
Novasun – Jean-Marc Gandy – copyright © - version 01/09/11 – page 1/36 

 
 
SARL au capital de 12000 €        Numéro de déclaration d'existence  
RCS Annecy TGI B437 542 921       formation professionnelle continue  
TVA : FR404375429210        82 74 01513 74 

 
 

Annecy, Chambéry, Grenoble, Lyon, Genève, Lausanne,  Besançon, Dijon 
Paris, Strasbourg, Montpellier, Clermont-Ferrand, N iort… 

 
 
 
 
 

Catalogue Formations 2011-2012 
 

L'efficacité hors des sentiers battus 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tel : 04 50 66 02 16  
jmgandy@novasun.fr   

 

www.novasun.fr  
 
 
 
 
 

���� Des approches originales et innovantes pour  
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Nos engagements… 
 
 

Nous nous engageons personnellement sur les 8 point s suivants… 
 
► Transférer un savoir-faire issu des meilleures pratiques professionnelles de terrain. 
 
► Aider nos clients comme s'il s'agissait de notre propre entreprise. 
 
► Organiser de nombreuses mises en situation des personnes formées (environ 75 % du temps  
     de formation). 
 
► Valider la bonne acquisition de chaque objectif du programme par chaque participant (tests). 
 
► Remettre à chacun de nombreux supports et outils pratiques (sur classeur et cd-rom),  
     directement réutilisables en entreprise. 
 
► Remettre à nos clients, suite à la formation, un tableau de préconisations à mettre en œuvre. 
 
► Assurer gratuitement un suivi post-formation, en répondant à toute demande individuelle venant  
     des personnes formées.  
 
► Pratiquer des tarifs raisonnables. 
 
 
        Jean-Marc GANDY 
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Les ouvrages écrits ou co-écrits par Jean-Marc GAND Y  
sont parus chez AFNOR EDITIONS.  

Ils sont disponibles dans toutes les librairies fra ncophones. 
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Vente et démarche 
commerciale  
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Perfectionner ses techniques de vente 
Conjuguer résultats et respect du client 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : une révolution en marche ?  
 
En l'espace de 2 ou 3 ans, un nombre sans cesse croissant de commerciaux et vendeurs, de 
responsables d'équipes de vente et de chefs d'entreprise constatent que les "bonnes vieilles 
méthodes commerciales" ne marchent plus vraiment. 
Normal !  Les clients, particuliers ou professionnels, n'acceptent plus les attitudes stéréotypées de 
vente. Les enquêtes que nous avons menées et que nous présentons en introduction de notre 
formation, le confirment : plus de 75 % des clients estiment que les comportements des 
commerciaux qu'ils ont en face d'eux les font fuir… 
 
 
► Programme : 
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
Ce programme aborde les phases habituelles des entr etiens de vente mais en les 
"revisitant" complètement grâce à une approche diff érente, nettement plus efficace. 
 
� Combattre les idées reçues sur la vente et sur le métier de vendeur, comprendre profondément 
  les nouvelles attentes des clients vis-à-vis des commerciaux. 
� Rendre son argumentaire de vente beaucoup plus convaincant. 
� Obtenir plus facilement des rendez-vous commerciaux (au téléphone notamment). 
� Récupérer habilement un maximum d'informations préalables sur le prospect. 
� Savoir se présenter et se" légitimer" : 30 secondes pour donner une bonne impression et pour  
  briser la glace. 
� Découvrir les véritables besoins de son interlocuteur. 
� Utiliser les vrais bons arguments pour convaincre. Réaliser des démonstrations plus adaptées. 
� Savoir répondre intelligemment aux objections, notamment à celles concernant les prix. 
� Arriver à conclure sans jamais repartir les mains vides mais sans "forcer la main" du client. 
� Réaliser des ventes additionnelles. 
� Relancer avec le bon scénario pour ne pas importuner son interlocuteur. 
� Assurer le suivi du client et sa fidélisation. 
� Appliquer des techniques efficaces et simples d'organisation pour se libérer du temps. 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
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► Objectifs : 
 
� Donner à ses prospects et à ses clients une véritable image professionnelle. 
� Éprouver plus d'aisance dans la négociation commerciale, dans la défense de ses prix. 
� Augmenter nettement le nombre et la qualité des ventes ou des commandes décrochées. 
� Être reconnu comme un vendeur "qui sort vraiment du lot". 
 
 
► Public visé :  
 
� Vendeurs confirmés  
� Vendeurs avec première expérience 
� Responsables d'équipes de vente 
� Dirigeants de sociétés 
� Professions libérales, artisans, créateurs d'entreprise… 
 
 
► Méthodologie :  
 
� Une progression individuelle de chacune des personnes formées, basée sur la participation à de  
  nombreux jeux de rôles et simulations de situations vécues en entreprise. 
� Une part collective axée sur les fondamentaux de la vente, entièrement revus et corrigés. 
� Un accompagnement individuel des commerciaux formés lors de quelques contacts clients  
  (lorsque cela est souhaité par l'entreprise). 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une approche vraiment originale de la vente, qui ne donne pas l'impression au client d'être  
  agressé. 
� Une sensibilisation préalable des commerciaux aux travers de plusieurs résultats d'enquêtes  
  menées récemment auprès de clients professionnels et particuliers. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Méthode pratique de vente" ou de l'ouvrage 
  "Entretiens de vente efficaces. Conjuguer résultats et respect du client", publié  
  à l'Afnor par l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Bien vendre sans être un  
commercial de métier 

S'initier à la vente 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : le bon commercial n'est pas toujours c elui que l'on imagine…  
 
Beaucoup d'idées reçues ont la vie dure, à commencer par le fait qu'un bon commercial est 
quelqu'un de forcément expansif, à l'aise en toutes circonstances et capable de vendre n'importe 
quel produit ou service. Rien de plus faux. En matière commerciale l'habit ne fait presque jamais le 
moine… C'est ainsi que nous formons régulièrement des hommes et des femmes qui n'étaient pas 
des professionnels de la vente (techniciens, administratifs…) mais qui deviennent rapidement 
d'excellent commerciaux. 
 
