SEMINAIRE CAPHAVET

LUART DE BATIR UNE ENTREPRISE SOLIDE,
RENTABLE ET DURABLE




LE DEFI #1

DE UENTREPRENEUR




I LEBUT DU PILOTAGE D'UNE ENTREPRISE

|
F

PROTEGER LA ’ ‘
VALEUR U

GENERER / CAPTER
DE LA VALEUR




2FACTEURS CLES  MARKETING / VENTE

DU BUSINESS + COMPTABILITE / FINANCES
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Lorsqu’on dispose d'un
modele qui permet de
vendre rentablement et
abondamment a une
cible jutueuse ou qu’on
POUSSE a depenser
joyeusement, il devient
tres facile d'améliorer le

TOP LINE et Le BOTTOM
LINE
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LES DEUX FACTEURS DOUBLES DE LA LE DEF| #1
PERFORMANCE FINANCIERE DE UENTREPRENEUR




LES DEUX FACTEURS DOUBLES DE LA PERFORMANCE FINANCIERE
A

CHARGES / PRODUIT /
DEPENSES REVENUS

On a besoin de les
supporter pour produire
et gagner

On ne peut pas en
générer sans dépenser

On ne veut pas en supporter On veut en avoir tout le

sauf si cela est nécessaire temps
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LE BUSINESS EST UN FUNNEL...CE QUI LE DEFI #1
COMPTE, CEST CE QU’ILY A EN BAS DE UENTREPRENEUR




Le business (compte
d’exploitation) est un
entonnoir/funnel. Ce
qu’on vise, c'est ce qu'l
reste en bas lorsqu’on a
tout enlevé et tout
ajouté..Le BOTTOM LINE



CHASSIS

DU BUSINESS

Annee 1

Annee 2

Annee 3

Produits d'exploitation AF 520,00 54 648,00 59 566,32
Chiffre d'affaires HT vente de marchandises 21 60000 2 J40 00 27075 60
Chiffre o'affaires HT sensices 25 920 .00 29 808 00 F2 490 72

Charges d'exploitation 18 FIe0,00 21 114,00 23 014,26
Achats consommes 18 300,00 21 114,00 2F 01426

Marge brute 29 160,00 33 534,00 36 552,06

Charges externes 8 310,00 9 340,00 10 100,00
Assurances 1 200,00 1 25000 1 Fo0.00
Telephone, intermet 2e0,0:0 280,00 FL1000
Autres abonnemenits - - -
Carburant 3 o0 o I 3000 I e 00
Fraois de déplocement ef hébergement - - -
Eau, Slectricité, gar - - -
nutwells - - -
Foumitures diverses 25000 2e0 00 220 00
Entrefien maténel ef wEfemenis LMD, D S0, 00 S50.00
Meffoyoge des locaux - - -
Budgef publicité eFf commrunicoafion - 250,00 25000
Lower et charges loocobives 1 20000 I 400,00 1 a0 o0
Expert compitable, ovocats 2 oo,oo 2 10000 2 20000

Valeur ajoutée 20 850,00 24 194,00 26 452,06

Impdts et tanes F 50,00 F850,00 430,00
salaires employés - - -
Charges sociales employés - - -
Prelevement dirigeant(s) - b o o T T T 13 000,00
Charges sociales dirigeanti(s] {Accre} 1 120,00 4 FD, 00D &5 110,00
Excédent bhrut d'exploitation 19 Z80,00 9 114,00 6 932,06
Frais bancaires, charges financiéres 437, A7 44F 17 a45F, A7
Dotations aux amortissements 5 260,00 5 260,00 5 260,00
Reésultat avant impdts 13 682,83 3 406,83 1 214,89
Impot sur les societés 2052,42 S11,02 182,25
Résultat net comptable (résultat de I"'exercice) 11 630,90 1 032,65

2 895,80




LE BUSINESS EST UN FUNNEL / NE COMPTE QUE CE QUI RESTE

CHIFFRE D'AFFAIRES

—  C'est I'ensemble des ventes (encaissées
ou non). Il doit étre sustantiel pour couvrir
les charges directes

CHARGES DIRECTES

Ce qu’'on dépense directement pour fabriquer+#
acheter les produits,offrir les services. Elles ne
doivent pas dépasser les chiffres d'affaires. On MARGE COMMERCIALE
en supporte proportionnellement a ce qu’on —  Ce quireste lorsqu’on a enlevé les charges
veut vendre directes du montant total des ventes. Il

doit en rester suffisamment pour qu‘on
CHARGES FIXES

couvre les charges fixes

Ce sont les charges qu'on doit
supporter de facon fixe qu'on
produise ou pas dont les salaires, les
loyers....

EXCEDENT D'EXPLOITATION

~ Ce quireste lorsqu’on enléve les charges fixes
de la marge commerciale

RESULTAT D'EXPLOITATION

Ce qui reste lorsqu’on a enlevé le poids —
annuel des investissements sur |'exploitation
(amortissements)

RESULTAT FINANCIER

Lorsque le résultat d'exploitation est liquide et
disponible étre placé peut pour générer des intéréts
de quoi on soustrait les intéréts des emprunts pour
avoir le résultat financier
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PRINCIPES DE FINANCES A MAITRISER POUR LE DEF| #1
SOLIDIFIER SON BUSINESS DE ENTREPRENEUR




LES PARADOXES DES INDICATEURS FINANCIERS

Lorsqu’on n’a pas atteint un niveau
minimum de chiffre d’affaires, on ne
peut couvrir les charges variables

