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Organiser et manager 
son entreprise

OBJECTIFS
Intégrer son rôle de manager. Développer ses techniques de pilo-
tage des hommes et des équipes..

VOUS ÊTES CONCERNÉS
Cadres, dirigeants d’entreprises, créateurs et repreneurs d’entre-
prises

VOTRE INTERVENANT
Consultant en ressources humaines et développement

NOTRE APPROCHE
Alternance d’apports théoriques, de cas pratiques et d’échanges 
entre l’animateur et les participants.

POUR ALLER PLUS LOIN
Un support de cours sera remis à chaque participant. D’autres forma-
tions vous sont également proposées dans le cadre du cycle Manage-
ment et Gestion d’entreprise ainsi que par la Direction Formation 
Continue de la CCI Seine-et-Marne.

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
Eva Cambournac - eva.cambournac@seineetmarne.cci.fr - Tél. : 01 64 52 69 39 
Plan d’accès sur www.seineetmarne.cci.fr

LE PROGRAMME 

Manager : un métier
• Comprendre les principes de motivation en entreprise
• Définir son rôle et celui de ses collaborateurs
• Les politiques sociales et les règles fondamentales du manager

Manager : les relations
• Les phénomènes de distorsion de la communication et ses 
conséquences
• Connaître les clés du développement de la motivation

Manager : l’action
• Transmettre des règles, les faire respecter
• Déléguer quoi, à qui et comment

Manager : l’organisation
• Définir les priorités et s’y tenir
• Identifier des indicateurs de valorisation des résultats

Éligible

au DIF

D U R É E
1 jour

de 9h00 à 17h30

TARI   F
250 € net/stagiaire

Déjeuner non compris

SESSION        2 0 1 0
15 octobre 

à Marne-la-Vallée
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MGE01
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analyser le bilan 
d’une entreprise

OBJECTIFS
Pouvoir, à partir de la lecture du bilan et du compte de résultat 
analyser la situation économique et financière d’une entreprise.

VOUS ÊTES CONCERNÉS
Cadres, dirigeants d’entreprises, créateurs et repreneurs d’entre-
prises

VOTRE INTERVENANT
Expert comptable-formateur intervenant de façon régulière auprès 
des créateurs et dirigeantsd’entreprises

NOTRE APPROCHE
Alternance d’apports théoriques, de cas pratiques et d’échanges 
entre l’animateur et les participants.

POUR ALLER PLUS LOIN
Un support de cours sera remis à chaque participant. D’autres forma-
tions vous sont également proposées dans le cadre du cycle Manage-
ment et Gestion d’entreprise ainsi que par la Direction Formation 
Continue de la CCI Seine-et-Marne.

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
Eva Cambournac - eva.cambournac@seineetmarne.cci.fr - Tél. : 01 64 52 69 39 
Plan d’accès sur www.seineetmarne.cci.fr

LE PROGRAMME 

Rappel des principes comptables 
• Débit
• Crédit
• Produits
• Charges

Les finalités de l’analyse financière

L’analyse de l’exploitation 
• Le compte de Résultat,
• Les Soldes Intermédiaires de Gestion

L’analyse du Bilan :
• Actif
• Passif
• Le Fonds de Roulement
• Le Besoin en Fonds de Roulement
• Le tableau Emplois/Ressources

Les ratios significatifs
Cas pratique

Éligible

au DIF

D U R É E
1 jour

de 9h00 à 17h30

TARI   F
250 € net/stagiaire

Déjeuner
non compris

SESSION        2 0 1 0
8 juillet -14 décembre

à Marne-la-Vallée

R É F É REN   C E
MGE02

f o r m at i o n
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argumenter, convaincre et 
conclure une vente

OBJECTIFS
Développer son chiffre d’affaires par la maîtrise des techniques de 
vente

VOUS ÊTES CONCERNÉS
Cadres, dirigeants d’entreprises, créateurs, repreneurs

VOTRE INTERVENANT
Consultant en développement commercial.

NOTRE APPROCHE
Alternance d’apports théoriques, de cas pratiques et d’échanges 
entre l’animateur et les participants.

POUR ALLER PLUS LOIN
Un support de cours sera remis à chaque participant. D’autres forma-
tions vous sont également proposées dans le cadre du cycle Manage-
ment et Gestion d’entreprise ainsi que par la Direction Formation 
Continue de la CCI Seine-et-Marne.