 
► Programme :  
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
� Surmonter ses blocages et ses à-priori sur la fonction commerciale. 
� Comprendre les nouvelles attentes des clients vis-à-vis de leurs interlocuteurs. 
� S'organiser pour prospecter efficacement : auto-motivation, fixation d'objectifs, gestion de son 
  temps… 
� Décrocher des rendez-vous commerciaux simplement et en douceur. 
� Savoir donner une bonne impression immédiatement. 
� Découvrir les besoins exprimés ou potentiels de son interlocuteur. Faire parler un client peu  
  loquace. 
� Utiliser les bons arguments pour convaincre, réaliser des démonstrations convaincantes. 
� Savoir répondre aux objections, notamment à celles concernant les prix. 
� Conclure sans jamais repartir les mains vides mais sans forcer la main du client. 
� Pratiquer des ventes additionnelles de manière "soft". 
� Relancer avec le bon scénario pour ne pas importuner son interlocuteur. 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs : 
 
� Démystifier la vente et la fonction commerciale. 
� Créer des réflexes commerciaux naturels chez les personnes formées. 
� Être reconnu comme un vendeur "qui sort vraiment du lot". 
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► Public visé :  
 
� Dirigeants (TPE, PME) 
� Collaborateurs administratifs 
� Collaborateurs techniques 
� Créateurs ou repreneurs d'entreprises 
� Jeunes à la recherche d'un premier emploi. Une "corde de plus à son arc" : savoir vendre mais  
  aussi savoir "se vendre". 
� Personnes en reconversion. Des milliers de postes qui demandent des qualités et des capacités  
  commerciales sont à pourvoir… 
 
 
► Méthodologie :  
 
� Une progression individuelle de chaque participant, basée sur la participation à de nombreux  
  jeux de rôles et simulations de situations vécues en entreprise. 
� Une part collective axée sur les fondamentaux de la vente, entièrement revus et corrigés. 
� Un accompagnement individuel des commerciaux formés lors de quelques contacts clients  
  (lorsque cela est souhaité par l'entreprise). 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une prise en compte profonde de la psychologie des personnes peu habituées à la vente. 
� Une approche vraiment originale de la vente, qui ne donne pas l'impression au client d'être  
  agressé. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� Une sensibilisation préalable des futurs commerciaux aux travers de plusieurs résultats  
  d'enquêtes 
� La remise d'un classeur complet "Méthode pratique de vente" ou de l'ouvrage  
  "Entretiens de vente efficaces. Conjuguer résultats et respect du client", publié  
  à l'Afnor par l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Vendre plus efficacement en magasin  
Se faire apprécier par ses clients 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : les points de vente que l'on aime et c eux que l'on fuit…  
 
De nombreux responsables n'ont pas conscience de l'écart considérable qui existe entre l'image 
qu'ils veulent donner de leur point de vente et les comportements réels des vendeurs avec les 
clients. D'autant plus que les attentes de la clientèle vis-à-vis des vendeurs évoluent très 
profondément et très rapidement… Il est clair qu'en matière de relation commerciale, plus rien ne 
sera comme avant. Autant prendre le virage à temps ! 
 
 
► Programme :  
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
� Comprendre les nouvelles attentes des clients vis-à-vis des vendeurs. 
� L'accueil des clients : les 30 premières secondes pour mettre les clients à l'aise… 
� Encourager le client à s'exprimer. Décrypter ses attentes directes ou plus masquées… 
� Proposer, inciter à la découverte sans "mettre la pression". 
� Utiliser de meilleurs arguments pour convaincre, réaliser des démonstrations qui séduisent… 
� Répondre efficacement aux objections, notamment à celles concernant les prix. 
� Conclure en favorisant l'acte d'achat sans "mettre la pression" sur le client. 
� Renforcer la fidélisation du client, amener le client à jouer un effet d'entrainement sur son  
  entourage, sur ses amis et connaissances. 
� Gérer les clients et les situations difficiles. 
� Pratiquer des ventes additionnelles de manière "soft". 
� Relancer au téléphone avec un scénario qui ne provoquera pas de réaction négative de son 
  interlocuteur. 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs : 
 
� Créer des réflexes commerciaux naturels chez les personnes formées. 
� Vendre plus efficacement en développant l'art de ne pas apparaitre dans une relation purement  
  commerciale. 
� Augmenter nettement le nombre et la qualité des ventes décrochées. 
� Être reconnu comme un vendeur ou une vendeuse "qui sort vraiment du lot". 
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► Public visé :  
 
� Commerçants indépendants 
� Vendeurs et vendeuses salariés 
� Créateurs ou repreneurs d'un commerce 
 
 
► Méthodologie :  
 
� Une progression individuelle de chaque participant, basée sur la participation à de nombreux  
  jeux de rôles et simulations de situations vécues en magasin. 
� Une part collective axée sur les fondamentaux de la vente en magasin, entièrement revus et 
  corrigés. 
� Un accompagnement individuel des vendeurs formés lors de quelques contacts clients  
  (lorsque cela est souhaité par l'entreprise). 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une approche originale de la vente, qui ne donne pas l'impression au client d'être agressé. 
� Une sensibilisation préalable des vendeurs aux travers de plusieurs résultats d'enquêtes menées  
  dans plusieurs commerces, sur les véritables attente des clients en matière de relationnel. 
� Une adaptation au contexte spécifique des magasins (activité, implantation…) 
� Une adaptation au contexte des entreprises (activités, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Méthode pratique de vente" ou de  
  l'ouvrage "Entretiens de vente efficaces. Conjuguer résultats et respects  
  du client", publié à l'Afnor par l'animateur.  
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Attirer plus de clients dans  
son magasin 