LE CHIFFRE
D’AFFAIRES
INSUFFISANT

.‘

e ChirRe Lorsqu’on n’a pas encaissé le chiffre
D'AFFAIRES NON 2 d’affaires (a 100%) on ne peut pas
RECOUVRES g . A .
couvrir les charges fixes — méme si on
est rentable

Lorsque la marge commerciale (CA-CHARGES
NDICATIONS S BT @ 3 VARIABLES) est inférieure au montant des
FINANCIERES DEARLOHATION: charges fixes, on dit que I'exploitation est
déficitaire (ce qui fait perdre de I'argent)

Lorsqu’on a moins de cash qu’il n’en faut,
on est obligé d’emprunter avec INTERET
pour couvrir les charges ; ce qui diminue
le RESULTAT FINANCIER

Lorsque le résultat est negatif, il va diminuer
les FONDS PROPRES...Le capital était de
10 milliards, il passe techniquement a 7
milliards avec une perte de 3 milliards...




LES PARADOXES DES INDICATEURS FINANCIERS

NON
RECOUVREES

INDICATIONS
FINANCIERES

LES CREANCES

LES CAPITAUX
PROPRES

LE RETOUR
SUR CAPITAL
INVESTI.

®

La loi prévoit qu’a partir d’'une certaine
période lorsque vous n’arrivez pas a
recouvrer un montant qu’on vous doit
cela doit étre déduit de votre resultat

Il existe des normes en matiere de niveau de
fonds propres...Si vos fonds se dégradent du
fait de 'accumulation des pertes, vous serez
en administration provisoire

Ceux qui ont investi dans votre entreprise X Francs
s’attendant a ce que cela rapporte Y% de valeur
chague année ou en définitive. Lorsque cela
n’arrive pas, ils peuvent decider de recupérer leur
argent et partir — vous laissant sans financement

Si vos encaissements dépassent sur une
période vos décaissements, vous avez assez
de fond pour fonctionner. Dans le cas contraire,
vous avez un besoin en fond de roulement...

Le besoin en fond de roulement signifie
gue vous devez ralentir vos décaissements
ou accelérer vos encaissements ou aller
emprunter la difference pour rouler



LES PARADOXES DES INDICATEURS FINANCIERS

LE POIDS DES

INDICATIONS
FINANCIERES

CHARGES FIXES

LA RENTABILITE
DU CHIFFRE
D’AFFAIRES

L’ATTAQUE DES
CHARGES FIXES

®

12

13

Par principe, si notre marge
commerciale n’arrive pas a couvrir nos
charges fixes, c’est qu’elles sont trop
elévées

Si le chiffre d’affaires n’atteint pas le niveau pour
couvrir méme les charges, pour dégager une
marge commerciale pour couvrir les charges
fixes, il faut 'augmenter ou dimuner les charges
fixes

Si vous ne pouvez pas augmenter le chiffre
d’affaires rentablement pour couvrir les charges
fixes, vous étes oblige de les réduire pour calmer la
saignée

Il vaut mieux dépenser quand on peut générer
au lieu d’avoir des charges fixes qu’on supporte
sans génerer — autant les diminuer.

Comme les pertes viennent a degrader les fonds
propres des actionnaires, ils preferent en général
gu’on baisse les charges fixes pour améliorer le
résultat d’exploitation et avoir un résultat net qui
bonifie les fonds propres



LES PARADOXES DES INDICATEURS FINANCIERS

Si on n’est pas sdr de pouvoir générer une
bonne marge commerciale pour dégager un
excédent d’exploitation, il vaut mieux ne pas

s’engager sur les charges fixes

LA PREFERENCE
DES CHARGES
FIXE :
S Plus on vend les produits rentables plus la marge
DLéAsCI%\g&IJ?TUsTfl'_\IA commerciale est élevée...Si bien qu’a un moment
RENTABILITE 17 donné, il faut arréter de vendre les produits non
rentables — si on n’a pas de plan pour ETRE

@ RENTABLE autrement ou PLUS TARD

Si un client ou un produit n’est pas rentable, il faut
LA & g 7 N

NDICATIONS @ B @ 18 tou’t faire pour qu’il genere du cash abonda,r.nm’erjt

FINANCIERES ALTERNATIVE qu’on peut placer et générer des revenus d’intéréts

qui peuvent couvrir les pertes

Pour chaque investissement, il y a un montant
proportionnel que suporte I'exercice en
cours...sous forme de dotation. Plus la durée
est longue, plus faible le poids sur I'exercice

La meilleure fagon de rentabiliser une entreprise,
c’est de faire du chiffre d’affaires rentable...Méme si
vous réduisez vos charges fixes a 0; si votre CA ne
permet pas de dégager une marge commerciale
positive, vous restez avoir des ennuis...




CHASSIS

DU BUSINESS

Annee 1

Annee 2

Annee 3

Produits d'exploitation AF 520,00 54 648,00 59 566,32
Chiffre d'affaires HT vente de marchandises 21 60000 2 J40 00 27075 60
Chiffre o'affaires HT sensices 25 920 .00 29 808 00 F2 490 72

Charges d'exploitation 18 FIe0,00 21 114,00 23 014,26
Achats consommes 18 300,00 21 114,00 2F 01426

