef d’entreprise . :
J Non acquis . Non acquis
el gL . O Acquis . Acquis
Réfléchir aux besoins de q, q’
, .y A développer 1 A développer
compétences a développer . :
 Non acquis . Non acquis
Organiser les différentes étapesa | Acquis - Acquis
franchir avant I'immatriculation A développer 1 A développer
d’une entreprise J Non acquis . Non acquis

CRITERE 1.2
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Activité : Présentation du projet Niveau Compétences Compétences acquises Compétences acquises | Compétences Niveau en fin de
entrepreneurial a des tiers acquises en formation | pendant I'expérience durant toute autre acquises en fin de | formation
initiale ou continue ? | professionnelle ? (si oui, |situation ? (sioui, formation ?
(si oui, précisez la précisez quelle précisez quelle
formation et la date) | expérience et la date) situation et |a date)
Se sentir a I'aise dans la ) Acquis - Acquis
présentation d’un projet et dans A développer J A développer
ses relations a I'écrit J Non acquis . Non acquis
Construire et rédiger un document | 1 Acquis J Acquis
reprenant les principaux éléments | 1 A développer A développer
du projet (business plan) J Non acquis . Non acquis
L Acquis J Acquis
Présenter a I'oral un projet A développer J A développer
J Non acquis . Non acquis

CRITERE 1.2




Module 2 - Marché et Stratégie Commerciale
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Activité : Etude et Analyse du Marché | Niveau Compétences Compétences acquises | Compétences acquises | Compétences Niveau en fin de
acquises en formation | pendant I'expérience durant toute autre acquises en finde | formation
initiale ou continue ? | professionnelle ? (si oui, | situation ? (si oui, formation ?

(si oui, précisez la précisez quelle précisez quelle
formation et la date) | expérience et la date) situation et |a date)

Identifier, définir et analyser la cible ) Acquis - Acquis

d’un marché et les clients potentiels | A développer J A développer

en s’appuyant sur leurs besoins J Non acquis . Non acquis

Identifier et analyser les autres . .

y, L Acquis J Acquis

acteurs du marché : concurrents, , .

. . A développer J A développer
fournisseurs, prescripteurs, . :
.  Non acquis J Non acquis
partenaires
. . , : O Acquis 1 Acquis

Identifier et lister la réglementation , .

R : A développer A développer

liée a un projet . .

J Non acquis J Non acquis

Valider la faisabilité d’un projet en J Acquis J Acquis

analysant les différents résultats A développer J A développer

d’une étude de marché J Non acquis J Non acquis

Activité : Conception et planification | Niveau Compétences Compétences acquises | Compétences acquises | Compétences Niveau en fin de

de la stratégie marketing et acquises en formation | pendant I'expérience durant toute autre acquises en finde | formation

commerciale initiale ou continue ? | professionnelle ? (si oui, | situation ? (si oui, formation ?
(si oui, précisez la précisez quelle précisez quelle
formation et la date) | expérience et la date) situation et la date)
. L  Acquis - Acquis
Définir les produits et les services a q, q,
, , J A développer A développer
proposer en s’adaptant au marché . :
 Non acquis . Non acquis
|dentifier et définir une démarche L Acquis . Acquis
marketing et commerciale de ) A développer A développer
I’entreprise ) Non acquis . Non acquis
. . L Acquis . Acquis
Fixer des prix de vente en se basant q’ q,
. 1 A développer A développer
sur le marché . :
J Non acquis 1 Non acquis
O Acquis ' Acquis
Evaluer un chiffre d’affaires potentiel | 1 A développer 1 A développer
J Non acquis 1 Non acquis

CRITERE 1.2




Module 3 - Communication

BGE GRAND BITERROIS |5

Activité : Planification, organisation Niveau Compétences Compétences acquises | Compétences acquises | Compétences Niveau en fin de
et gestion des méthodes et outils de acquises en formation | pendant I'expérience durant toute autre acquises en finde | formation
I'image, de I'information et de la initiale ou continue ? | professionnelle ? (si oui, | situation ? (si oui, formation ?
communication (si oui, précisez la précisez quelle précisez quelle
formation et la date) | expérience et la date) situation et la date)
Elaborer la promotion d’un produit- L Acquis J Acquis
service au travers d’'un moyen A développer J A développer
approprié J Non acquis . Non acquis
.. . .y . O Acquis J Acquis
Identifier et utiliser différents outils q, q,
. A développer A développer
de communication . .
J Non acquis . Non acquis
Elaborer et/ou choisir des outils de L Acquis J Acquis
communication pertinents en A développer A développer
fonction du message et/ou de la cible | L Non acquis J Non acquis
Evaluer les retours des actions de ' Acquis - Acquis
communication et savoir adapter les | 1 A développer 1 A développer
moyens mis en ceuvre J Non acquis . Non acquis
. , . L Acquis J Acquis
Faire une présentation selon le , ,
). 1 A développer A développer
contexte et 'interlocuteur . :
 Non acquis . Non acquis

CRITERE 1.2




Module 4 - Gestion Financiere

BGE GRAND BITERROIS |6

Activité : Etude financiere Niveau Compétences Compétences acquises | Compétences acquises | Compétences Niveau en fin de
acquises en formation | pendant I'expérience durant toute autre acquises en finde | formation
initiale ou continue ? | professionnelle ? (si oui, | situation ? (si oui, formation ?

(si oui, précisez la précisez quelle précisez quelle
formation et la date) | expérience et la date) situation et |a date)
. . . O Acquis J Acquis

Savoir calculer un chiffre d’affaires q, q,

L. A développer J A développer
prévisionnel . :
L Non acquis J Non acquis
. .. e O Acquis - Acquis

Savoir identifier les différentes q, q’

) L, A développer A développer

charges d’une activité . .

J Non acquis . Non acquis

L Acquis J Acquis
Savoir calculer un seuil de rentabilité¢ | [ A développer A développer

J Non acquis J Non acquis

Rechercher et identifier des sources L Acquis J Acquis

de financements potentielles et A développer 1 A développer

évaluer des besoins J Non acquis . Non acquis

. . . . . ' Acquis J Acquis

Savoir identifier les risques financiers q, q’

, . A développer 1 A développer
d’un projet . :
J Non acquis . Non acquis

CRITERE 1.2




Module 5 - Juridique, Fiscal, Social

BGE GRAND BITERROIS |7

Activité : Mise en ceuvre des choix Niveau Compétences Compétences acquises | Compétences acquises | Compétences Niveau en fin de
sur les éléments juridiques, fiscaux, acquises en formation | pendant I'expérience durant toute autre acquises en finde | formation
sociaux initiale ou continue ? | professionnelle ? (si oui, | situation ? (si oui, formation ?

(si oui, précisez la précisez quelle précisez quelle

formation et la date) | expérience et la date) situation et |a date)
|dentifier les différents statuts L Acquis J Acquis
juridigues existants et savoir choisir | A développer J A développer
le statut le plus adapté J Non acquis . Non acquis
Identifier les différents statuts . .
. n , O Acquis J Acquis
fiscaux et étre en mesure d’effectuer , ,

_ , A développer A développer
un choix en appréhendant les . :
.. J Non acquis . Non acquis
incidences
Identifier les différents régimes . .

. , & O Acquis J Acquis
sociaux permettant d’effectuer un , ,
: s PN A développer J A développer
choix adapté a son activité et a sa . .
. . J Non acquis . Non acquis
situation
Comprendre les étapes . .
P . aPes ) Acquis J Acquis
administratives et juridiques de la , ,
s , : . 1 A développer 1 A développer
création d’entreprises et connaitre . :
. , . | d Non acquis . Non acquis
les principaux organismes concernés

CRITERE 1.2
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CRITERE 1.4 CAPACITE A DECRIRE LES PROCEDURES DE POSITIONNEMENT A L’'ENTREE

PROCEDURE D’ADMISSION A
L’ E NTRE E DES FO RMAT' O NS GRAND BITERROIS - BA;E:?::;

Appui aux entrepreneurs

Lors de la premiére prise de contact avec un entrepreneur en devenir ou déja installé, nous identifions le
niveau initial de besoin (voir critéere 1.2) et nous proposons un entretien plus approfondi avec un
conseiller-formateur, pour ajuster notre réponse a la demande et aux besoins.