Commerces de proximité et moyennes surfaces 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : les habitudes de consommation changent  profondément…   
 
En dépit des idées reçues le commerce classique a de belles perspectives devant lui, à condition 
de s'avoir très vite et radicalement face à de nouvelles formes de concurrences (dont les sites 
Internet marchands font partie). Les "secrets" des points de vente qui tournent bien ne sont pas 
toujours là où les attend… 
 
 
► Programme :  
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
� Mieux comprendre les nouvelles attentes de la clientèle. Ce que le client ne dit pas toujours… 
� Communiquer efficacement et à moindre coût pour augmenter la fréquentation de son magasin. 
� Rendre sa vitrine visible et attirante : éclairage, décors, animations périodiques, produits… 
� Donner une impression d'intérieur chaleureux et accueillant. 
� Augmenter les achats spontanés une fois le client entré dans le magasin : disposition des  
  produits, supports de présentation, messages… 
� Mettre en avant des offres promotionnelles qui marchent. 
� Renforcer la convivialité avec les clients de passage. 
� Améliorer sa capacité personnelle à vendre plus sans importuner les clients. 
� Donner vraiment l'envie au client de passage de revenir dans le magasin.  
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs :  
 
� Augmenter son chiffre d'affaires et ses marges. 
� Faire de la clientèle de passage une publicité active. 
� Démontrer son dynamisme commercial. 
 
 
► Public visé :  
 
� Petits magasins (chef d'entreprise et/ou conjoint et/ou employés), points de vente affiliés à un 
  réseau… 
� Futurs créateurs ou repreneurs d'un commerce de détail en alimentation, prêt-à-porter,  
  aménagement de la maison… 
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► Méthodologie :  
 
� Une progression individuelle de chaque participant, basée sur la participation à de nombreux  
  jeux de rôles et simulations de situations vécues en magasin. 
� Une part collective axée sur les fondamentaux de la communication en magasin, entièrement  
  revus et corrigés. 
� Un accompagnement individuel des personnes formée lors de la mise en œuvre matérielle des  
  actions (lorsque cela est souhaité par l'entreprise). 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une approche complète de la démarche commerciale en magasin. 
� La remise de plusieurs résultats d'enquêtes menées auprès de clients divers à propos de leurs  
  nouvelles attentes vis-à-vis des points de vente. 
� Un transfert des recettes les plus efficaces pour "sortir du lot" par rapport à la concurrence. 
� Une prise en compte des contraintes rencontrées par de nombreuses entreprises, à savoir :  
  des moyens financiers et humains souvent limités mais des résultats qui doivent être rapidement  
  mesurables. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (secteurs, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Augmenter la fréquentation de son point de vente". 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Prospecter au téléphone  
Obtenir plus facilement des rendez-vous  

auprès de clients professionnels 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : le téléphone, un outil irremplaçable e t pourtant si mal maîtrisé…  
 
Rares sont les entreprises qui peuvent vivre sans un minimum de prises de rendez-vous. Pourtant 
cette tâche indispensable rebute de plus en plus fortement les commerciaux. Et si leur approche, 
beaucoup trop centrée sur leurs propres préoccupations n'était pas la bonne ? 
 
 
► Programme :  
 

Sur 1 jour (selon contexte) 
 
� Se débarrasser de quelques idées reçues sur la pratique des appels téléphoniques :  
  présentation des résultats d'une petite enquête menée par l'animateur auprès d'entreprises  
  qui reçoivent des appels à vocation commerciale. 
� Développer ses capacités à mieux identifier (préalablement à l'appel) le bon interlocuteur et ses  
  attentes probables. 
� S'organiser matériellement et se motiver psychologiquement pour passer ses appels. 
� Franchir plus aisément les barrages en améliorant son scénario d'appel pour se démarquer  
  immédiatement dans l'esprit de la personne qui filtre les appels. 
� Une fois l'interlocuteur obtenu, développer un scénario qui crée un intérêt immédiat et une réelle  
  envie d'accepter un rendez-vous. 
� Développer la pratique du mailing "double détente" (mailing qui incite le destinataire à prendre  
  spontanément contact). 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs : 
 
� Présenter de manière beaucoup plus attractive l'intérêt d'une rencontre. 
� Augmenter nettement le nombre de rendez-vous obtenus. 
 
 
► Public visé :  
 
� Collaborateurs commerciaux 
� Collaborateurs administratifs et techniques 
� Dirigeants de sociétés 
� Professions libérales, artisans, commerçants… 
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► Méthodologie :  
 
� Une progression individuelle de chaque participant, basée sur la participation à de nombreux  
  jeux de rôles et simulations de situations téléphoniques. 
� Une part collective, axée sur les fondamentaux de la communication au téléphone, en intégrant  
  les nouveaux comportements et les nouvelles attentes des interlocuteurs au bout du fil  
  (particuliers et entreprises). 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une approche originale de la prospection téléphonique qui ne donne pas l'impression au client  
  d'être agressé. Un taux d'obtention de rendez-vous décuplé. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Méthode pratique pour maîtriser sa pratique du téléphone". 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Novasun – Jean-Marc Gandy – copyright © - version 01/09/11 – page 15/36 

Vendre à un acheteur professionnel  
et sortir victorieux du rapport de force  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : si les commerciaux savaient…   
 
Voici des propos que nous a tenu (en privé) un acheteur professionnel travaillant pour l'industrie 
automobile… Ces paroles résument très bien les attitudes des acheteurs, quelque soit le secteur 
pour lequel il travaillent (distribution, industrie…) : 
 