Marge brute 29 160,00 33 534,00 36 552,06

Charges externes 8 310,00 9 340,00 10 100,00
Assurances 1 200,00 1 25000 1 Fo0.00
Telephone, intermet 2e0,0:0 280,00 FL1000
Autres abonnemenits - - -
Carburant 3 o0 o I 3000 I e 00
Fraois de déplocement ef hébergement - - -
Eau, Slectricité, gar - - -
nutwells - - -
Foumitures diverses 25000 2e0 00 220 00
Entrefien maténel ef wEfemenis LMD, D S0, 00 S50.00
Meffoyoge des locaux - - -
Budgef publicité eFf commrunicoafion - 250,00 25000
Lower et charges loocobives 1 20000 I 400,00 1 a0 o0
Expert compitable, ovocats 2 oo,oo 2 10000 2 20000

Valeur ajoutée 20 850,00 24 194,00 26 452,06

Impdts et tanes F 50,00 F850,00 430,00
salaires employés - - -
Charges sociales employés - - -
Prelevement dirigeant(s) - b o o T T T 13 000,00
Charges sociales dirigeanti(s] {Accre} 1 120,00 4 FD, 00D &5 110,00
Excédent bhrut d'exploitation 19 Z80,00 9 114,00 6 932,06
Frais bancaires, charges financiéres 437, A7 44F 17 a45F, A7
Dotations aux amortissements 5 260,00 5 260,00 5 260,00
Reésultat avant impdts 13 682,83 3 406,83 1 214,89
Impot sur les societés 2052,42 S11,02 182,25
Résultat net comptable (résultat de I"'exercice) 11 630,90 1 032,65

2 895,80
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SOLIDIFIER ET PERENISER LE VENJEU #1
BUSI N ESS de LUEntrepreneur

*




VOTRE BUSINESS VOUS DEPASSE Sl...

& © ® @

LA SURSOLLICITATION

Vous n’arrivez plus a répondre a toutes les
sollicitations.

L'EXCLUSIVITE

Vous étes exclusivement l'interolucuteur que tout le
monde veut avoir et vous n’avez plus le temps de
répondre a tout le monde

LA SOIF DE DELEGUER

Vous aimeriez avoir plus de personnes et de
collaborateurs a qui vous allez pouvoir confier la
gestion de plusieurs aspects du business

LE BLOCAGE DE L'ELAN

Vous bloquez beaucoup de choses parce que vous
n’avez plus le temps de valider ni de regarder et
n’avez plus les infos et idées pour décider vite et bien
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LA SOLUTION? La systematisation et ENJEU #1

de LUEntrepreneur




FAIRE CHANGER DE DIMENSION A SON BUSINESS

Apra”

SYSTEMES

Batir des systemes de
garantir du résultat avec
Ou sans vous et a une
dimension supérieure

223

SYNERGIE

Avoir d'autres personnes et
institutions qui appuient et
élargissent votre reach-out, votre
capacité de financement,
d’'opérations, et génération

SECURITE

Pouvoir garantir du
résultat de facon certaine
et sortir de la vulnérabilité

liée a un ou plusieurs
HOMMES

e

SECULARISATION

Créer un ADN (Etat d'esprit

& Pratiques optimisables)

qui permettent de garantir
durablement le résultat
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LENJEU #1

de LUEntrepreneur
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LES TROIS HERITAGES A LAISSER RAPIDEMENT

RESULTATS
SIGNIFICATIFS

Des niveaux de
réalisations inédites et
exemplaires

SYSTEMES SIGNIFICATIFS
& OPTIMISES

Des approches et structures,
processus utilisables pour
délivrer des résultats
significatifs et faciles a
optimiser

HOMMES
SIGNIFICATIFS

Des hommes et femmes
développés et qui incarnent I'état
d'esprit et ainsi que les pratiques

et qui utilisent et optimisent les
systemes pour assurer la
pérennité



LA METHODE DU TAUX DE COUVERTURE DU CHIFFRE L'ENJEU #1
D’AFFAIRES de UEntrepreneur




ETRE A LA DIMENSION DU CHIFFRE D'AFFAIRES VISE

= LA QUALITE ET LA T
AN /7 AN
\\ DIMENSION DES '/ \‘
? ) HOMMES il )
Vous devez avoir leplanetla ~—-~  Vous avez des hommes et des \\—l//
gualité du dispositif pour générer femmes qui ont la maturité et le coffre |
du revenu avec la présence et necessaire pour porter les aspects :
I'animation requises determinants du business |

LE NIVEAU D’ INVESTISSEMENT
ET DE COUVERTURE

V;)usddevz,z ?fvow la qualite et la Vous devez avoir 0 La capacité & continuer a investir pour
el ehielEtireleniies isdesselii= el lorganisation en qualité eten ~_ rester dominant et continuer de pouvoir
capter du revenu sur tous les circuits ou

st S . quantité requise pour répondre | \couvrir les charges et le dispositif requis
cest possible de capter du revenu aux besoins et aux sollications \ , pour porter le niveau de chiffre d’affaires
/

des ayant droit AN actuels et futurs



ALIGNER LA QUALITE DES HOMMES, LA TAILLE, L'ENJEU #1
L'ORGANIGRAMME ET LES PROCESSUS SUR L'AMBITION de LEntrepreneur




ALIGNER L'ORGANISATION SUR SES AMBITIONS

Q ¢ AMBITION 100M

Entrepreneur a tout faire, sous-
traitance, comptabilité mi-
interne, mi-externalisée, début
de systématisation

AMBITION 250M

Structure avec les fonctions

determinants en place et la I I

fonction clé supportée parun @
LEADER,SYSTEMATISATION
optimisée

g ®

AMBITION 500M

Internalisation
optimale, LEADERS a la
téte de toutes les
fonctions, Programme
de transformation
managériale

AMBITION 5’MDS

Pilotage orienté SiIicor Vallée,
Exigence Wall Streets, Ouverture
du capital, conseil
d’administration, Commissaire aux
comptes (BIG5)

¥

AMBITION 1MD

Comité de Direction Equilibré, process
huilés, Automonie d’action et de
pilotage, Culture d’entreprise
optimisée, Cabinets (Juridique, fiscal,
Compta, Qualité...) de classe
internationale...
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COMMENT J'Al PERDU DU TEMPS DANS LA
STRUCTURATION DU REVE

TEMOIGNAGE




Comment les entrepreneurs perdent du temps a réaliser
leur réve

L'AMATEURISME ARROGANT
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Restructurer son business : Et SI f  paneLbE
DISCUSSION




QUESTIONS CLES A TRAITER

QUESTION 1

A quel niveau de
structuration ton business
est-il aujourd’hui? Est-ce
les systemes sont en
place?