LE DIAGNOSTIC PAR UN REFERENT UNIQUE

Réalisé par un conseiller-formateur lors d’un entretien individuel, le diagnostic permet d’appréhender :
- Lanature du projet porté par la personne, son état d’avancement et les démarches déja engagées
- L’adéquation personne/projet
- La motivation du porteur de projet ou de I’entrepreneur et I'analyse de ses besoins
- Les souhaits de réalisation : implantation, délai de concrétisation
- Les moyens a mettre en ceuvre (premiere approche économique)
- Les actions restant a mettre en ceuvre
- Les contraintes de la personne : disponibilité, mobilité, budget, handicap

LES PREREQUIS

Lors du diagnostic, les prérequis font I'objet d’une attention particuliere.
IIs sont différents selon les prestations et le conseiller-formateur prend soin de les expliciter a la personne a
savoir :

- Avoir un projet de création d’entreprise ayant un minimum de facteurs de cohérence

- Lecas échéant, pour certaines activités, avoir la qualification requise

- Etre motivé et disponible pour s’investir dans la réflexion et la construction de son projet

- Faire preuve d’assiduité et de participation active

- Pour les prestations collectives, accepter le principe d’échanges entre stagiaires et le travail en

groupe
- Maitriser certaines compétences clés (lire, écrire et compter)
- Avoir un comportement social adéquat

L’entretien individuel détermine le positionnement du stagiaire sur tout ou partie du parcours proposé par

BGE. Ce parcours pourra étre revu et corrigé lors des points d’étapes réalisés tout au long de
I'accompagnement individuel ou de la formation.

CRITERE 1.4
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LES SPECIFICITES PRISES EN COMPTE

e Réactivité : Nous nous adaptons, aux contraintes temporelles de la personne. Un porteur de projet
a souvent besoin d’avoir rapidement les premiéres réponses a ses questions, pour ensuite se
projeter dans I’étude puis la réalisation de son projet. Nous nous engageons a recevoir la personne
dans les 10 jours.

e Freins périphériques au projet : Le conseiller référent est en charge de relever et d’appréhender
les difficultés particulieres liées au porteur de projet et susceptibles de perturber le parcours
d’accompagnement : santé, logement, mobilité, comportement, contraintes familiales et/ou
personnelles, difficultés financiéres, addiction, handicap...

Le cas échéant, et avec son accord, il met la personne en contact avec les services ou personnes
ressources adéquats afin de lever les freins et ou difficultés et favoriser I'autonomisation de la
personne dans la gestion de son projet personnel ou professionnel.

Le conseiller référent bénéficie d’'une connaissance de ces environnements et/ou des dispositifs existants
(services spécialisés, associations, formations...).

LA PROPOSITION

A lissue du diagnostic réalisé, le conseiller-formateur formule une proposition, en tenant compte de
I’ensemble des éléments en sa possession. La proposition fait I'objet d’un échange avec la personne, pour
s’assurer qu’elle convient, et I'ajuster au plus prés des besoins et des possibilités. Un devis est émis a l'issue
de I'entretien individuel, pour formaliser la proposition et permettre la recherche d’éventuelles prises en
charge.

Une personne dont la candidature n’est pas retenue se verra proposer soit un autre parcours
d’accompagnement dans le cadre des dispositifs mis en oeuvre par un autre acteur de la création

d’entreprise soit une réorientation vers un autre partenaire et/ou le prescripteur (le cas échéant, une fiche
de liaison sera renvoyée au prescripteur avec les motifs du positionnement)

LES OUTILS DE POSITIONNEMENT AU DEMARRAGE

v" Le Business Model CANVAS (outil d’analyse globale du projet)
v La grille de positionnement a 'entrée

CRITERE 1.4
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PARTIE 1

Fondamentaux marketing,vente,prospection

1.LE MARKETING > définition, utilité
» segmentation client

> le marketing mix
> le plan marketing
> le pilotage et évolutions

2.PROPECTION > les enjeux

COMMERCIALE > les méthodes de prospection
> la prospection téléphonique

3. PROCESSUS les grands principes

TECHNIQUES DE VENTE ;ﬁ;frz;';er;ﬁfrf“’””e"e

le profil client SONCAS
les techniques de vente

Objectif global
Etre en mesure de comprendre I'approche et les méthodes du marketing et de la vente

Objectifs intermédiaires

Savoir analyser ses cibles et son environnement

Elaborer une stratégie et un plan marketing

Identifier les différentes techniques de vente et les profils types clients/prospects

Modalités Pédagogiques
Approche concréte de concepts, illustration, vidéo, questionnaires, cas pratique, jeux de role,
acquérir une méthode d’analyse et de décision

Matériel
Paperboard, ordinateur, vidéo, photos, dessins, schémas,sketchs

Jour 1

Module 1 : COMPRENDRE ET DEFINIR SA STRATEGIE ET SON PLAN MARKETING
Objectif : définir 'importance et I'organisation de la démarche marketing

Contenu : lister les méthodes et les étapes dans I'élaboration d’un plan marketing
Module 2 : IDENTIFIER LE CLIENT LES CIBLES ET LES OUTILS MARKETING
Objectif : connaitre la segmentation et son coeur de business

Contenu :étudier les profils types et les outils pour répondre a leurs besoins

Jour 2

Module 3 : RECONNAITRE LES PROCESS DE TECHNIQUES DE VENTE
Objectif : batir un plan de préparation et un argumentaire commercial
Contenu : structurer sa posture et son discours en fonction des profils
Module 4 : IDENTIFIER LES PROFILS CLIENTS
Objectif : définir une cartographie des profils psychologiques des clients/prospects
Contenu :identificationdu SONCAS
Evaluation
uestionnaire en fin de stage




Contenu/sujet
développé

Timing

COMPRENDRE ET DEFINIR
SA STRATEGIE ET SON
PLAN MARKETING

Résultat attendu
(sur le plan
professionnel)
Maitriser la philosophie de
I"approche marketing et
comment la dupliquer a
Iéchelle de son activité.

Méthode(s)
pédagogique(s)

Apport théorique,
échanges d’expérience

Ressources
nécessaires :
outil(s) et moyens

Ppt, paperboard

Evaluation des acquis

Questions ouvertes, recueil
a chaud des perceptions,
[ele Y]

maitrisant le profil
psychologique du
client/prospect

IDENTIFIER LE CLIENT LES | Connaitre les méthodes Apport théorique, Ppt, exemples de vidéo Questions ouvertes, recueil
CIBLES ET LES OUTILS d’observation,d’analyse a chaud des perceptions,
MARKETING ,pour en tirer des actm

conclusions en vue de

développer son activité
RECONNAITRE LES Savoir mener un entretien | Apport théorique, Ppt, exemples de vidéo, Questions ouvertes, recueil
PROCESS DE TECHNIQUES |avec un client ou prospect | exercices, travail en exemples d’images , a chaud des perceptions,
DE VENTE en maitrisant les méthodes | sous groupes,sketchs acMm

de base
IDENTIFIER LES PROFILS Savoir adapter une Apport théorique, , Ppt, post it, dessins, recueil a chaud des
CLIENTS approche et répondre aux | travail en sous croquis, schémas perceptions

questions et objectionsen | groupes,sketchs gcm reformulation

Fondamentaux marketing et

techniques de vente

1.CONNAITRE
L’APPROCHE
MARKETING

» définition, utilité

» segmentation client
» le marketing mix

» le plan marketing

> le pilotage et évolutions

2.MAITRISER LES
FONDAMENTAUX
DE LA VENTE

» les grands principes

» le comportement

> la préparation

> le profil client

» les techniques de vente
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FONDAMENTAUX MARKETING