"Il n'est plus question aujourd'hui de prendre des risques sur des retours de produits non 
conformes ou sur des délais de livraison non respectés parce que nous, acheteurs, avons 
privilégié uniquement le prix. Je reconnais que nous avons tous plus ou moins commis cette erreur 
dans un passé récent. Les coûts induits ont été tels, y compris pour notre image de marque, que 
nous ne pouvons plus nous permettre de tout sacrifier au seul critère du prix.  
Par contre, il est de bonne guerre de toujours négocier à la dure : nous sommes des acheteurs et 
nous resterons des acheteurs. Je suis cependant surpris de voir que de nombreux commerciaux et 
chefs d'entreprise que nous recevons, issus de PME notamment, n'ont pas vraiment compris nos 
véritables préoccupations. Nous leur mettons un tant soit peu la pression et ils lâchent souvent 
beaucoup sur le prix, plus même que nous osions l'espérer, alors qu'ils pourraient valoriser avec 
succès la fiabilité de leurs produits et le sérieux de leurs prestations. Après coup il m'arrive d'en 
avoir mal au coeur pour eux mais comme on dit, business is business..." 
 
 
► Programme : 
 

Sur 1 jour (selon contexte) 
 
� Comprendre le métier d'acheteur et les évolutions profondes en cours. 
� Fixer à l'avance des objectifs clairs ainsi que des marges de négociation acceptables. 
� Anticiper les techniques habituelles utilisées par les acheteurs pour déstabiliser les commerciaux  
  afin d'obtenir des concessions importantes. 
� Développer un mental fort avant la rencontre avec l'acheteur. 
� Établir immédiatement un équilibre psychologique avec l'acheteur. 
� Défendre efficacement ses tarifs face à la pression. 
� Négocier pas à pas et appliquer la règle du "donnant-donnant". 
� Devenir un interlocuteur reconnu pour ses talents de négociateur. 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
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► Objectifs : 
 
 
� Conclure des marchés avec les "grands comptes" tout en préservant ses marges. 
� Éprouver plus d'aisance dans la négociation commerciale avec les professionnels de l'achat. 
� Augmenter nettement le nombre et la qualité des ventes ou des commandes décrochées. 
� Être reconnu comme un négociateur "qui sort vraiment du lot". 
 
 
► Public visé :  
 
� Vendeurs confirmés  
� Vendeurs débutants avec première expérience 
� Directeurs commerciaux et dirigeants  
 
 
► Méthodologie :  
 
� Une progression individuelle de chaque participant, basée sur la participation à de nombreux  
  jeux de rôles et simulations de situations vécues en entreprise. 
� Une part collective axée sur la connaissance des véritables objectifs assignés aux acheteurs  
  professionnels. 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une sensibilisation préalable des commerciaux aux travers de plusieurs résultats d'enquêtes sur  
  les comportements et attentes des acheteurs professionnels. 
� Une formation bâtie à partir des témoignages d'acheteurs professionnels. 
� Un entraînement à combattre les tentatives de manipulation courantes dans ce type de 
  négociation. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Méthode pratique de négociation" 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Bâtir son plan d'action commerciale 
De la stratégie à l'opérationnel  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : point de salut sans un Plan d'Action C ommerciale (P.A.C) clair et  
    complet…  
 
Le Plan d'Action Commerciale est la "feuille de route" indispensable à toute entreprise qui entend 
mener une démarche construite et cohérente pour aboutir à des résultats mesurables en termes 
de chiffre d'affaires et de marges. 
 
 
► Programme :  
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
� Réaliser un diagnostic commercial rapide de son entreprise et de son environnement. 
� Évaluer tous les axes de développement commercial envisageables (stratégie). 
� Construire un plan d'action commerciale complet, véritable fil directeur pour l'entreprise. 
� Organiser efficacement ses actions de communication dans le cadre du PAC : marketing direct,  
  marketing publicitaire, marketing relationnel, marketing événementiel… 
� Développer un réseau commercial dans le cadre du PAC : partenaires-relais, distributeurs,  
  franchise… 
� Structurer sa "force de vente" interne (salariés) ou externe (agents commerciaux…), toujours 
  dans le cadre du PAC. 
� Chiffrer les investissements nécessaires, les coûts de fonctionnement, les retours attendus. 
� Suivre et gérer en temps réel l'ensemble des actions commerciales en cours : tableaux de bord,  
  outils informatiques de gestion de la relation client… 
� En option : intégrer l'ensemble de l'organisation commerciale au système de management de la  
  qualité (pour les entreprises certifiées ou qui pourraient, à terme, envisager une certification type  
  Iso 9001).  
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs : 
 
� Permettre aux entreprises concernées de rendre leur démarche commerciale plus complète, plus  
  rationnelle et donc plus efficace. 
� Donner des réflexes de fond aux participants, une méthodologie structurée, ainsi que des outils  
  opérationnels. 
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► Public visé :  
 
� Dirigeants de sociétés 
� Responsables commerciaux débutants ou confirmés 
� Professions libérales, artisans… 
� Créateurs ou repreneurs d'entreprises 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une approche très complète, simple et originale, incluant stratégie et outils opérationnels. 
� Une prise en compte des contraintes rencontrées par de nombreuses entreprises, à savoir : des  
  moyens financiers et humains souvent limités mais des résultats qui doivent être rapidement  
  mesurables. 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Le Plan d'Action Commerciale et  
  ses outils" ou de l'ouvrage "Solutions pour organiser sa démarche  
  commerciale. Le couteau suisse de l'action commerciale", publié à l'Afnor  
  par l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Rédiger une proposition commerciale 
convaincante 

Au-delà d'un simple devis…  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : une proposition commerciale doit vraim ent sortir du lot…  
 