QUESTION 2

Quelles sont les naivetés
et les ratées et
approximations qui t'ont
fait perdre du temps?

QUESTION 3

Si c'était a refaire,
comment structurerais-tu
ton business pour le faire

performer?
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Reéussir a mobiliser les hommes, les

MOBILISER

“-»



6 AYANT DROIT / STAKEHOLDERS D’UNE ENTREPRISE A SATISFAIRE...

LES ENTREPRISES LES PLUS PROSPERES SONT CELLES QUI RENDENT
DURABLEMENT LEUR ECOSYSTEMES SATISFAITS ET HEUREUX

O [
: Q : Q o , T &
i SALARIES : PARTENAIRES CLIENTS : ACTIONNAIRE REGULATEU * COMMUNAUTE

R

«  Offrirla *Etre le partenaire . Offrir la + Offrir le Meilleur  Faire le business * Reserver et offrir
+ meilleure offre ¢ le plus rentable * meilleure valeur retour sur ¢ de maniere a ¢ la communauté
employeur pour nos recherchée « investissement protéger les <ce qu'on lui a pris
possible partenaires possible autres .

LA FORMULE DU GAIN DURABLE = PEOPLE
+ PROFIT + PLANET



DEVENIR LA MEILLEURE
OPPORTUNITE POUR SES AYANT
DROIT / STAKEHOLDERS

Il est facile d'avoir des opportunités lorsque vous étes
une opportunité pour les gens qui ont une
opportunité pour vous.

Le BUSINESS DURABLE est toujours un WIN-WIN
GAME...Si vous trouvez un moyen de faire GAGNER
vos employeés, vos clients, vos fournisseurs et
partenaires, vos actionnaires et la communauté, vous
allez GAGNER...

LA CIBLE...Qui voulez-
vous FAIRE GAGNER pour
GAGNER? Comment
comptez-vous les FAIRE
GAGNER?

LA VALEUR .... Quelle

valeur voulez-vous v
leur PROPOSER?

LA DIFFERENCE... Quelle
différence majeure voulez-
vous leur apporter pourgle
cela soit plus intéressant pour




LA VISION STRATEGIQUE SATISFAISANTE OU COMMENT FAIRE LE SHIFT
POUR GAGNER EN FAISANT GAGNER

LA VALEUR POUR LA VALEUR POUR LES v
NOUS FAISEURS DE ROI

QU’EST- CE QUE NOUS QU’EST-CE NOUS DEVONS
VOULONS DEVENIR? DEVENIR POUR EUX?




LA VISION STRATEGIQUE SATISFAISANTE OU COMMENT FAIRE LE SHIFT
POUR GAGNER EN FAISANT GAGNER

LA VALEUR POUR LA VALEUR POUR LES v
NOUS FAISEURS DE ROI

Offrir la meilleure sécurisation
des biens et des personnes et
garantir la continuité
d’épanouissement

Devenir la compagnie

d’assurance LEADER sur ses
marchés




LA VISION STRATEGIQUE SATISFAISANTE OU COMMENT FAIRE LE SHIFT
POUR GAGNER EN FAISANT GAGNER

LA VALEUR POUR LA VALEUR POUR LES v
NOUS FAISEURS DE ROI

Dominer le secteur de Gagner en transformant le
I’'automobile (General Motors) transport




TROUVER LE FOCUS STRATEGIQUE

Q Quelle est la valeur (position)
que nous désirons sur le
LA VALEUR marché ou nos marchés? TROUVER LE FOCUS
DESIREE
STRATEGIQUE
= Que peut nous aider a générer la
LES valeur désirée et sans qui nous ne
CONTRIBUTEURS pouvons rien durablement?
CRITIQUES
Qu'est-ce que nous
% Qu'est-ce que nous devons devons gene.re.r co;nme
délivrer comme valeur pour valeur critique?
LA VALEUR avoir la valeur désirée?

CONDITIONNELLE



MOBILISER




LE BUT DU JEU / DELIVRER LEXCELLENCE

Délivrer le Meilleur niveau
de qualité possible

=

RENTABILITE

Délivrer les meilleurs délais
et la meilleure disponibilité
possible.

Délivrer le Meilleur colt
d'opportunité possible



UN SYSTEME?
POURQUOI?