1.CONNAITRE > définition, utilité
L’APPROCHE » segmentation client
MARKETING » le marketing mix

> le plan marketing
. » le pilotage
» les évolutions

14/03/2018



DEFINITION

KLe marketing est : « Fensemble des\
techniques et des actions grace
auxquelles une entreprise développe la
vente de ses produits et de ses services
en adaptant, le cas échéant, leur
production et leur commercialisation

aux besoins du consommateur »

N /

Détecter le ~

besoin Etat d’esprit

Créer
relation
durable

Intuition
imagination

Marketing

Conquérir
marchés Vendre

rentables ~ mieux
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HISTORIQUE

Dans la foulée du New Deal— en 1937 — nait « I' American
marketing association» (AMA) . Dans un contexte marqué
par dynamisme de I'activité économique générale, le

marketing gagne ses lettres de noblesse en préconisant de
placer le consommateur au centre des affaires.

1969-1973. Le mot et la chose s'implantent en France.

2 MARKETING

Marketing stratégique et marketing opérationnel

1 = le choix des marchés-cibles : 'automobile, I'ceuf frais, etc., et, d’autre part,
l'imagination-élaboration des plans opérationnels (markéting mix) d’attaque des marchés
choisis.

2 = |'analyse stratégique de |'entreprise sera appelée marketing stratégique. Ses
outils sont I'analyse Pestel, 'analyse SWOT, 'analyse de portefeuille, etc.

3= marketing opérationnel, ses outils sont: le marketing-mix ou le traffic-mix
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DEMARCHE

La démarche marketing est une attitude de recherche,
d'analyse, d'écoute du marché et de son environnement.

DEMANDE OFFRE

N G

» analyse des besoins
» écoute des consommateurs
> satisfaire un besoin

»> piloter la conception
» travailler mise en marché
» amener valeur ajoutée + rentabilité

ORGANISATION 4 ETAPES

DEMARCHE
MARKETING

14/03/2018



DEMARCHE

MARCHE

AON NTYAART

EXEMPLES

' FABRIQUER
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FIDELISATION

" MARKETING
0 LA CONOUETE

PROCESS




14/03/2018

DEMARCHE mix-marketing

PN
&

Produit : modélisation de I'offre (produit, service ) afin qu'elle
réponde aux besoins des consommateurs ou usagers.

Promotion/ Publicité : méthodes pour rendre publics I'existence,
I'intérét et la disponibilité de I'offre. Elle sert aussi a accroitre le désir
des consommateurs

Prix : conditions d'obtention (niveaux par rapport aux autres offres).

Place / Distribution : moyens et infrastructures de mise a
. disposition de l'offre.

O/\

Décrire
les 4 P de
votre
activite

10



LA SEGMENTATION

La segmentation va correspondre a « fractionner » un
ensemble de personnes par petits groupes spécifiques

Le segment va correspondre
a des spécificités :

SEGMENT

14/03/2018
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RENTABILITE

On va estimer la taille et la
pertinence du segment:

@ | TAILLE DU SEGMENT

it

v

»

OFFRE / PUBLICITE

Des exemples de profils shopper

Shooper
Stratége

Multiplie les
strategies
d’économies pour

rapport qualité/prix

dénicher le meilleur ~

Shobper
Econome

Recherche les prix
les plus bas pour

simplifier sa prise
de décision

ﬂ@ 6L

Shobper
Opportuniste

Pratique la chasse
aux bonnes affaires
pourle plaisir

Shoober
Qualité

Recherche
assidiiment et
minutieusement des
preuves de qualité

o
o
-

[ S

Shobbper
Routinier

Serabat sur ses
choix habituels pour
€économiserson
temps et ses efforts

Shooper
Passionné

Faitdu shopping
pour le plaisir et
découvrirde
nouvelles tendances

14/03/2018
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EXEMPLE

TAILLE DES SEGMENTS "RENTABILITE DES SEGMENTS

EXEMPLE

On va définir 'offre en fonction du
segment:

LA SEGMENTATION

JEUNES FEMMES FEMMES HOMMES
FEMMES SENIDRS ACTIVES S]R[SSEJS

SEGMENTS %%‘ ab:r\ & 3%

Wwl

i &=
- o=
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LE CIBLAGE

Il faut déterminer son cceur de cible
clair identifiable et atteignable

PRECISION
DE LA CIBLE

PRODUCTIVITE DU BUDGET

LE CIBLAGE

Au sein des segments les clients les
plus enclins a utiliser vos produits

COMMENT DEFINIR
VOTRE CIBLE

MARKETING ? ‘
©

-

? ¥ %
el A

SEGMENT

\1' \*/ !

14/03/2018
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LE CIBLAGE

Créer le portait robot de votre client idéal pour
mieux le cibler, le comprendre, et le convaincre

PORTRAIT / PROF

AVATAR

ES SOCIO-DEMOGRAP

+ Sexe

- Age
- Composition du ménage
« Lieu de résidence

« Profession

* Niveau d'étude

« Etc.

Trouver les freins et
motivations de votre client

PORTRAIT DE LA CIBLE
PERSONA / AVATAR

-CONVAINCRE

CRITERES
socio-

SECONDAIRES

CONSOMMATION MEDIA
UIVRES. JOURNAUX. TV. RADIO.
INTERNET, FILMS, INFLUENCEURS, ETC.

-PROCURER
DE LA VALEUR

REVES / DESIRS
OU OBJECTIFS

OU CaciEs ou soucis

OBSTACLES /
PROBLEMES

15
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O/\

Décrire
les cibles
de votre
entreprise

LE POSITIONNEMENT

Contréler la maniére dont vous étes percu
par vos clients et ce qui fait que cela vous
différencie des concurrents

16



EXEMPLE

Exemple du positionnement auto
direction assistée : quel positionnement ? Confort ? Sécurité ?

POSITIONNEMENT

=

SECURITE -

EXEMPLE

Exemple : les 2 aspects qui comptent le plus
pour vos clients et a ses besoins

14/03/2018
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Faire un mapping sur ce qui vous
différencie le plus

POSITIONNEMENT

+ Ce sera votre
—_ positionnement
marketing

ECOLOGIQUE -

CTVIE PETRN

O/\

Votre
position
VOS
concurrents

14/03/2018
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Diagnostic pour mieux identifier vos actions
stratégiques et marketing

MARKETING MIX

PRI MARKETING
LES4P PROMOTION (~ MiX

14/03/2018
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EXEMPLE

® B

MARKETING
MIX

PLAN MARKETING

Une fois que vous avez fait le bilan de
votre activité de I’état du marché ,de vos
clients cibles et le swot

A xe

;sx—,rak—,é_gique
Nn°4

<~/ MESURABLE

«f QUANTIFIABLE

Ex recruter ,fidéliser,
atteindre10% du marché

14/03/2018
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MATRICE BCG

Selon leur position sur la matrice, les produits de
I’entreprise peuvent étre divisés en quatre catégories :

Les produits vaches a lait

Produit a part de marché forte sur un marché en faible croissance ou récession. Les produits
vaches a lait contribuent généralement fortement aux bénéfices car les investissements sont
souvent déja amortis.

Les produits vedettes

Un produit vedette est un produit & part de marché forte sur un marché encore en croissance
ou ayant encore un potentiel de développement intéressant pour I'entreprise.

Pas toujours les plus rentables car I'outil industriel et les investissements marketing doivent
parfois encore étre amortis, mais il s’agit théoriquement de futurs « produit vache a lait » .