Bien des commerciaux, y compris dans les très grandes entreprises, "torpillent" littéralement 
l'impression favorable qu'ils avaient pourtant laissée lors de leur visite chez le prospect ou chez le 
client. La raison : une proposition commerciale mal présentée, mal structurée, mal rédigée…  
Le client qui reçoit plusieurs propositions relativement équivalentes en termes de contenu, choisira 
presque toujours celle qui est la mieux présentée. Dommage pour les autres… 
 
 
► Programme : 
 

Sur 1 jour (selon contexte) 
 
� Mieux comprendre les attentes des clients qui reçoivent une proposition commerciale écrite.  
  Avec présentation des résultats d'une petite enquête… 
� Savoir mettre en avant de vrais facteurs de différenciation. 
� Structurer sa proposition commerciale : plan, paragraphes… 
� Rédiger dans un style concis et accrocheur. 
� Présenter des chiffres clairs, suffisamment expliqués. 
� Maîtriser les aspects réglementaires et juridiques de la proposition commerciale. 
� Appliquer les règles de base de la "bienséance commerciale" : style, formules… 
� Donner à sa proposition une apparence visuelle agréable. 
� Présenter oralement la proposition commerciale. 
� Relancer un client ou un prospect sans l'importuner. 
� En option : améliorer son orthographe avec quelques règles simples. 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs : 
 
� Ne plus confondre "simple devis" et "proposition commerciale complète. 
� Augmenter nettement le nombre de propositions commerciales écrites qui débouchent  
  favorablement. 
� Donner à ses prospects et clients une véritable image professionnelle. 
� Rédiger des propositions commerciales qui sortent du lot en termes de présentation. 
� Etre plus à l'aise face au client lors de la remise de la proposition. 
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► Public visé :  
 
� Dirigeants de TPE : artisans, commerçants, professions libérales… 
� Dirigeants de PME 
� Commerciaux débutants ou confirmés 
 
 
► Les "plus" :  
 
� L'apprentissage d'un mode opératoire réutilisable en toute circonstance, accompagné de  
  nombreux supports pratiques. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� Un accompagnement individuel possible des personnes formées. 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Méthode pratique pour bien rédiger ses propositions  
  commerciales". 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Communiquer efficacement  
en mode "low cost"…   

Des recettes pratiques peu connues  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : la communication d'entreprise à la por tée de tous ?  
 
Que l'on fasse appel ou non à un "pro" de la communication, il sera toujours utile de maitriser soi-
même quelques règles essentielles en communication.  
Que l'on fasse appel ou non à un "pro" de la communication, il sera toujours utile de connaitre 
quelques pistes pour communiquer gratuitement ou à moindre coût.  
 
 
► Programme : 
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
� Mieux mettre en avant ses facteurs de différenciation par rapport à la concurrence. Savoir sortir  
  du lot. 
� Découvrir et appliquer les bonnes techniques pour rédiger des textes commerciaux  
  "accrocheurs". 
� Connaitre quelques règles de base en matière de graphisme et d'illustration. 
� Obtenir des photos et des dessins de qualité pour quelques euros. 
� Créer son logo, sa carte de visite, et selon les cas de figure, son prospectus, son dépliant, sa  
  plaquette. 
� Préparer un mailing efficace en termes de contacts spontanés. 
� Créer son site Internet gratuitement ou à faible coût sans être ni informaticien ni graphiste  
  professionnel. 
� Référencer son site Internet grâce à des techniques non informatiques faciles à maîtriser. 
� Exploiter les ressources de la publicité à coût réduit; découvrir des possibilités originales et  
  nouvelles. 
� Obtenir des reportages gratuits dans la presse locale. 
� Développer son réseau relationnel par le biais d'associations professionnelles locales. 
� Exploiter les "réseaux sociaux virtuels" sans tomber dans le piège des effets de mode. 
� Exposer sur des salons avec un budget limité. 
� Lancer de petites actions événementielles sans se ruiner. 
� Comprendre les règles pour mieux négocier les tarifs en imprimerie, en publicité… 
� Rendre cohérent l'ensemble de ses projets de communication. 
� S'organiser rationnellement pour se dégager un peu de temps pour communiquer. 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
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► Objectifs : 
 
� Augmenter ses ventes. 
� Donner à ses prospects et clients une véritable image professionnelle. 
� Devenir le plus autonome possible dans ses actions de communication. 
 
 
► Public visé :  
 
� Dirigeants de TPE : artisans, commerçants, professions libérales… 
� Dirigeants de PME 
� Commerciaux et dirigeants commerciaux 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Un contenu ultra-concret : chaque participant repart avec les bases de ses propre supports de  
  communication. 
� Des dizaines d'astuces pratiques. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Communiquer efficacement en mode low cost". 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Exposer sur un salon  
et en tirer le meilleur profit…  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : que d'argent gaspillé pour exposer dan s un salon…  
 
Certaines entreprises savent tirer un réel profit commercial et financier de leur présence sur des 
salons. En revanche beaucoup d'autres entreprises ne rentabilisent absolument pas leur 
investissement et rejettent la faute, par exemple, sur l'organisateur du salon. La réalité montre que 
si l'on se concentre uniquement sur l'aspect matériel (inscription, type de stand…) on ne pourra 
jamais exploiter les véritables ressources d'une présence sur un salon. Au fait, quelle bonne raison 
auraient les visiteurs de venir sur mon stand ? 
 
 
► Programme :  
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
� Bien choisir son salon grâce à de petits outils comparatifs pratiques pour y voir plus clair. 
� Sélectionner et obtenir un bon emplacement sans se ruiner : les astuces des professionnels… 
� S'organiser à l'avance pour ne rien oublier : check-lists indispensables… 
� Concevoir son stand pour attirer les visiteurs sans gros investissements. Recettes pratiques pour  
  sortir du lot des exposants. 
� Créer de petites animations qui attirent. 
� Communiquer efficacement avant, pendant et après le salon. 
� Vendre efficacement sur le salon en allant au devant du client mais sans l'importuner ni lui  
  "mettre la pression". 
� Savoir répondre aux objections, notamment à celles concernant les prix. 
� Utiliser le bon scénario pour relancer habilement ses contacts après le salon, sans donner  
  l'impression de mener une démarche commerciale. 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs : 
 
� Rentabiliser sa présence sur les salons : chiffre d'affaires et marges. 
� Renforcer sa capacité à convaincre naturellement les visiteurs. 
 