Savoir comment penser et agir exactement pour
y arriver

S’assurer qu’'on pense et agit exactement
comme cela se doit pour y arriver




POURQUOI IL FAUT FORMALISER SA PRATIQUE

\
LA NORMALISATION

Il y a des normes, pratiques, regles,
procedes qui ont permis de
produire du résultat ailleurs et qu'il
faut suivre pour délivrer du résultat
GARANTI

-
LA CODIFICATION

Il'y a un code de comportement, d
conduite et d'actions précises
engageées pour garantir le résultat

~

/
LA PRECISION

Il est question de faire les choses
d'une fagon precise pour sortir de
I'approximation et généraliser
I'excellence

LA GARANTIE DE RESULT

En suivant les normes et pratiques
qui ont déja permis de produire du
résultat, on est SUR de garantir du
résultat

\_ J




STRUCTURER LA GARANTIE DE RESULTAT

® Régles @ Régles
@ Outils @ Ouitils
® Méthodes @® Méthodes
@ Etapes @ Etapes

RESULTAT 1 RESULTAT 2 RESULTAT 3 RESULTAT 4 RESULTAT 5
® Régles @ Régles @ Régles
® Outils @ Outils @® Outils
® Méthodes @ Méthodes @® Méthodes

@ CFtapes @ Etapes @ Ftapes



MON RESULTAT A SYSTEMATISER #1

-
i Quelles sont les regles a
Régles respecter absolument pour
atteindre le résultat récherché?

N\
(
Quels sont les outils précis que

Fn‘@ Outils j'utilise ou a utiliser pour
atteindre le résultat recherché?

\_
(
Quelles sont les méthodes

Méthodes précises pour atteindre le
résultat recherché?

Y4

Quelles sont les étapes précises
ETAPES pour atteindre le résultat
recherché?




LA SYSTEMATISATION DE LA PROMESSE DE MARQUE

LA PROMESSE DE

L'ETAT D'ESPRIT LES PRATIQUES MARQUE
Une facon precise de + Une facon precise de faire, — Délivrer de facon garantie
penser, d'étre et se de procéder, d'engager, Ce que nous avons promis
positionner d’interagir, de garantir le a nos ayant droit

résultat



A FORMALISER POUR MIEUX STRUCTURER SA BOITE

SORTIR DE

L'|MPROVISATIOIa

LES OPERATIONS FINANCIERES

Suivre un procédé et des regles précises
pour toutes les entrées, sorties d'argent et
opérations a incidence financiere

LES PRESTATIONS/PRODUCTION

Disposer d'une fagon précise de conduire les
prestations a suivre par tous pour garantir la
qualité, les délais et la rentabilité

LES ENGAGEMENTS

Tous les engagements administratifs, humains
(recrutement, formation, congeés, licenciement,
remuneration) et contractuels doivent suivre des
regles...

LA CONDUITE ET LES PRATIQUES

Tous les comportements acceptables ou pas
acceptables, les pratiques tolérées doivent
étre normées...



b

Les 5 systemes d’optimisation d'un
business

MOBILISER




ASSSURER LALIGNEMENT STRATEGIQUE

CADRE STRATEGIQUE 4
Ce que nous voulons avoir

comme résultat.

LA STRUCTURE

Comment s’organiser pour réussir a @ O : ;

atteindre ses objectifs

LES PROCESS

Comment garantir les @ O ; !

résultats étape par étape.

LES COMPETENCES
Quels hommes et femmes
requis en quantité et qualité
pour atteindre les objectifs?



5 SYSTEMES D'EXCELLENCE BUSINESS

|y a ceux qui font les choses parce qu'ils sont intelligents et ils sont les seuls a étre intelligents et
Ils doivent étre intelligents a chaque fois. |l y a ceux qui créént et structurent la facon précise de
garantir le résultat et la diffusent/repétent.

SYSTEME DE
PILOTAGE

Assurer le résultat, verifier et
documenter le résultat,
protéger le résultat

i

® SYSTEME MARKETING

Garantir gu'une bonne substance de la cible nous
découvre et nous adopte chaque jour

SYSTEME VENTE

Activer les actions quotidiennes pour conclure et
assurer des ventes

SYSTEME OPERATIONS

Assurer la qualité promise, dans les délais promis
et de facon rentable pour les ayant droit

SYSTEME CONTINUITE

Assurer gue nous allons continuer d'étre
satisfaisant, performant, rentable et dominant
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ENGAGEMENT SOCIAL ET CONCENTRATION
SUR LE BUSINESS

MOBILISER




ENGAGEMENT SOCIAL ET CONCENTRATION SUR LE BUSINESS

PRIORISER...Arroser le Jardin

gue vous voulez voir pousser




LA DICTATURE DU RESULTAT

Ce que vous pensez ou sentez
personnellement n'a pas d'importance...Ce
qui compte, c'est ce qui va permettre de
produire du résultat...

Ce que les autres pensent et sentent (et ce
gue vous en pensez ou en sentez) n'a pas
d'importance...

LA SATISFACTION

PERSONNELLE..Faire ce
avec quoi je suis a l'aise ou

satisfait

= DLE POLITIQUEMENT '

CORRECT.... Faire ce avec
quoi les autres sont a l'aise
ou satisfaits

L'ORIENTATION

RESULTAT... Faire ce qui va
produire du résultat n'en ‘
déplaise a moi-méme et n'en

déplaise a qui que ce soit...




LA REGLE DES 3
DETERMINANTS --- en
décision managériale

Concentrez-vous a opérer les choix qui
ARRANGENT votre entreprise.

Demandez-vous constamment : Est-ce que
c'est bon pour mon business?

En entreprise, on ne fait pas ce qui est
IMPORTANT. On fait ce qui est bon pour le
BUSINESS !

L'ENJEU...Ce qui
risque de faire perdre ‘
ou gagner gros

®

LE RENTABLE... Ce qui

permet de générer
plus de profit ou
d’'opportunité de profit

LE PRIORITAIRE... Ce
qui est d'actualité
actuellement et prime

sur tout...
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METHODES DE LEADERSHIP POUR REUSSIR LE

TRANSFERT DE COMPETENCES MOBILISER




MANAGER PRESSE OU
LEADER BIENVEILLANT?