Les produit dilemmes

Un produit dilemme est un produit a part de marché faible sur un marché en forte croissance
pour lequel on peut s’interroger sur la pertinence de poursuivre la production en fonction des
chances de croissance de la part de marché.

Les produits poids mort

Un produit poids mort est un produit en perte de vitesse qu’on ne conserve que s'il permet de
dégager encore quelques bénéfices ou d’amortir les colts de production.

14/03/2018
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MATRICE BCG
MATRICE BCG

MATRICE BCG

Elle posséde la qualité de la simplicité, mais également de
nombreuses limites dont notamment celle d’une absence
de prise en compte de la rentabilité des produits.

Son utilisation se fait notamment le plus souvent avec

I’hypothése réductrice que les produits les plus rentables
sont ceux pour lesquels la part de marché est la plus forte

et le marché le plus dynamique.

The Boston ConsuLTinGg GROUP

14/03/2018
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Dans votre
offre quels
produits
« vache a
lait »?

5 FORCES DE PORTER

Un modeéle qui redéfinit la notion de concurrence

Le pouvoir des clients

Le pouvoir de négo des fournisseurs

La menace des produits de substitution

Le risque de nouveaux entrants marché

Intensité rivalité entre concurrents

Etat normes lIégislation qui peuvent influences affaires

DU AWN =~

14/03/2018
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5 FORCES DE PORTER

Evaluation de la structure de ces forces va
permettre de définir les grands axes stratégiques

24



14/03/2018

ANALYSE DES RESULTATS

Importance de créer et suivre
vos tableaux de bords
personnalisés

l_ - ||i|||| |

b ol LUE )

ANALYSE DES RESULTATS

Suivre et mesurer vos progrés en fonction des vos objectifs

CHIFFRE D’AFFAIRES

TAUX DE REACHAT

LES PARTS DE MARCHE TAILLE DES TRANSACTIONS

v i

=
-5 O

Exemples d’analyse de critéres de performance

25



ANALYSE DES RESULTATS

Mener des actions correctives
en fonction de vos objectifs

OBJECTIF

OBJECTIF
CHIFFRE

D'AFFAIRES . RESULTAT

CHIFFRE
D'AFFAIRES RESULTAT

LE PLAN MARKETING

Faire des affaires sans disposer d'un plan marketing, c'est comme
conduire sans avoir de carte routiére. Il est possible que vous pensiez
qu'il existe une demande pour votre produit alors qu'il n'y en a pas, par
exemple. Vous risquez d'offrir vos services a un prix inférieur a leur vraie
valeur. Ou vous pouvez vous aventurer dans un marché qui est
impénétrable en raison de restrictions réglementaires.

14/03/2018
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LE PLAN MARKETING

Analyse situation

w“?t

¥

Public cible

Objectifs

! % Stratégie et tactique
n

. Ventilation du budget

LE PLAN MARKETING

Plan marketing = confiance

Il démontre la fagon dont vous vous y prendrez pour que des clients
s'intéressent a votre produit, et pour les convaincre de les acheter. Il contribue
aussi a inspirer confiance aux préteurs en démontrant que votre entreprise a
de grandes chances de devenir prospere.

Un plan marketing n'est pas un document ponctuel ,il doit étre mis a jour
régulierement afin de tenir compte des besoins changeants de votre entreprise
et de votre clientéle.

= Marketing Plan

|

8] snes rmize
i i gt
§ AR

i

14/03/2018
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METHODOLOGIE TYPE

1. Faire une analyse de la situation
Evaluer les forces, faiblesses, possibilités qui s'offrent et les menaces auxquelles
I'entreprise peut étre confrontés. Déterminer qui sont vos concurrents, a comprendre
parfaitement la fagon dont ils fonctionnent et a connaitre leurs forces et leurs faiblesses.

Forces: Ce sont tous les avantages concurrentiels

Faiblesses: Ce sont les facteurs qui réduisent la capacité de votre entreprise a atteindre

ses objectifs de fagon autonome.

Menaces: Ce sont les obstacles qui empéchent de pénétrer vos principaux marchés

Opportunités: Eléments qui peuvent contribuer a accroitre la rentabilité de votre entreprise.

METHODOLOGIE TYPE

2. Faire une description du marché cible
Portrait démographique

Il s'agit de démontrer que vous savez presque tout sur vos clients, y compris leurs
attentes et leurs caprices.

Demande estimative

Demande estimative de votre produit ou de vos services, ainsi que le rythme auquel
vous prévoyez que cette demande va croitre.

Motivations d'achat

Vos clients cherchent-ils des aubaines ou une fagon de se simplifier la vie, par exemple,

ou magasinent-ils seulement par pur plaisir? Demandez-vous pourquoi ils achéteraient
votre produit ou vos services.

®

14/03/2018
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METHODOLOGIE TYPE

3. Etablir des objectifs de marketing clairs

Se fixer des objectifs atteignables et réalistes, des cibles
et un échéancier précis.

Utilisez des mesures de I'activité. Par ex, vos objectifs de marketing pourraient tenir
compte de la part de marché et des segments de marché totaux, du nombre total de

clients et du pourcentage de clients qui sont restés fidéles, de la part de votre marché
potentiel qui fait des achats et du volume de ceux-ci.

SMART
@ A =P O

Spécifique Mesurable Atteignable  Réalisable Temp(;rétl{em(
gfini

METHODOLOGIE TYPE

4. Etablir votre stratégie de marketing

Une fois que vous avez déterminé vos objectifs et vos cibles, il vous faut trouver les
moyens de faire la promotion de votre entreprise auprés des clients eventuels. Les
stratégies tiennent généralement compte des 4 «P»: produit, prix, place et promotion.

O

®) Y
O éo ocj

==

¢ 2~ X

14/03/2018
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METHODOLOGIE TYPE

5. Dressez vos états financiers

Un plan marketing sans états financiers est plus imprécis. Les états financiers
peuvent aussi étre insérés dans un plan d'affaires général.

Quel CA pensez-vous atteindre?

Quel prix demanderez-vous?

Quel sera le colt de production de vos produits ou prestation ?
Quels seront vos frais d'exploitation ?

Quel montant de financement ?

Répondre a ces questions vous permettra de faire des prévisions quant au
bénéfice et aux dépenses.

Une analyse de rentabilité est une autre étape importante dans I'élaboration de
votre plan marketing. Cette analyse vous indique exactement combien vous devez
vendre pour couvrir vos frais d'exploitation.

EXERCICE

Faire mini
plan
marketing
produit
VEGAN

30
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TENDANCES WEB
MARKETING

Le Web marketing

Le webmarketing ou netmarketing ou cybermarketing consiste a améliorer la
visibilité et le ftrafic d'un site Web en utilisant internet comme canal de
prospection et a développer une relation durable de fidélisation avec les
internautes utilisateurs ou clients d'un site web et eventuellement des medias
sociaux mise en place par le site internet.

31



Le Web marketing

Le marketing digital également couramment appelé marketing numérique
désigne I'ensemble des techniques marketing utilisées sur les supports et
canaux digitaux. Le terme est probablement appelé a disparaitre dans la
mesure ou le marketing a tendance a devenir « par essence digital ».

Le marketing digital recouvre essentiellement les applications marketing liees
a I'Internet « traditionnel », mais également celles liées aux téléphones
mobiles, tablettes, GPS et autres applications et objets connectés. Le
marketing mobile (sites mobiles + applications mobiles) y prend une place de
plus en plus importante.

Faire face aux nouveaux
comportements d’achat

Ils sont devenus omni-shoppers et omni-canaux = INFIDELES

Multi-canal Omni-canal

* %ﬁ Phnn

a:

Y.