 
► Public visé :  
 
� Commerciaux ou autres collaborateurs de l'entreprise 
� Dirigeants de PME et TPE 
� Futurs créateurs et repreneurs d'entreprises 
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► Méthodologie :  
 
� Un ensemble de recettes pratiques issues de l'expérience de dizaines d'exposants réguliers. 
� Une progression individuelle de chaque participant, basée sur la participation à quelques jeux de  
  rôles et simulations de situations vécues sur les salons. 
� Un accompagnement individuel des personnes formées (sur salon et lorsque cela est souhaité  
  par l'entreprise). 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une approche des salons qui se situe largement hors des sentiers battus pour plus d'efficacité. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� Une sensibilisation préalable personnes formées aux travers de plusieurs résultats  
  d'enquêtes menées auprès de publics particuliers et professionnels qui visitent les salons. 
� La remise d'un classeur complet "Méthode pratique pour bien exposer sur  
  un salon" et de l'ouvrage "Entretiens de vente efficaces. Conjuguer résultats et 
   respect du client", publié à l'Afnor par l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Anticiper les nouveaux 
comportements d'achats 

Adapter rapidement son offre commerciale 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : nous vivons un tournant sans précédent  dans la manière de  
    consommer…  
 
Jamais peut-être des évolutions aussi profondes se seront produites en aussi peu de temps (3 ou 
4 ans). Nous sommes en train de vivre un tournant profond dans les modes de consommation, 
dans les comportements et même dans les manières de penser. De nouvelles valeurs, de 
nouvelles habitudes apparaissent très vite. Certaines entreprises voient leur activité chuter 
brusquement faute d'avoir su anticiper. D'autres saisissent les formidables opportunités nouvelles 
qui se font jour… 
 
 
► Programme :  
 

Sur 1 jour (selon contexte) 
 
1) Comprendre et analyser les tendances de consomma tion qui influenceront les achats  
    des particuliers sous deux ans : 
 
� Les tendances "santé et bien-être". 
� Les tendances "réorganisation des dépenses du foyer". 
� Les tendances "loisirs et vie de famille". 
� Les tendances "environnement, développement durable". 
� Les tendances "communication" et "nouvelles technologies". 
� Les tendances "qualité-fiabilité". 
 
 
2) Savoir tirer profit des nouvelles tendances, en relation avec les métiers actuels de son  
    entreprise : 
 
� Solutions pratiques pour adapter au moindre coût le contenu de son offre de produits ou de  
  services. 
� Solutions pratiques pour adapter au moindre coût sa démarche marketing et commerciale. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



Novasun – Jean-Marc Gandy – copyright © - version 01/09/11 – page 26/36 

3) En complément : s'organiser pour capter à temps les bonnes informations… 
 
� Exploiter des sources d'informations mal connues bien que gratuites ou peu couteuses. 
� Réaliser de petites études de marché, fiables et rapides. 
� Créer une cellule de veille commerciale (en PME). 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs :  
 
� Augmenter son chiffre d'affaires et ses marges. 
� Anticiper les évolutions et sécuriser son avenir. 
 
 
► Public visé :  
 
� Dirigeants d'entreprises 
� Responsables commerciaux et vendeurs 
� Futurs créateurs ou repreneurs d'entreprise 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Chaque participant repart avec des idées nouvelles d'opportunités commerciales à exploiter  
  rapidement. 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Anticiper les comportements d'achat" et de  
  l'ouvrage "Fiabiliser ses études de marché et ses enquêtes de satisfaction" 
  publié à l'Afnor par l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Fiabiliser ses études de marché  
et ses enquêtes de satisfaction 
Mesurer plus efficacement les attentes clients 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule :  
 
Des budgets importants sont souvent gaspillés en pure perte par les entreprises pour mesurer les 
opinions, les comportements, les intentions des consommateurs (particuliers et professionnels). 
Pire… de nombreux lancements d'activités, de produits, de prestations se révèlent des échecs 
sanglants alors que des études souvent couteuses avaient pourtant été faites. Fatalité : non !  
Avec une méthodologie simple et sans dépenses importante, il est possible de grandement 
fiabiliser ses études de marché et ses enquête de satisfaction. Attention : cette formation risquera 
de déstabiliser un peu les tenants des études de marché traditionnelles…  
 
 
► Programme :  
 

Sur 1 jour (selon contexte) 
 
1) Fiabiliser ses études de marché par une orientat ion plus qualitative dans le recueil des  
    informations :  
 
� Comprendre les 10 raisons qui expliquent que plus de 80 % des études de marché passent à  
  côté de ce qu'elles devraient mesurer. 
� Prendre en compte un danger majeur : la confusion "besoin potentiel" et "demande réelle". 
� Appliquer 3 règles d'or peu connues pour obtenir des résultats plus fiables. 
� Organiser, à partir de ces règles d'or, l'ensemble de son étude de marché  
� Construire un questionnaire fiabilisé. 
� Mieux interpréter les résultats et réaliser une présentation convaincante. 
 
