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	Intitulé

	FORMATION DE DIRIGEANT DE PME (salarié)




	Public

	Cette formation est centrée sur le chef d’entreprise ou futur chef d’entreprise qui a besoin de s’approprier ou de perfectionner les outils du management global d’entreprise afin d’élargir sa vision d’entreprise.

Pour tous les dirigeants ou futurs repreneurs qui ont besoin de développer ou d’optimiser des capacités liées à l’anticipation (veille stratégique et marchés) et à la bonne appréhension des outils de gestion et de contrôle. 

Pour tous les dirigeants qui souhaitent réaliser un diagnostic global de leur entreprise afin de situer objectivement la valeur de leur l’entreprise sur le marché.

Pour les gérants, PDG ou DG ou futurs repreneurs d’entreprise qui souhaitent collaborer et bénéficier de la richesse des échanges au sein de la formation. 

La formation « dirigeant de PME » permet de créer des synergies  et offre la possibilité de développer des collaborations ou des partenariats entre des participants venant d’entreprises diverses.

Une attention particulière est apportée à l’étude des secteurs d’activité afin d’éviter de regrouper dans une même session des entreprises concurrentes.




	Pré-requis

	Avoir une bonne connaissance de l’entreprise, disposer des données (patrimoniales, stratégiques, commerciales, financières …) et avoir un niveau de délégations suffisant, au sein de l’entreprise, afin de pouvoir activer, en situations professionnelles,  les concepts vus en formation.




	Objectifs

	A l’issue de la formation les participants seront capables de :

· Réaliser le diagnostic stratégique de leur entreprise 

· Mieux appréhender les tendances de leurs marchés

· Conduire leur analyse marketing 

· Mettre en place des actions commerciales efficaces 

· Bien appréhender les ratios de gestion de l’entreprise

· Optimiser les échanges auprès des partenaires financiers de l’entreprise

· Construire leur tableau de bord stratégique
· impliquez les équipes aux projets de développement stratégiques (fil rouge de la formation)




	Contenu

	Module 1 : 2 jours  (29 & 30 mars 2011)

Du diagnostic stratégique de votre entreprise à la définition de vos objectifs prioritaires 

Les finalités de l’entreprise vis-à-vis :

· Des clients,

· Du personnel, des équipes

· Des fournisseurs,

· De l’environnement (RSE),

· Des actionnaires.

Le cadre de référence de l’entreprise :

· Les règles du jeu,

· L’éthique,

· Les valeurs,

· Les coutumes…

· Importance de prendre en compte le cadre de référence du dirigeant ou de l’équipe dirigeante 

La segmentation des Domaines d’Activités Stratégiques :

· Les clients, 

· Les produits,

· Les modes de commercialisation et de production,

· Le calcul des potentialités du marché et des clients …

Les points forts et les points faibles de l’entreprise par le diagnostic interne en terme de :

· Commercialisation,

· Management,

· Finances,

· Patrimoine, outil de production …

Les opportunités et les menaces de l’environnement en terme de :

· Concurrence,

· Contraintes et opportunités environnementales …

La détermination des Facteurs Clés de Succès :
· L’adéquation de l’entreprise,

· La définition des choix stratégiques …




	Module 2 : 3  jours (12 & 13 avril 3 mai 2011)

La compréhension du marketing au service du développement de vos parts de marché

1. Le Marketing : base de la pérennité de l’activité de l’entreprise

· Qu’est-ce que le marketing ?

· Le marketing dans la politique générale de l’entreprise,

· Les différentes formes de marketing : marketing de consommation, marketing industriel, e-marketing…

2. Le marketing pour les PME : facteurs clés de réussite pour 

· Vous démarquer de votre environnement concurrentiel, 

· Vous rapprocher de vos clients, 

· Mieux valoriser vos facteurs de différenciation, 

· Mobiliser vos équipes à l’interne. 
3. Définir la stratégie marketing en plan d’actions :
· La stratégie marketing dans son ensemble,

· Segmentation marketing,

· Positionnement et marketing Mix (4P),

· Traduction de la stratégie marketing en termes de tableau de bord de direction et formulation des indicateurs de suivi des objectifs et des plans d’action.
4. Etudes de marché : outils indispensables à la définition d’un Plan d’Action Commerciale
· Qu’est-ce qu’une étude de marché ?

· Quelles informations recueillir ?

· Les différentes techniques d’études de marché,

· Quelle étude choisir pour quelle information ?
5. Mettre en œuvre des études qualitatives :
· Techniques de recueil de données,

· Elaborer un guide d’entretien.
6. Mettre en œuvre des études quantitatives :
· Techniques de recueil de données,

· Elaborer un guide d’entretien,

· Rédiger un questionnaire,

· Définir les méthodes d’échantillonnage.
7. Décliner votre politique MKT en plan d’action commerciale (PAC) :
· Optimiser les variables du Mix,

· Planifier les actions commerciales à conduire,

· Créer des argumentaires de vente,

· Bâtir les outils de pilotage et de contrôle : les tableaux de bord commerciaux,

· Définir et mettre en place les outils d’aide à la vente (questionnaire, fiche client, fiches techniques de présentation du produit …)

· Manager l’équipe et l’impliquer dans les projets de développement.