Store Web Mobile Social Phone

. Mobile
Tous les canaux possibles pour le .
P S P VS Tous les canaux possibles et
consommateur.... mais pas . )
P inter-connectés
intégrés

14/03/2018
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Faire face aux nouveaux
comportements d’achat

79.3 % des consommateurs souhaitent pouvoir influer sur le
stock des distributeurs et demander a ce qu'un magasin
s’approvisionne en produits qu'il ne propose pas habituellement.

40,6 % se déclarent préts a changer d’enseigne si un autre
magasin leur offre cette opportunité.

Source SymphonyIRI Grou

La transparence générée par Internet accroit
également la pression des entreprises : les
consommateurs peuvent comparer en temps réel
les prix des produits qu’ils désirent acqueérir.

Les consommateurs exigent des produits qui correspondent parfai taleurs attentes, voire les anticipent

14/03/2018
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Des outils pour identifier
les besoins et habitudes

LA PROSPECTION
COMMERCIALE

14/03/2018
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Quelles méthodes de prospection commerciale choisir ?

LES TECHNIQUES DE PROSPECTION

Avant de choisir une méthode de prospection qu'il est vital pour votre stratégie de
définir ou redéfinir votre « ldeal Customer Profile » pour optimiser votre process
de vente. Suite a la définition de ce profil, vous devrez choisir le mix des méthodes
de prospection le plus adapté a votre activité, a votre organisation et a la stratégie
globale que vous aurez défini en amont.

ﬁ Le client idéa

14/03/2018
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i
|

Définir I’ ICP
%‘ («& Optimisation du En phase avec stratégie
9'{",“ process de et organisation .
rye ,
SESLL vente STRATEGE

‘ﬁ & Profil = méthode
prospection adaptée
F Le client idéal!
o {
: \
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VOTRE 1er RESEAU DIRECT
O

Ex relation
profession

éleves
formation

S

lus locaux
mairie

Les outils et aides a la prospection

be bo o
,: Tl i
.

b
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Mettre en avant ses meilleurs résultats

Mettez toujours en avant les
bénéfices plutét que les
caractéristiques de votre offre

Préparer les objections

Objections sincéres, non sincéres ,fondées, non fondées etc...

Une objection est souvent une
question masquée

14/03/2018
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Les fichiers de prospection

C. C-Radar
A Sidetrade company
212rParis | 01.34.18.08.36 Lavazza &
DELICESDE | 12rPhanie | o\ a0 40 0501 s ! pageﬂgunes
TAVERNY Leleu S
LAFONTAINE | . 01.39.60.77.60 | Ne souhaite pas nous
L'AUBERGE Paris | 51.29.95.35.11 regevoir @ l. C-'Cﬂ
s e oX x
GALINA 18avgare | 01.39.9582.83 Lavazza
LA CORIOCA | 51 de IEgalité | 01.30.40.30.40 Metro “olllPAs.s
; o ' Yourroute to business worldwide
| | ~ Interessé nous
| SANSERGIO | 15&;’1“’ 0134132322 contacte désquila
L | | pris une décision
LaPErGoLA  23®vGal 4149056868 Richard So Eﬁ
Leclerc | o | L

[ Big data + Data science]

N

Recueil de Capacité a rendre exploitables
données sur les ces données pour améliorer le
entreprises ciblage et le taux de conversion

14/03/2018
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Email comme premiére forme de contact

L’envoi d’'un email personnalisé avant une discussion téléphonique permet a votre
prospect d’avoir le temps de se familiariser avec votre nom, marque et société.

W Yesware =

Boomerang

%a" [/} MessageBusiness

Importance orthographe , cible , mise en page, heure de diffusion ,mots clés ...

Préparez les salons comme vous le

feriez pour un entretien

| /fm Entrepreneurs Il CEsts -

SALONS / TABLES RONDES / ASSOCIATIONS

14/03/2018
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Participez a différents types d’événements

Avec des sites comme MeetUp ou LinkedIn, vous pouvez facilement identifier deq
soirées networking dans votre ville et vous y rendre

MssTup  Linkedfl viaded

Présence web + forums + guest posting o

& sso ,@0
» Site internet de votre activité TRAFFIC

» Animation de forum de blog
» Faites vous connaitre par le « guest posting »
» Livre blanc, twiter ,facebook
» Tutto

14/03/2018
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Le remarketing

En « marquant » vos visiteurs sur certains articles ou landing pages, ils vont
étre trackés par un cookie. Vous allez alors pouvoir diffuser vos banniéres sur
des sites affiliés ou via une régie publicitaire comme Adwords.

Exemple: si un visiteur consulte la page d’un produit particulier, vous pourrez
créer une banniére qui incite a revenir consulter ce produit.

(Applicable aussisur Facebook)

AGoogIe facebook

AdWords

LA PROSPECTION
TELEPHONIQUE

14/03/2018
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Les exigences de la communication

Situation de communication

! E

P —————r |
[
= —
T E M |
Physiques
G >

Les exigences de la communication au téléphone

Les principaux atouts de |'outil :

moyen rapide de communication,
facilite 'échange,
réactivité et rapidité de traitement,
gain de temps,

outil rentable (peu couteux), ...

Les principales contraintes de I'outil ;

manque le non verbal, le visuel,
peut déclencher une situation de rejet ou de conflit par
incompréhension ou interprétation,

manque parfois d'humanité,
tout s’entend au téléphone, ...

14/03/2018
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Les exigences de la communication au téléphone

Les facteurs importants et essentiels au téléphone
La clarté (compétence verbale)

Au téléphone, il ne reste que I'image évoquée par les mots utilisés ; il est
donc nécessaire de modifier ses habitudes de langage. Le prospect doit
comprendre vos paroles. |l est primordial d'employer des mots clairs, positifs
et simples, d'étre concis, de s'adapter a votre interlocuteur.

Vos propos doivent faire passer le bon message et le rendre compréhensible
par votre interlocuteur.

Utilisez le présent (temps de l'action, du dynamisme), le futur créé une
image lointaine et le conditionnel suggére I'éventualité d'une impossibilité et
créé le doute.

Respectez la régle des 3C : phrases Courtes, Cohérentes, Claires.

Les exigences de la communication au téléphone

1. Les compétences vocales

» dynamisme, réactivité
» sourire

» intonation

> rythme, débit

> respiration

» articulation

» politesse

2. Les compétences comportementales

» sourire
» écoute active

14/03/2018
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Les atouts de la prospection téléphonique

» moyen plus rapide

» génération rapide de contacts
» renforcements opportunités com merciales
» optimisation stratégie de conquéte
» méthode rentable

» gain de temps

2 AXES

PROSPECTION

MASSIVE INDIVIDUELLE

Beaucoup de contacts Rester a I'écoute d'un besoin
dans une journée ,d'une faisabilité de projet

Les impératifs de la communication au téléphone

L'accroche est la phase la plus délicate !

» un appel est bref

» impersonnel

» commun ( bep sollicitations)
» agacant

» décourageant

POUR UNE BONNE ACCROCHE

Eveiller Etre Etre

’intérét crédible convaincant

14/03/2018
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Les impératifs de la communication au téléphone

> passer le barrage prétexte
» mettre en confiance

» qualifier un prospect

> diriger un appel

» réfuter les objections

» proposer un rdv

» s’exprimer efficacement

Ces points exigent plusieurs savoirs : faire et étre

L’appel sortant

Maitriser sa présentation et celle de I’entreprise

» se présenter de maniére claire et concise

» faire une présentation trés accrocheuse

» susciter I'intéret la curiosité

> présenter I'objet de I'appel et la durée estimée

14/03/2018
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La prise de rendez vous par téléphone

La phase de découverte

Pour susciter I'intérét et déclencher le désir
d’aller plus loin, il faut découvrir I'interlocuteur

0>

La prise de rendez vous par téléphone

Ecouter
comprendre
7 ~N
Vérifier bonne
compréhension
S’imposer le
silence

Porter de I'inté

/

Eviter le jugement

Eviter
I'interprétation
~ Ve
Ne pas manipuler

14/03/2018
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Le questionnement

Différents types de questions

» Question ouverte simple :

: dont la rép jent un ou plusi ar
il ée, permet de un gue &
p.ﬂkduuwnmﬁsquelem

_Objectifs : mrma-mwmmwm
oxpﬁunco obtenir des confi P sy de
for et de it

Avantages @ rép riche en inf possibilité de relancer avec
d'autres questions.

i - - o ol ress)
laconique car lnterlocuteur n'a pas envie de s'étendre.

ca;umwmmmmmmmma

?
Q\npmzdummwmmmmmmam e TH

Le questionnement

Technigue d'entretien
» Question ouverte « Relais » :
_Définition : question qui encourage l'interlocuteur a poursuivre sa réponse.