2) Fiabiliser ses enquêtes de satisfaction :  
 
� Comprendre pourquoi 80 % des enquêtes de satisfaction ne sont en réalité que des enquêtes  
  d'autosatisfaction. 
� Mieux prendre en compte les exigences de la norme Iso 9001, relatives à la mesure de la  
  satisfaction client. 
� Développer des techniques nouvelles pour obtenir les véritables informations utiles. 
� Construire un questionnaire fiabilisé. 
� Interpréter les résultats et réaliser une présentation convaincante. 
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3) Analyser et anticiper les grandes tendances de c onsommation :  
 
� S'organiser pour capter à temps les bonnes informations : sources d'informations utiles et  
  pourtant mal connues, notions d'organisation d'une cellule de veille… 
 
� Identifier quelques grandes tendances de consommation à venir (particuliers et entreprises). 
� Intégrer à temps le grand retour des valeurs de "qualité-fiabilité" en termes de produits et de  
  services. 
 
 
► Objectifs :  
 
� Prendre du recul par rapport aux approches trop quantitatives et trop statistiques des études et  
  enquêtes afin d'acquérir une méthodologie plus qualitative. 
� Diminuer fortement la part de risques inhérents à un lancement de produits ou de services. 
� Réaliser des études de marché et des enquêtes de satisfaction fiables avec des  
  ressources le plus souvent limitées en temps et en argent. 
 
 
► Public visé :  
 
� Responsables commerciaux 
� Commerciaux confirmés ou débutants 
� Collaborateurs chargés régulièrement ou ponctuellement de réaliser des études 
� Responsables Qualité 
� Dirigeants de sociétés 
� Créateurs ou repreneurs d'entreprises 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� Chaque participant repart avec des modèles de questionnaires permettant de fiabiliser ses  
  études de marché et ses enquêtes de satisfaction. 
� La remise d'un classeur complet "Anticiper les comportements d'achat" et de  
  l'ouvrage "Fiabiliser ses études de marché et ses enquêtes de satisfaction" 
  publié à l'Afnor par l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Management d'équipe  
et motivation  
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Manager et motiver ses collaborateurs 
Développer son charisme personnel…  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : point d'avenir sans capacités fortes à  motiver ses collaborateurs !  
 
Jamais l'enjeu de la motivation des salariés au travail n'aura été aussi important. Dans un monde 
où la concurrence réagit de plus en plus vite, une entreprise performante sera une entreprise avec 
des salariés dotés d'une motivation supérieure à la moyenne. Le bon manager devra donc, à titre 
individuel, devenir un vrai "fabricant de motivation". Modeste chef d'équipe ou "grand manager", 
comment va-t-il donc fabriquer cette motivation ? 
 
 
► Programme :  
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
� Identifier les nouvelles attentes des collaborateurs vis-à-vis de leurs managers (à partir des  
  résultats d'une vaste enquête réalisée sur plusieurs années par l'animateur de la formation). 
� Identifier plus précisément son propre profil de manager. Utilisation d'un questionnaire simple  
  mais riche d'enseignements. 
� Auditer soi-même le fonctionnement de son équipe. Mesurer le degré de motivation des  
  collaborateurs de l'équipe. Travail à partir d'un outil de diagnostic mis au point par l'animateur (et  
  ensuite transféré à l'entreprise en libre utilisation). 
� Motiver par la passion, la vision, le projet. Transmettre un enthousiasme à son équipe. 
� Motiver par la fixation d'objectifs individuels et collectifs concrets. 
� Motiver en assumant pleinement son autorité de manager : développer sa capacité à décider  
  mais aussi à recadrer des salariés "hors jeu", à prévenir et à gérer des conflits… 
� Motiver en communicant régulièrement : fixation des règles internes, organisation de réunions  
  efficaces, mise en place de bilans individuels… 
� Motiver en déléguant et en donnant confiance. 
� Motiver par les encouragements et par la reconnaissance. 
� Motiver par l'exemplarité de son propre management. 
� Développer de la cohésion au sein de son équipe. 
� Se construire un moral gagnant (en tant que manager d'équipe) puis transférer ce moral gagnant  
  à son équipe. 
� S'organiser pour se libérer du temps afin de mieux manager son équipe. 
� Bâtir son propre plan d'action "management". 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
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► Objectifs :  
 
� Être plus à l'aise dans la gestion d'une équipe. 
� Créer une véritable dynamique de groupe. 
� Obtenir des résultats rapides et mesurables en termes de motivation et donc de productivité. 
� Être reconnu comme un(e) responsable efficace et charismatique. 
 
 
► Public visé :  
 
� Dirigeants  
� Responsables ou futurs responsables d'équipe (si petite soit-elle) 
 
 
► Méthodologie :  
 
� Une progression individuelle basée sur la participation à de nombreux jeux de rôles et  
  simulations de situations vécues en entreprise.  
� Chacun repart avec sa fiche d'objectifs concrets à atteindre, assorti d'une planification précise. 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une approche efficace et originale du management et de la motivation d'équipe. 
� Un contenu très concret, volontairement éloigné des méthodes discutables (pas de PNL, pas 
   d'Analyse Transactionnelle). 
� Une adaptation au contexte des entreprises (métiers, typologie de clients…). 
� Un accompagnement individuel possible des personnes formées. 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Manager et motiver son équipe" ou de  
  l'ouvrage "Solution pour motiver vos collaborateurs", publié à l'Afnor par  
  l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Renforcer la cohésion au sein 
de son équipe 

et renforcer la cohésion entre différentes équipes  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : notre environnement nous pousse à joue r "perso" plus que  
  "collectif"…  
 
Il n'y a pas de secret : en sport comme ailleurs, les équipes qui gagnent sont celles qui sont 
suffisamment soudées. Malheureusement beaucoup d'entreprises font fausse route : la cohésion 
ne se crée jamais durablement au travers de mesures "gadgets" tels que des stages de survie ou 
des raids en quad. La cohésion de l'équipe provient d'abord et avant tout des attitudes 
personnelles du manager de cette équipe… 
 
 
► Programme :  
 

Sur 2 jours (selon contexte) 
 