Ily a pas de Difféerence entre LEADER et
MANAGER...

Il parait que le leader inspire et donne
envie. Il parait que le manager ne pense
gue résultat.

Lequel vous fera réussir sans l'autre ?

COMPLAISANT...Vous
voulez avoir de bonne
relation mais ne ‘
produisez pas de

résultat

CYNIQUE... Vous ‘
marchez sur les gens

et les détruisez en
produisant du résultat

PRAGMATIQUE... Vous donnez

de la valeur aux gens, les inspirez,
les formez et les coacher
pour délivrer du RESULTA

avec vous avec de la gaiete, du
sérieux et de la discipline




MANAGER RASSURANT SUR QUI ON PEUT COMPTER

Vous ne jugez jamais les gens
et cherchez a les comprendre

Vous prenez le temps ’'ECOUTER
et de comprendre

Vous montrez aux gens qu’ils
peuvent compter sur vous pour
INSPIRANT avoir des SOLUTIONS

' ENSEMBLE

MANAGER

Les gens voient que vous étes
toujours disponibles pour eux

Vous arrivez a leur poser des
qguestions et leur faire des choses
qui les font réflechir et les
conscientisent




MANAGER PRAGMATIQUE EFFICACE et LA METHODE DES 2A

AFFECTION

97% DU TEMPS
pendant longtemps

Dire aux gens ce qu'ils
veulent entendre pour les
avoir leur attention

Faire aux gens ce
qu'ils veulent voir
pour étre utile

Semer et investir dans les
gens, élever, former et
coacher

AFFIRMATION

3% DU TEMPS apres
les avoir CONQUIS

Dire aux gens ce qu'ils doivent
entendre pour les conscientiser

Faire aux gens ce qu'ils doivent
voir pour les encadrer

Récolter, challenger,
recadrer, sanctionner
éventuellement

Qui aime bien, chatie bien. Mais la plupart des
managers se donne le droit de chatier sans jamais
montrer de I'amour

Les leaders touchent le Coeur avant
de commander les bras



LA METHODE DE CADHESION INTRINSEQUE EN 4 POINTS

CONFORMITE 1
* % %k ok k

Vous étes, avez et faites ce
que les gens voulaient étre,
faire et avoir

CONFORMITE 2
* Kk k k

Vous montrez aux gens
qu'ils vont gagner vraiment

en venant a vous

CONFORMITE 3
* % k&

Vous donnez aux gens ce
qu'ils voulaient avoir et plus
ce qu'ils voulaient étre, faire
et avoir

CONFORMITE 4
* &

Les gens sont tellement
dépendante et redevables
qu'ils sont préts a se batter et a
faire pour vous ce que vous
voulez et attendez d'eux.



COMMENT ARRETER DE
RALER ET DEVENIR
LEADER

Lorsqu’on ACCUSE on a mal...Lorsqu’on
ASSUME on est ZEN...

Pour consequent, pour arréter de raler, il
faut ASSUMER.

Ne demandez pas ce que le collaborateur
a fait de mal. Demandez-vous : “Comment
j'ai pu ne pas I'amener a faire la bonne
chose?”

ASSUMER...Un bon
manager ne peut pas
avoir une mauvaise

équipe

SE CHALLENGER... Si u‘
n'as pas une bonne

équipe, fais-tu vraiment
des efforts pour en créer?

CORRIGER LA BONNE

PERSONNE ... Au lieu de vauloir
corriger et s'attaquer aux
collaborateurs, il faut corri S

approches par personne et
s'améliorer
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3 DOMAINES D’ACCOMPAGNEMENT

1. SEANCE DE REVUE DE
PERFORMANCE. Travailler

avec le collaborateur sur ses résultats et
analyser ses résultats avec lui = 20 mins par
semaine

2. COACHING DE 3. COACHING DE MONTEE EN
REMEDIATION. Analyser les COMPETENCE. Avec I'entrainement a la tiche ou la

session maieutique amener le collaborateur a franchir des
caps au niveau stratégique, technique , mental, émotionnel
et collaboratif et ainsi que son niveau de maitrise = 45 mins.

performances et dégager un plan
d’action pour les corriger =30mins
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LORSQUE JENTENDS, JJOUBLIE
EXPLICATION CLAIRE

U N
LORSQUE JE VOIS, JE ME

SOUVIENS

2% DEMONSTRATION
N> N
3 LORSQUE JE FAIS, JE

COMPRENDS
LOPPORTUNITE DE FAIRE

/ - —




“1 LE MANUEL

Pour expliquer

—— - = i
L’EXEMPLE
Pour démontrer

-

R

R =2 UACCOMPAGNEMENT
‘ Pour assurer la maitrise totale




3 ETAPES

1 DIAGNOSTIQUER
= Pour savoir ce qui explique les
B " écarts )
= & FORMER & COACHER

=== pour intégrer les méthodes et

| outils manquants

413 ENTRAINER A LA TACHE
.-:4 2

- -_—_ =

Rester avec lui jusqu’a la
<> maitrise totale
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PLAN, INDICATEURS & TABLEAU DE

MOBILISER

“-»



VUE STRATEGIQUE SUR UNE PAGE

FOCUS STRATEGIQUE

a 5%
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| XXXXXX
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il

XXXXXXXX
XXX

PRIORITES

‘xxxxxxx.
‘xxxxxxxx.

‘xxxxxxx

XXXXXXXX.

KPI B XXXXXXXX

PROCESS

B XXXXXXXX

RECENTRAGES REQUIS
Ixxxxxxx.