- obtenir des informations complémentaires, faire parler davantage,
cvéer un dlmat de confiance.

_Avantages : révéler des informations supplémentaires.
_Inconvénients : risque de verbiage (paroles futiles).

Exemples :
Vous faites allusion & une mauvaise isolation , vous pouvez m'en dire un peu
plus svp ?
Vous parlez de forte consommation énergéliques, vous pouvez me dme
comment est faite votre isolations svp ?

25

14/03/2018
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Le questionnement

» Question ouverte « de controverse » :

_Définition : question dont les termes engendrent une réaction spontanée de
l'interlocuteur.

_Obijectifs : lancer ou relancer un sujet, provoquer, obtenir des informations
supplémentaires.

_Avantages ' fait avancer un entretien qui piétine.
- Inconvénients : risque important de blocage definitif.
Exemples :

Pourquoi refusez-vous refuser une expertise offerte ?
Pourquoi ne pas accepter de recevoir notre commercial pour un bilan offert ?

Le questionnement

» Question ouverte « suggestive » :
_Définition : question ouverte qui suggeére la réponse.
. Objectifs : faire aborder l'interlocuteur dans volre sens.
_Avantages : obtenir un accord, aider a prendre une décision.
Inconvénients : réponse orientée sans valeur ni fondement = réponse fragile.
Exemple :

- Que diriez-vous de réaliser de réelles économies pour I'hiver prochain ?
Que diriez-vous d'assainir votre maison en traitant vos boiseries ?

14/03/2018
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Le questionnement

» Question fermée simple :

_Définition : question dont la réponse ne contient pas d'arguments rationnels ;
souvent bréve, la réponse renseigne sur des faits : noms, chiffres, dates, lieux,

_Objectifs : qualifier, controler.

Avantages ° réponse claire n'offrant pas d'interprétation, objectivité de la
réponse, réponse pouvant étre envisagée d'avance, temps de réponse court.

: peu d'informations obtenues, superficialité des réponses,
vigilance car si posées en séries peul étre ressenti comme inquisitoire
(enquéte).

Exemple

Quelle est la date de votre demier traitement contre les capricomes 7
Depuis combien d’années étes-vous propriétaire ?

Le questionnement

» Question fermée dichotomique :

Mnmgn : question limitée a deux réponses possibles qui sont souvent
« oui » OU « NON ».

_Obijectifs : qualifier, contréler, valider, conclure.

Avantages : réponse claire, objectivité de la réponse, passivité de
l'interlocuteur, temps de réponse court. L

: peu d'informations obtenues, vigilance car si posées en
séries peut étre ressenti comme inquisitoire (enquéte),
Exemple :

Etes vous intéressé par ce diagnostic offert ?
Avez-vous fait les traitements nécessaires pour vos boiseries ?
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Le questionnement

» Question fermée alternative :

- Définition : question qui suggére et limite la réponse a deux propositions parmi
d'autres.

_Objectifs : orienter, limiter, guider, contrdler, influencer le choix, conclure.
_Avantages : répense orientée, gestion du temps de réponse, gain de temps.

_Inconvénients : risque de frustration de l'interlocuteur si appliquée trop tot dans
I'entretien.

Exemple :
Préférez vous étre un rendez-vous le matin, le midi, I'aprés-midi ou le soir ?

Le questionnement

» Question fermée suggestive :
_Définition : question qui suggére la réponse.
_Obiectifs : faire abonder I'interlocuteur dans votre sens.
_Avantages : obtenir un accord, aider a prendre la décision.
Inconvénients : réponse orientée sans valeur ni fondement = réponse fragile.

Exemple :
Vous étes bien d'accord qu'un traitement est nécessaire, n'est ce pas ?
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+ SONCAS

Les objections

Bien différencier les objections prétextes des objections sincéres

v
MERCI les objections car.....

» réveéle peur ou ignorance mmm) va permettre de rassurer
» mieux connaitre son raisonnement ===y va permettre de comprendre
» montre un intérét mmm) va permettre d’'argumenter
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L’argumentation

Il s’agit de choisir les mots et les arguments pour convaincre
Ne pas dévaloriser I'argumentation =) soyez positif !
Evitez le « vous ne croyez pas ... ».
Evitez le conditionnel utilisez le présent

Evitez les faux appels de confirmation (« croyez moi... »

Evitez le doute (« il se pourrait que.... »)

PPEE®

Evitez le « je » utilisezle « vous »

Les objections

Attitude face aux objections =) soyez attentif!

Restez calme

o “"-“isr % ¢o¢
AW
%/

Ecoutez et respectez éb

&

¢

Evitez tout débat

Cherchez a comprendre

Apportez des infos

Laissez parler pour avoir des clés
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Les objections

Il n’y a pas de réponses « miraculeuses » pour
traiter une objection, il suffit de les traiter
intelligemment en apportant la réponse la

mieux adaptee.

Les objections

Comment parer I’objection ?

Parer # répondre : permet de valider et créer la
charniére entre I’objection et la réponse

La reformulation

» « oui Mr je comprends ce qui vous préoccupe, je propose donc de revoir »

» « Mr si je comprends bien... »

14/03/2018
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Les objections

Objection ??7? Il est bon d’obliger le
prospect a justifier son observation
- Le prospect vous dit: » je n’ai pas envie de recevoir quelqu’un »

Vous répondez : »je peux vous comprendre,comment pouvons nous faire
pour vous faire bénéficier de ce bilan offert qui vous permet... »

- Le prospect vous dit: » je vais réfléchir »

Vous répondez : »il est normal de réfléchir.Cependant cette opportunité de
bilan offert est de courte durée,je peux vous aider d’avantage? Que souhaitez
vous revoir avec moi ? »

Les objections

La méthode de I'affaiblissement

Reformulation/transformation pour diminuer
I'objection (on transforme le « non » en « peut étre »

- Le client vous dit: » pas besoin je I’ai faitil y a un an »

Vous répondez : »peut étre le moment est mal choisi pour vous.Quand
pensez vous faire le prochain bilan et comment avez-vous contrélé qu’aucun
autre risque est apparu depuis 1 an? »

- Le client vous dit: » je fais tout moi méme »
Vous répondez : »bien ! Que pensez vous de compléter vos connaissances

par un bilan offert. Nous mettons notre expérience a disposition des clients
par lintermédiaire de nos techniciens qui se déplacent et vous conseillent a

domicile »
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Qualifier les rendez vous O

Mettez toutes les chances pour vous assurer la vente lors du rdv

» reformuler clairement les points forts essentiels du rdv pour éviter annulation
» invitez le prospect a noter le rdv et lui annoncer la durée

» mentionnez lui le déroulement et les conditions du futur rdv

» remercier le prospect pour son accueil et prenez congés

TECHNIQUES DE VENTE
EFFICACITE RELATIONNELLE
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L’efficacité relationnelle

Connaissez-vous ces personnes qui semblent a I'aise en toutes circonstances.
Celles qui s’expriment avec assurance. Vous les voyez dialoguer avec les
autres, sar d’eux-mémes, certain de leur réussite.