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
Eva Cambournac - eva.cambournac@seineetmarne.cci.fr - Tél. : 01 64 52 69 39 
Plan d’accès sur www.seineetmarne.cci.fr

LE PROGRAMME

La préparation 
• Collecte des informations
• Fixation des objectifs

La présentation 
• Instaurer la confiance,
• Le contenu de la présentation

La découverte des besoins 
• Qu’est-ce qu’un besoin ?
• Pourquoi et comment le découvrir
• Les motivations d’achat

L’argumentation 
• Qu’est-ce qu’un argument ?
• Les objections et leur traitement

La conclusion
• L’atteinte des objectifs
• L’accord du client et la formalisation

La décompression : établir un nouvel équilibre

Le suivi : l’après-vente

Éligible

au DIF

D U R É E
1 jour

de 9h00 à 17h30

TARI   F
250 € net/stagiaire

Déjeuner
non compris

SESSION        2 0 1 0
19 novembre

à Marne-la-Vallée

R É F É REN   C E
MGE04

f o r m at i o n
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Le développement 
de l’entreprise

OBJECTIFS
Transmettre des outils de diagnostic et d’analyse pour définir et 
formaliser la stratégie à moyen terme de l’entreprise

VOUS ÊTES CONCERNÉS
Cadres, dirigeants d’entreprises, créateurs, repreneurs

VOTRE INTERVENANT
Consultant en stratégie et développement commercial, familier des 
problématiques des petites entreprises

NOTRE APPROCHE
Alternance d’apports théoriques, de cas pratiques et d’échanges 
entre l’animateur et les participants.

POUR ALLER PLUS LOIN
Un support de cours sera remis à chaque participant. D’autres forma-
tions vous sont également proposées dans le cadre du cycle Manage-
ment et Gestion d’entreprise ainsi que par la Direction Formation 
Continue de la CCI Seine-et-Marne.

LE PROGRAMME

La nécessité et l’utilité d’une approche 
stratégique 
établir le diagnostic de l’entreprise

L’approche du ou des métiers, leurs facteurs 
de succès

Cerner les segments stratégiques :
• CA
• Marge
• Clients
• Concurrents
• Environnement

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
Eva Cambournac - eva.cambournac@seineetmarne.cci.fr - Tél. : 01 64 52 69 39 
Plan d’accès sur www.seineetmarne.cci.fr

Analyse des risques et opportunités des 
marchés et de l’environnement

Analyse des potentiels internes : 
Les potentiels à renforcer prioritairement et axes de progrès à 
engager

Evaluer le portefeuille d’activités et sa 
consolidation

Définir une stratégie de marché 
• Stratégies de DIVERSIFICATION / RECENTRAGE, RENFORCE-
MENT / ABANDON
• Faire évoluer les métiers de l’entreprise ; produits, clients…
• Choix d’une stratégie concurrentielle : différentiation, coûts, 
niche
• Recherche et choix des AVANTAGES CONCURRENTIELS pour
chaque activité
• Mode de croissance interne ou externe
• Formalisation des orientations stratégiques et des objectifs

Éligible

au DIF

D U R É E
1 jour

de 9h00 à 17h30

TARI   F
250 € net/stagiaire

Déjeuner non compris

SESSION        2 0 1 0
1er octobre

à Marne-la-Vallée

R É F É REN   C E
MGE05
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réussir sa prospection
commerciale

OBJECTIFS
Acquérir une méthodologie de développement et de prospection 
commerciale.

VOUS ÊTES CONCERNÉS
Cadres, dirigeants d’entreprises, créateurs, repreneurs

VOTRE INTERVENANT
Consultant en développement et organisation commercial

NOTRE APPROCHE
Alternance d’apports théoriques, de cas pratiques et d’échanges 
entre l’animateur et les participants.

POUR ALLER PLUS LOIN
Un support de cours sera remis à chaque participant. D’autres forma-
tions vous sont également proposées dans le cadre du cycle Manage-
ment et Gestion d’entreprise ainsi que par la Direction Formation 
Continue de la CCI Seine-et-Marne.

LE PROGRAMME
La prospection 
• Objectifs
• Techniques de la prospection

Quel type de prospection choisir ?
• Mailing
• Phoning
• Approche directe

La préparation et le plan d’action :
• Déterminer la cible
• Collecter des informations

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
Eva Cambournac - eva.cambournac@seineetmarne.cci.fr - Tél. : 01 64 52 69 39 
Plan d’accès sur www.seineetmarne.cci.fr

La maîtrise des techniques de communica-
tion au téléphone :
• Les particularités du téléphone
• L’organisation et la préparation de l’argumentaire

L’obtention du rendez-vous :
• Les barrages
• Le premier contact

L’entretien prospect :
• Gagner la confiance
• Argumenter et convaincre
• Les objections
• Faire face aux réticences
• Conclure

Le suivi :
• Gestion de la prospection
• Mesurer des résultats

Éligible

au DIF

D U R É E
1 jour

de 9h00 à 17h30

TARI   F
250 € net/stagiaire

Déjeuner
non compris

SESSION        2 0 1 0
17 septembre

à Marne-la-Vallée

R É F É REN   C E
MGE06

f o r m at i o n
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