Ixxxxxxxx.

Ixxxxxxx

INITIATIVES & PROJECTS
XXXXXXX.

XXXXXXX

‘xxxxxxxx.
‘xxxxxxxx.



MES AXES D’OPTIMISATION DE MON ENTREPRISE

Faire du VP MARKETING la cheville ouvriere de la performance optimisée des entreprises

MON AM BITION H&C, améliorer leur notoriété et leur penetration du marché et faciliter la réalisation des

objectifs de croissance du chiffre d'affaires et de la rentabilité

This is a sample text. Insert
your text here. This is a
sample text. Insert your text
here.

MES PROJETS & LEVIERS
D'OPTIMISATION

Pillar 1 Pillar 2 Pillar 3 Pillar 4 Pillar 5 Pillar 6




/" REVENU CE MOIS

378.7M

+15%

vs Mois Passé

\_

TACHES EN DELAI
o
|i|' 99.8%
-8,8%

vs Mois Passé

NIVEAU DE STOCK

3550

+221%

1

vs PREV

PRODUIT #1

230.5M

vs PREV

) DEPENSE CE MOIS
— I
70%
/ vs Mois Passé
CASH DISPONIBLE
-90%
vs Mois Passé
[OPPORTUNITE D'AFFAIRES\
m
+127%
\ vs Mois Passé /
PRODUIT #1 PRODUIT #1
59.5M 23M
vs PREV vs PREV

TABLEAU DE BORD - CHIFFRE CLE

A ENCAISSER

252 M
-50%

vs Mois Passé

TAUX DE REALISATION CFA

52,2%

VISITE CLIENT
¢

4
5%

VS PREVU =220

% Réalisation CA

80%

PRODUIT #1
47

Prévu 470 M

vs PREV

Réalisé 378.7M

A DECAISSER

vs Mois Passé

CONSULTATION

@ 32

64%

VS PREVU =50

% Réalisation Dépenses

Prévu 286.000

Réalisé 10.5M
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MENER UNE VIE PUISSANCE 10
SUPERIEURE

MOBILISER




LA DIFFICULTE
EST LA CLE

... Chaque fois que vous fuyez LA DIFFICULTE ET LES
EPREUVES... Vous fuyez L'ARGENT... Vous fuyez LA
OLUTION lorsque vous FUYEZ LE PROBLEME...Ou bien?
es EPREUVES permettent de passer en classe supérieure




LA VIE EST UN
GCOMBAT

Fuyez la difficulté si vous voulez. Trouvez des
excuses pour ne pas donner le Meilleur de vous
aujourd’hui...Mais vous savez quoi? La difficulté va
vous attendre devant.... DEVENEZ UN COMBATTANT

1.Connaitre la difficulté permet d'apprendre a
COMBATTRE ET GAGNER. 2. Préparez-vous a
affronter plus de difficultés, combattre et
GAGNER...3. Vos batailles vous attendront méme si
vous quittez le combat... LA VIE EST UN COMBAT




LES COUTS ET AVANTAGES DE LA DIFFICULTE

LA PERTE

LA
PSYCHOLOGIE
DE LA VENTE

S

LA CREATIVITE
ET
L'INNOVATION

LA DIFFICULTE EMPECHE DE
GAGNER...C’est pourquoi il faut tout faire
pour la DOMPTER...

LA DIFFICULTE REQUIERT DE L’EFFORT..et de
I'investissement...ll faut y aller pour en venir a
BOUT

La difficulté OBLIGE a penser autrement et a voir
les choses diffremment et a innover...Pourquoi la
fuir?

ON PASSE A UN NIVEAU SUPERIEUR
lorsqu’on vient a BOUT de la difficulté... C'est
un bel avantage...

Tu vas GAGNER et réussir lorsque tu
trouvez un moyen de venir a bout de tes
difficultés.



DEVENIR UN
VENDEUR FORT

IL NY A PAS D'OBJECTIFS AMBITIEUX. IL Y A DES
OBJECTIFS A ATTEINDRE...L'’AMBITION, C'EST
D’ATTEINDRE L'OBJECTIF...

STMAGINER DEPENSER TOUT SON ARGENT EN UNE
JOURNEE AVEC LA CERTITUDE DE POUVOIR
VENDRE QUELQUE CHOSE LE LENDEMAIN POUR
GERER LA JOURNEE. POUVEZ-VOUS PASSER LE
TEST?

On n’a jamais fait rien d’extraordinaire en faisant le
concevable... SCREW IT...LET'S DO IT




LA PENSEE
PUISSANGE 10

Votre niveau de pensée et d’action
déterminent notre niveau de résultat !

PENSEE! + ACTION3 = RESULTAT?

SI VOUS DEVRIEZ MULTIPLIER PAR
10 ENSUITE PAR 10 LA QUALITE ET
LA QUANTITE DE VOS PENSEES ET
DE VOS ACTIONS, Que pensiriez-vous
et que feriez-vous DIFFEREMMENT?