Ces individus n’ont pas atteint I'efficacité relationnelle avec des recettes d’'un
jour. lls ont construit leur crédibilité, leur charisme, leur communication peu a
peu, jour aprés jour, en s’efforcent de maitre en pratique des principes.

Elles conduisent petit a petit a un degré relationnel élevé. Les appliquer
vous permettra de mieux communiquer avec les autres.

Certaines personnes entrent dans notre vie et en ressortent presque
aussitét. d’autres restent et marquent si profondément notre cceur et
notre &me que nous en sommes changes pour toujours.

Auteur inconnu
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Donner avant de recevoir

C’est a vous de rendre service, et souvent plusieurs fois,
avant que le réseau ne commence a vous étre utile.

. “Un homme est la somme de ses actes”, écrivait Malraux

: ,
Prudent sur le jugement des autres NN NN

Quand on critique, on a tendance a omettre un critére fondamental ;
I’égo. L'égo est I'identité mentale d’une personne. Si vous blessez I'ego
d’une personne, vous aurez du mal a vous en faire un ami.

Méfiez-vous des critiques mal placés qui vous empécheront de mener et
maintenir a bien toute relation durable.

L’adaptabilité

Les gens socialement intelligents le font trés bien. C'est ce qui les rend si
attrayants. lls adaptent leur comportement, leurs gestuelles, leur style
vestimentaire en fonction de I'environnement dans lequel ils vont évoluer.
Devenir une personne qui accorde beaucoup d'importance a la
compréhension des autres assurera votre succes.

Avoir le coeur d’un serviteur

Servir comme le dit John C Maxwell “c’est prendre conscience
volontairement des besoins des autres, vous rendre disponible pour
les aider, et enfin étre capable d’accepter que leurs désirs soient
importants.”

Découvrir les besoins et les désirs de chaque
personne que vous rencontrez

Efforcez-vous de les satisfaire, vous serez bientot une personne
@ indispensable.
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Intéressez-vous a ce qui intéresse les autres

S’intéresser a ce qui intéresse les autres — c’est comprendre que son efficacité
repose sur l'intérét des autres pour eux-mémes.
La plupart des gens ne considérent que leur propre centre d’'intérét.

En conséquence, celui qui s’intéresse chaque jour a ce qui intéresse les
autres est un étre a part, dont on se souvient, que I'on apprécie et a qui I'on
accorde sa confiance.

Les gens socialement intelligents I'ont bien compris. lIs traitent chaque personne
qu’ils rencontrent comme si c’était la personne la plus importante du monde.

Ils transmettent comme message; vous étes importanta mes yeux. Ce qui
véhicule temporairement le sentiment d’étre quelqu’un de merveilleux.

Ecouter pour prospérer

Ecoutezles autres ! C’est si rare aujourd’hui qu'il suffit de le faire pour étre
apprécié.Ecouter n’est pas une chose facile,c’est la partie la plus difficile
dans un processus relationnel.ll faut savoir se maitriser pour ne pas couper
la parole, ne pas vouloir finir les phrases de I'autre. Il faut beaucoup de
maitrise pour ne pas récupérer la conversation .

Dans une conversation, ne vous souciez pas de vous ; veillez a ce I'autre se
sentent écoutés, compris.

Pour écouter, écartez tous vos idées précongues, vos préjugés
et vos propres soucis pour entendre ce qu’ils disent vraiment.
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Techniques de vente .

2.MAITRISER LES
FONDAMENTAUX
DE LA VENTE

» les grands principes
» le comportement
> la préparation
\Y > le profil client
* > les techniques de vente

La gestion d’un entretien commercial
demande de maitriser des postures et
techniques permettant d’assurer
crédibilité, confiance et assurance
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Sketch
découverte
client

GRANDS PRINCIPES

La découverte client, une étape indispensable

» Objectif créer le relationnel et obtenir de I'information
» Préparer le terrain a son argumentaire, préparer ses
questions

La communication non verbale ou comment rassurer
son interlocuteur

> La gestion des espaces (proxémique) dans un
entretien en face a face

» La synchronisation =une étape vers un climat de
confiance optimisé

. » Votre gestuelle et votre posture
€]
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GRANDS PRINCIPES

L'argumentation efficace dans un entretien de vente

» Etablir sa liste d'arguments en tenant compte de leur genre et impact
» Sélectionner et classer ses arguments méthodiquement@

» Concevoir son argumentation claire et concise @
» Préparer le terrain aux objections

A\

L'assertivité, arme de persuasion du vendeur

» Diriger un dialogue avec délicatesse et professionnalisme
» Principe de I'écoute professionnelle
» Travailler sa congruence verbale (s’ajuster )

COMPORTEMENT

Assertif

Favoriser la communication

Affirmer ses droits et limites
Respecter la différence d'opinion
Critiquer les comportements sans juger la personne
Atteindre ses buts en préservant la relation

= N -
Agréssif Soumis Manipulateur

Dévaloriser Menacer

Critiquer, Agrésser i Manipuler
Se moquer Se taire Tromper
Ironiser, écraser S_E de"f""f‘"' Mentir
Fuir ou éviter Manigencer
Saboter g

Faire peur Etre passif Simalar
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GRANDS PRINCIPES

Le traitement des objections

NO

2

» Les sources de I'objection chez un client et / ou prospect
» Le processus psychologique d'une objection

» L'argumentation source principale de I'objection

» Choisir sa méthode de réfutation des objections

La conclusion assertive

» Gérer la conclusion, en termes psychologiques

» La technique concession/contrepartie

» Le verrouillage partiel d'un accord

» Engager son interlocuteur vers une prise de décision

EX DEROULE TYPE
Etape numéro 1

PREPARATION !
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EN MODE PREPARATION

Se connaitre pour bien négocier

Prendre conscience de ses qualités et de ses défauts pour les utiliser

Se fixer des buts et étre réaliste face aux obstacles

Les enjeux d'une négociation : Convaincre ou vendre ses idées
Déterminer ce qu'il faut faire et ne pas faire dans une négociation

Quelles différences ou similitudes au regard des techniques de négociation
L'écoute de l'autre et savoir faire parler l'autre

YVVYYY

EN MODE PREPARATION

Préparer sa négociation

» Se renseigner sur les fonctions et les motivations de ses interlocuteurs
» Se fixer un objectif de négociation et déterminer sa stratégie

» Lister ses arguments et définir sa marge de manceuvre

» Anticiper les moments forts de la négociation

Les quatre étapes de la préparation

+ Diagnostiquer le contexte de I'entretien

« Savoir se fixer des objectifs qualitatifs et quantitatifs
« Mettre en place une stratégie

% L'organisation de son entretien
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EN MODE PREPARATION

Maitriser les stratégies de négociation

» Les techniques fondamentales de la négociation

» Le bilan et I'analyse de la négociation

» Traiter les objections et savoir sortir des blocages

» Les techniques de déstabilisation

» Les techniques pour convaincre et le principe de la négociation gagnant-gagnant

EX DEROULE TYPE

7 POINTS DE PASSAGE
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1 Prise de
contact

Traiter les 5
objections

I’'argumentaire

Découverte 2
SONCAS

Adapter CY: | 3
personnallte

De la fiche
technique a 4

Avez vous repéré les étapes de la vente ?
Qu’est ce qui est bien ?
Que peut on améliorer ?

. Bon vendeur caviste
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Avez vous repéré les étapes de la vente ?
Qu’est ce qui est bien ?
Que peut on améliorer ?

‘ Mauvais vendeur caviste

SKETCHS

14/03/2018
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DETERMINER LE PROFIL DE
SES CLIENTS / PROSPECTS

La méthode SONCAS permet de traiter les principales objections des
clients et prospects, ainsi que d’activer des leviers psychologiques qui
peuvent favoriser 'achat. On va catégoriser les profils types.

