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- La vente comportementale
- Le vendeur pluriculturel

les typologles de comportement pewvent-
elles Etve une alde dans Lewtreprise ?
. Dis ol comment tu consommes Je sawrat
comment vemdre

Les  conséquences du comportement en
entreprise

Connanissance et dgmmlsatéon des

homumes

- Votre Lmage passe par le téléphone ; votre
efflieactté commerciale ausst
. Passer du « control manager » au « coach
wmanager » avec La process communication
Fidéliser par Léerit: le wnouveau défi de
L'entreprise
U'entreprise et ses valeurs: um outil

marketing
Les techniques de L'acteur auw service de

votre efficacité velationnelle
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Bt pourquol pas des. conmumerciaux

indépendants ?

. Recruter wun commeercial ‘

. Faites des ventes en restant dans votre Lit
Les wnowvelles dimensions commerciales

dans L'entreprise de demain

. Trouver de bons vendeurs

- Butratnement des équipes commerciales

- Le manager charismatique

. Le managenment

- Le management des petites équipes

. Logique et déraison dans Le management
des entreprises

- Passer du « control manager » au « coach
manager » avee La process communication

- Le management antisismique

- Le manager et le sabre

- Management et négociation

- Qui va sauver L'entreprise ?

ACTIFORCES
Frangols AELION
Michel ANDRIEUX

Daniel CISSE
Madeleine RANGER

Patrice RAS

Benoit CARLIEZ,
Géravd COLLIGNON
Laurence DIDION
Philippe FOURNIER

Quyette LYR.
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Domintque BALLAND

Dominique BALLAND
Dawnlel clsse
Hervé SERIEYX

_ean-Louis WILMES
Jean-Louis WILMES

Frangois AELION
Frangois BRIN
_ean-Plerre CARRON
Bertrand CARROY

Gérard COLULIGNON

Plerve DELORME
Plerre DELORME
Philippe FOURNIER
Jean-Mare ROZ EAU
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- Apprendre i gagner Lionel BELLENGER
. Btre pro Lionel BELLENGER
. Ulndispensable confiance en soi Lionel BELLENGER
. Le client mécontent, un tyran qui vous Laurence DIDION
veut de bien
- Comment fabriquer des clients heureux ? Jean-Mare ROZ.EAL
- Mattriser le factewr humain René RUPERT
- Programmez La véussite de votre entreprise Alain SCHMITT
passer d'une orlentation produit 2 wne Jean-Louis SYREN
orientation client
- Mettre en place des stratégles d'excellence Denis THUILLIER

MALS AUSSI...

T TR N E 3 pgee

. Reconstruire son discours bconomique...il Y Jean-Louis SYREN
a urgence
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- U'Bthique et les valeurs dans le travail Bertrand CARROY
- La dimension humaine de Lentreprise v _Jacques BENOIT

LBuro dans quelle Burope, avec quelles Jacques AURIN
véformes administratives

EXPORT
Uaction des w1 wondiaux frangais a _Jacques AURIN
Lexport pour e tissu écomomique Local

GRAMDSE COMPTES
. Les grands comptes : marchés accessibles Jean-Louis WILMES
aux PME ou comment David peut vendre 2
Goliath

CANDS TEMOINS

- Atyplques , experts, jowrnalistes, divigeants Stéphane WALLER
et acteurs tbmoignent MELTIS
- Le chemin de Compostelle Frangols BRIN
- Manager la qualité de service selon 1SO Jean-Pierre CARRON
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« Frangots Brin est un howume étonnant, qui vaut vralment une rencontre... C'est un homme attachant,
passionné, vibrant, généreux. Cest un homme atypiaue.

infiraier major & 21 ans, (L est envoyé en mission de soutien-santé pour les militaires frangats et pour
la population en République Centre Africaine. A cette occasion i est confronté B la wnécessité de
participer i des accouchements, de recoudre des plaies, de soigner Les personnes atteintes de paludisme ,
ete. Promis & un brillant avenir dans Larmée, il dut se résoudre & la quitter & cause d'une blessure
descalade qui Le rendait physiquement inapte & une progression classique.

(L démissionne et commence une nouvelle vie dans Lindustrie pnarmaceutique. IL exprivee ainst wn réel
talent commercial, doublé dun sens des hommes et du management qui lul permet de devenir
rapidement divecteur régional sur Les trols quarts de La France. Son sens de L'ethique et une aspiration o
« Autre chose » Le pousse & rowpre aves sa structure et avee La course effrénée au « towjours plus ».

IL décide de faire Le chemin de Compostelle. Bt cest ainsi que le 12 wmat 2000, il prend son blton de
pelerin et entame un cheminement tant pédestre qu'lntérieur qui le condudit Le jour de La Pentectte it une
véorientation de sa vie. nstallé en Tournine, il décide alors de wettre en forme ses wotes de voyage,
rédigées au jour Le jour, sur le chemin de Saint Jacques. Alnst nait « Triple et wn du chant d'Etoiles »,

ouvrage qui respive La Lumidre et qui fait partager au Lecteur Le cheminewent de son combat intérienr. »
_eawn de Bony

Comment amener ses commerclaux i se dépasser, tout en respectant La pcrsowwmifcé de chacuwn.
Optimiser Les relations individuelles et La dynamique de groupe.

LE CHEMIN DE COM

REcit dun cheminement et d'un combat avee soi-méne.

Durée : trois poss'ubuités

Tarif spéeial DCF Tarif non DCF
une sotrée (2 heures) 400 € HT* 500 € HT*
une demi-journée (4 heures) 00 € HT* F00 € HT*
Une journée (F heures) 1000 € HT* 1200 € HT*

* plus frais de déplacement et d'hébergement