ASSEN=€RSS DELA PENSEE PUISSANCE 10

Si on ne vous prend pas pour un FOU...Cest que vous ne révez pas encore de grandes choses,
Revez GRAND et AGISSEZ GRAND car comme le dit Churchill « Si vous n'étes pas en train
daller en enfer, AVANCEZ SEULEMENT>

POINT #4

CE QUI COMPTE CE N’EST PAS Allez-vous faire ce que le commun | A QUESTION N’EST PAS DE Les oiseaux de méme
LA OU VOUS ETES. C’EST LA des mortels fait afin d'avoir les sayQIR SI VOUS AIMEZ LES plumage volent ensemble.
OU VOUS SOUHAITEZ ALLER ET resultats que le commun des  GENS AVEC QUI VOUS AVEZ Quel est votre plumage
CE QUE VOUS DEVEZ PENSER ~ Mortels obtient ou allez-vous faire  ToyjouRS ETE MAIS SI envisagé? Avec quels oiseaux
ET FAIRE POUR Y ARRIVER ce que les HEROS FONT afin VOUS DESIREZ FINIR LA voulez-vous voler?
d’obtenir des RESULTATS OU ILS RISQUENT DE FINIR )

HEROIQUES?



THE NEXT ONE

Développer le CEO MINDSET pour structurer le
réve entrepreneuriale




Comment les mellleurs
entrepreneur font évoluer leur
mindset? lls savent que...

‘ Les résultats/ les chiffres disent tout
|

’ Vos difficultés et vos étouffent disent tout

On ne peut pas changer les choses sans
changer ni évoluer soi-mémes !




S'ELEVER A LA DIMENSION DIRIGEANT

CHANGE SOI-MEME

Great leaders are change-makers! What if they
refuse to change themselves?




S'ELEVER A LA DIMENSION DIRIGEANT

SE DIFFERENCIER

Je n’ai jamais vu personne reussir de grandes
choses en faisant ce que tout le monde fait




S'ELEVER A LA DIMENSION DIRIGEANT

UPPER DOING

« Ce qui vous a amené la ou vous étes ne suffit
pas pour y reussir ni pour aller plus loin »
Marshall Goldschmidt

UPPER LEVEL ... UPPER THINKING...



S’ELEVER A LA DIMENSION DIRIGEANT

CONSCIENCE ACCEPTATION APPROPRIATION

: Accepter que les choses i AUSSIr &
Prendre conscience de pt que Ty o Ne plus subir et reussir a
ce que les choses sont ne sont pas evioentes e prendre des decisions peu
o sont ainsi et comprendre communes, peu commodes
ainsi I - >) ’
€s enjeux peu humaines

INTERET ELEVATION

Surfer a la dimension
supérieure, voir plus
loin, travailler plus haut

S’intéresser a ce que
cela suppose

Naif Choqué Mature Pilote



THE ENTREPRENEUR MINDSET

CES REALITES A ACCEPTER POUR PORTER
AISEMENT LES REALITES D'ENTREPENEUR




CES REALITES A ACCEPTER POUR PORTER AISEMENT LES
REALITES D’ENTREPRENEUR

( Difficultés Impasses Complexité Absurdités

ANIMOSITES / INJUSTICES / UNFAIR GAME / SOLITUDE /
ADVERSITES EXTORSION IMPUISSANCE LA RINOIN




THE ENTREPRENEUR
\HN DN

Comment passer de ‘ESSAYER DE GAGNER
LE JEU" A 'REDEFINIR LE JEU’ afin d'exceller

en tant qu’'ENTREPENEUR du 21e
siecle




=

H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #1:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “rédéfinir le jeu”

Comment les choses
sont et ce que je dois
faire pour rédéfinir le jeu

Comment j'aimerais
gue les choses soient
et doivent étre...et
qui me frustrent




=

H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #2:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “rédéfinir le jeu”

Ce dont tu réves pour
I'entreprise et qui
déepasse les ENJEUX
ACTUELS

Ce qu'il faut pour
gerer les charges
actuelles




=

H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #3

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Agiliser et mettre en
musique l'organisation

Patauger dans les
deéfis quotidiens et les
enjeux




=

H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #4

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

CREER DES
OPPORTUNITES ...é&tre
la nouvelle opportunité

Saisir des
opportunités
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #5:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Se fixer des objectifs
outrageusement
audacieux

Se fixer des objectifs
atteignables...




=

H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #6:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Zone de
compeétition... et de
combativité

Zone de disruption... et
d’exclusivité
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #7:

|
Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Combattre les
mauvaises pratiques

Transformer
culturellement
I'organisation
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #8:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Piloter par rapport a
aux prochaines
écheances

Se donner de la
perspective et en donner
a ses AYANT DROIT




=

Entrepreneur Mindset Shift #9; St

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Tenter
désespérément et
tardivement des « big
moves »

Scénariser et déployer
assez tot les BIG
MOVES
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #10

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Strategic THINKING Actionnable THINKING
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #11:

|
Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Scénariser, orchestrer et
systématiser le miracle

Attendre le miracle
des équipes




=

H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #12:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Servir les besoins
négligés / latents du
marché

Vouloir atteindre ses
objectifs sur le
marché
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #13:

|
Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Créer de nouveaux
marchés

Se battre pour la part
de marché
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #14:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Servir , satisfaire et
emerveiller les ayant
droit / stakeholders

Vouloir atteindre ses
objectifs
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #15:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Stratégies de création de
valeur & de realocation
des ressources

Stratégies de cost-
Killing
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #16:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

La perpective locale La perpective universelle
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H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #17:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Ce que vous devez étre
penser, savoir, faire et
avoir

Ce que vous étes,
pensez, savez , faites
et avez




=

H&C EXECUTIVE EDUCATION

Entrepreneur Mindset Shift #18:

Passer de “essayer de gagner le jeu” a “redéfinir le jeu”

Etre dans le jeu/film,
creer le jeu/ film , recreer
le jeu/film

Regarder, suivre le
jeu / film




MERCI INFINIMENT

H&C EXECUTIVE EDUCATION

contact@hcexecutive.net
+221 781381517
www.hcececutive.net
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