� Techniques pour identifier les facteurs qui s'avèreront les plus importants pour créer de la  
  cohésion au sein de sa propre équipe. 
� Adapter son mode personnel de management pour renforcer la cohésion de l'équipe. 
� Développer des actions collectives liées au travail quotidien et propres à créer de la cohésion. 
� Instaurer de petites occasions privilégiées et conviviales prises partiellement ou en totalité sur le  
  temps de travail. 
� Fixer des objectifs collectifs et individuels précis, relatifs à la mesure de la cohésion de l'équipe. 
� Techniques pour créer ou développer une cohésion entre plusieurs équipes de culture différente 
  (les équipes peuvent correspondre à des services ou à des départements de l'entreprise). 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
 
 
► Objectifs :  
 
� Être plus à l'aise dans la gestion d'une équipe. 
� Créer une véritable dynamique de groupe. 
� Obtenir des résultats rapides et mesurables en termes de motivation et donc de productivité. 
� Être reconnu comme un(e) responsable charismatique. 
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► Public visé :  
 
� Dirigeants  
� Responsables ou futurs responsables d'équipe (si petite soit-elle) 
 
 
► Méthodologie :  
 
� Une progression individuelle de chaque participant basée sur la participation à de nombreux jeux 
de rôles et simulations de situations vécues en entreprise. 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Une approche efficace et originale de la cohésion d'équipe avec un parallèle établi avec la notion  
  de cohésion d'équipes sportives. 
� Un contenu très concret, volontairement éloigné des méthodes parfois discutables (pas de PNL,  
  pas d'Analyse Transactionnelle). 
� Un accompagnement individuel possible des personnes formées. 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise d'un classeur complet "Créer de la cohésion dans son équipe ou créer  
  de la cohésion entre plusieurs équipes". Remise possible de l'ouvrage "Solution  
  pour motiver vos collaborateurs", publié à l'Afnor par l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Se construire un moral gagnant  
Retrouver l'envie de se lever chaque matin 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
► Préambule : un arbre qui tombe fait plus de bruits  qu'une forêt qui pousse…  
 
Nous avons tous besoin de retrouver optimisme, motivation et joie de vivre.  
Plus facile à dire qu'à faire ?  Surtout, cessons de culpabiliser de ne pas toujours être au top de la 
forme physique et mentale… 
Développer un moral gagnant est rarement inné mais se travaille. Deux grands thèmes sont 
abordés dans cette formation : comment se créer une philosophie plus positive de la vie et 
comment utiliser le meilleur de ses ressources physiques pour renforcer encore son mental. 
 
 
► Programme :  
 

Sur 1 jour (selon contexte) 
 
1) Jouer sur son mental et se bâtir une philosophie  de vie plus ouverte et plus positive :  
 
� Surmonter les évènements difficiles de sa vie professionnelle et personnelle, savoir  
  tourner définitivement la page. 
� Profiter plus intensément de sa vie quotidienne. 
� Accepter pleinement sa personnalité tout en dopant ses possibilités d'évolution. 
� Renforcer ses capacités à s'affirmer en entreprise, en famille, en société. 
� Développer ses capacités à entreprendre et à devenir acteur de sa vie. 
 
2) Jouer sur ses ressources physiques pour renforce r sa motivation et son énergie  
    personnelle :  
 
� Connaitre et pratiquer des activités d'endurance sportive accessibles à tous. 
� Combattre les effets néfastes et destructeurs du moral liés au manque chronique de sommeil. 
� Utiliser quelques techniques simples pour se relaxer et pour décompresser, quelque soit le lieu  
  où l'on se trouve. 
� Découvrir quelques règles de bon sens pour mieux s'alimenter et "doper" son moral. 
 
3) S'organiser pour développer son efficacité perso nnelle (travail, famille) : 
 
� Mesurer sa véritable productivité quotidienne puis chasser l'inutile et le compliqué. 
� Développer des techniques efficaces pour mieux mettre en œuvre ses projets et pour mieux 
valoriser ses efforts. 
 
Ce programme est purement indicatif. Nous l'adaptons en fonction des besoins des entreprises. 
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► Objectif :  
 
� Positiver plus fortement dans sa vie quotidienne, professionnelle et personnelle. 
� Mettre en œuvre une démarche de progrès continu grâce à des solutions simples et concrètes,  
  immédiatement applicables dans la vie de tous les jours. 
 
 
► Public visé :  
 
� Collaborateurs d'entreprise 
� Dirigeants 
� Futurs créateurs ou repreneurs d'entreprises 
 
 
► Méthodologie :  
 
� Des réflexions collectives guidées par l'intervenant et entrecoupées d'apports de méthodes et de  
  recettes pratiques. 
 
 
► Les "plus" :  
 
� Un contenu très concret qui rejette totalement les pratiques de type "gourou". 
� Chaque participant repart avec une vision plus positive de la vie de tous les jours. 
� La plupart de nos formations ont lieu dans les locaux de l'entreprise (sauf souhait contraire de la  
  Direction) : pas de pertes de temps en déplacements pour les collaborateurs formés, limitation  
  des frais. 
� La remise de l'ouvrage pratique "Solutions pour se construire un moral gagnant.  
  Recettes pour retrouver l'envie de se lever le matin" publié à l'Afnor par  
  l'animateur. 
 
 
► Tarif :  
 
� Tarif journée : 550 € HT (hors frais de déplacement éventuels). 
� Nombre de personnes formées pour ce même tarif : jusqu'à trois personnes incluses (au-delà :  
  nous consulter). 
� Nos formations sont éligibles aux dispositifs de financement de la formation professionnelle  
  continue. La prise en charge au titre du DIF est également possible. 
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Contact : 

 
 

NOVASUN 
 

Jean-Marc GANDY 
35, chemin du Tremblay 

74370 METZ-TESSY 
04 50 66 02 16 

jmgandy@novasun.fr  
 

www.novasun.fr  
 
 
 
 

 