« SONCAS » provient de 'assemblage des 1éres lettres des freins suivants :

Sécurité
Orgueil
Nouveauté
Confort
Argent
Sympathie

14/03/2018
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LE SONCAS

La méthode consiste a activer les leviers détectés dans le profil client, afin de
le convaincre. Ainsi, durant 'argumentaire de vente, si le commercial couvre

bien les champs d’investigation du SONCAS, il pourra activer un maximum de
leviers possibles, et favoriser la vente.

Il s’agit d’'une approche psychologique de la vent cegéthode est donc
a adapter en fonction du marché, du type de progBliff=} e lii a/e1-Xe =] ﬁ

SECURITE

Profil psychologique du client Sécuritaire :

Un client au profil sécuritaire ne voudra prendre absolument aucun risque.
Il va hésiter, bien réfléchir. Il a peur de se tromper, et va étre pointilleux sur
les détails. Il a donc tout particulierement besoin d’étre rassuré et
accompagné dans son achat. Face a ce profil, les types de mots a utiliser
dans I'argumentaire de vente sont les suivants : sécurité, garantie,
solidité, expérience, fiabilité, assurance, références, preuve,
pérennité, qualité, label, certification, SAV...
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ORGUEIL

Le client au profil orgueilleux

Un client au profil orgueilleux va avoir besoin d’étre valorisé. Il aura
besoin d’un haut niveau de considération, et va se conduire en
dominant. Il voudra se sentir flatté, et faire savoir autour de lui qu’il a
acheté tel produit/service. Face a ce profil, les termes a manier durant la
présentation peuvent étre : notoriété, design, luxe, privilege,
sélection, unique, haut de gamme, standing, privilége, rareté...

NOUVEAUTE

Le client qui aime la nouveauté :

Un client aimant la nouveauté se repere a l'intérét qu'il va porter aux
derniers produits/services sortis. Les produits a la mode et les derniéres
innovations suscitent clairement son intérét. Ce client veut se sentir
précurseur, et est en recherche d’originalité.

Face a un tel profil, il est intéressant d’'argumenter en utilisant des mots
tels que : innovation, nouveauté, changement, invention, création,
originalité, évolution, avant-garde...
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CONFORT

Le client en quéte de confort :

Un client en quéte de confort recherchera de la simplicité, de la
tranquillité. Il sera généralement peut sensible aux aspects
technologiques ou techniques, et sera plus réceptif a la simplification et
a la vulgarisation. Le vocabulaire a utiliser durant la vente est le suivant
: simple, facile, guide, assistance, serein, agréable, émotion, aide,
disponibilité, réactivité...

SECURITE

Le client sensible a I’argent :

Quasiment tous les clients sont sensibles a I'aspect pécunier dans un
processus de vente. L'argent peut alors jouer un réle plus ou moins
important, en fonction du profil de I'acheteur et de ses capacités
financiéeres. Dans tous les cas, le client va chercher a faire une bonne
affaire, c’est-a-dire un achat au bon rapport qualité/prix.
Généralement, les termes suivants sont judicieux a utiliser durant la
phase de vente : économie, qualité/prix, placement, rentabilité,
soldes, promotion, bonne affaire, gain, augmenter, diminuer,
remise, cher ou pas cher, opportunité, compétitif,
investissement...
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Motivation secondaire, la sympathie du vendeur peut jouer un role
déterminant lors d’'une vente. L'attitude du commercial peut soit « huiler » les
rouages de la vente, soit les faire grincer. Ainsi, le commercial doit veiller a
véhiculer des messages soignés, et avoir une attitude positive et ouverte.

La chaleur humaine, le dynamisme, la politesse, I’écoute, le conseil, le
sourire, sont tant d’éléments qui peuvent installer la confiance entre un
vendeur et un acheteur. Il ne s’agit pas de faire ami-ami avec tous ses
prospects... Mais construire une relation simple et gagnante-gagnante,
imprégnée de respect et d’humilité, ne peut étre que positive.

EXERCICE

/7~ N\

O
\_/
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TECHNIQUE DE VENTE

o
.IVIETHODE CAP

La méthode CAP :

caractéristiques, avantages, preuves

Afin de pouvoir mettre en ceuvre la méthode CAP, vous devez
identifier les caractéristiques de votre produit/service, les avantages de
votre produit/service, et pouvoir présenter les preuves de ces éléments.

14/03/2018
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Caractéristiques : il s'agit des éléments descriptifs du produit, surtout d’un point de
vue technique et factuel. Vous présentez votre solution, de fagon sobre et descriptive,
mais ces éléments ne suffisent pas encore a séduire votre interlocuteur

Avantages : il s’agit des résultats liés aux caractéristiques, traduits en éléments
bénéfiques. Il s’agit des véritables « plus » qu'apporte votre solution, et qui va «
changer la vie » de votre prospect. Ici, votre client trouve quelque chose qui le séduit ;
votre solution répond a ses besoins et ses enjeux les plus importants.

Preuves : il s’agit de prouver ce que vous venez d’annoncer , de montrer que les
caractéristiques et les avantages sont réels et concrets. Cela peut passer par une
démonstration, une innovation déposée avec un brevet, des témoignages de
références, un barométre consommateurs, etc. Ces derniers arguments viennent
définitivement convaincre votre prospect, qui est alors prét a passer a l'acte d’achat.

Avec la méthode CAP et 'ensemble des ses arguments évolutifs,
vous obtenez une argumentation riche et compléte, qui présente
parfaitement votre produit ou service, et met bien en avant tout ce
qu’il comprend de bénéfique pour votre prospect.
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EXERCICE

Exemple de CAP SONCAS : la vente d’un matelas

Prenons I’exemple de la vente d’'un matelas. Lors de la découverte des besoins de votre
prospect, vous avez identifié 2 éléments importants : il recherche du confort, car il a souvent
mal au dos, mais il reste attentif au prix, ne souhaitant pas dépasser un certain budget.

Dans cet exemple, votre prospect se situe ainsi sur un profil sonCAs, ou le Confort et I'’Argent
semblent étre deux facteurs de décision majeurs.

Méthode CAP appliquée a I'aspect Confort du SONCAS :

Caractéristiques : le matelas dispose d’'une épaisseur de 28 cm, d’'une empreinte @ mémoire
de forme, et de deux faces de couchage (hiver et été)

Avantages : la mousse du matelas est tres souple et épouse parfaitement la forme du corps.
Quelle que soit la saison, le matelas reste parfaitement adapté a un usage optimal, avec une
hygiéne sans faille. Vous dormez comme sur un nuage, avec sérénité.

Preuves : la mousse nouvelle génération a fait I'objet d’'un dép6t de brevet. Cette marque de
matelas est la seule a proposer une telle qualité de soutien.

Exemple de CAP SONCAS : la vente d’'un matelas

Méthode CAP appliquée a I'aspect Argent du SONCAS :

Caractéristiques : ce matelas de grande qualité est proposé a un prix de 1 999€. La livraison est
comprise, et le matelas est garanti 10 ans.

Avantages : vous réalisez un investissement durable et performant sur le long terme. Sur les
nombreuses années a venir, vous allez bénéficier d'un matelas au top du confort, pour a peine 2,50
€ par semaine, si vous ne l'utilisez que le temps couvert par la garantie !

Preuves : Tres certainement, avez-vous déja fait quelques recherches, et vous avez vu que pour
moins de 2000 €, il n’est quasi pas possible d’avoir ces critéres de qualité. Nous, nous y arrivons
grace a une totale maitrise de la filiére textile et matériaux d’'ameublement depuis plus de 20 ans.
De plus, la livraison vous est offerte, ce qui permet de parfaitement respecter votre budget. Qu'en
pensez-vous ?
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Sketch
préparer une
négociation
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