	Module 3 : 2 jours  (24 & 25 mai 2011)

La compréhension des mécanismes financiers de votre entreprise 

Les informations contenues dans les documents comptables :
· Détail et analyse du bilan actif,
· Détail et analyse du bilan passif,
· Détail et analyse du compte de résultat,
· Détail et analyse des soldes intermédiaires de gestion,
· (CA, marge commerciale, valeur ajoutée, EBE, résultat d’exploitation, résultat de l’exercice),
· Les ratios de gestion,
· (CAF, fonds de roulement, les délais clients, les délais fournisseurs, marge salariale / CA …).
L’élaboration du coût de revient et analyse de la rentabilité
Les différentes méthodes d’élaboration et de calcul des marges :
· Coûts complets, partiels, spécifiques,
· Calculs des marges pour chaque méthode,
· Analyse et évaluation des stocks…
Analyse de la rentabilité : la notion de détermination du seuil de rentabilité
Les impacts des décisions de gestion de l’entreprise sur :
· Le poste clients,
· Le poste fournisseurs,
· Le poste rémunération du personnel,
· Les frais généraux…
Les éléments à prendre en compte, notamment ceux impactés par la saisonnalité de certaines activités



	Module 4 : 2 jours  (21 & 22 juin 2011)

Acquérir les fondements d’un management efficace … pour impliquer les équipes 

Comment optimiser ses qualités humaines et ses compétences de manager pour valoriser un bon esprit d’équipe au sein de l’entreprise ?

· Comment développer son leadership ?

· Les capacités et les compétences à mobiliser dans l’exercice de sa fonction ?

· Etre au service de son évolution personnelle et professionnelle pour optimiser son charisme au sein des équipes.

Impliquer les équipiers dans la mise en œuvre de projets afin de les rendre acteurs du changement

· Les leviers de motivation à activer pour fédérer les équipes,

· Apprendre à travailler en mode projet et favoriser le management transversal

Construire de la cohésion d’équipe au sein de l’entreprise ?

· Les principes de l’analyse systémique,

· Les outils de team building,

· Les outils de connaissance de soi, 

· Les outils du 360° …

· …

Comment agir pour que la rétention d’information ne soit plus un enjeu de pouvoir au sein de l’entreprise ?

· Formaliser les délégations, 

· Valoriser les principes du management délégatif par objectif, 

· Développer une culture projet et favoriser le travail en équipes pluri disciplinaires

· …

« Il n’y a aucune formule secrète derrière la performance des entreprises mais plutôt un dénominateur commun, la motivation du personnel … » Carlos Ghosn




	Module 5 : 1 jour  (5 juillet 2011)

Piloter votre projet d’entreprise 

1 Construire le tableau de bord de pilotage stratégique 

2 Valider les objectifs en cohérence avec votre stratégie

La construction du tableau de bord stratégique  permettra, lors de la dernière journée, de faire la synthèse de tous les concepts et principes vus en formation.

L’équipe pédagogique sera présente lors de la journée de synthèse pour répondre à des attentes spécifiques et / ou donner un éclairage supplémentaire concernant les différents thèmes abordés.

Chaque participant présentera son tableau de bord à l’ensemble du groupe afin de recevoir un retour de la part des stagiaires et de l’équipe pédagogique

A l’issue de la formation, chaque participant repartira avec un  plan de progrès individuel afin de continuer à évoluer dans sa pratique managériale.

« Ce n’est pas parce que les choses sont difficiles que nous n’osons pas, c’est parce que nous n’osons pas qu’elles sont difficiles » Sénèque 




	Méthode pédagogique

	Essentiellement participatives (centrées de sur la parole et l’action), elles proposent une alternance entre exercices et apports théoriques. Le travail en sous groupe est privilégié. Il permet, outre l’échange de pratiques, de conscientiser l’importance du travail d’équipe (le tout est plus fort que la somme des parties) 

Ces méthodes pédagogiques permettent l’acquisition d’outils directement applicables par le dirigeant au sein de son entreprise.

Les échanges au sein du groupe sont un excellent moyen de confronter les expériences de chacun en matière de gestion d’entreprise.

La formation « dirigeant de PME » permet de créer des synergies et offre la possibilité de développer des collaborations ou des partenariats entre les entreprises




	Déroulement du stage

	La formation est dispensée à raison de 2 jours par mois sur une durée de 5 mois




	Suivi et évaluation

	Au démarrage de la formation Les participants recevront un trombinoscope avec les coordonnées des participants et des formateurs.

Cet outil a pour but d’enrichir les échanges au sein du groupe et offre la possibilité de bénéficier de conseils personnalisés de la part des intervenants en lien avec leur domaine d’intervention.




	Validation

	Attestation de stage 

Le plus : Nous pouvons réfléchir aux modalités d’une certification et définir les modalités d’obtention de la certification en concertation avec l’Agefos PME et l’équipe pédagogique




	Dates 

	10 jours : 12 & 13 mai, 16 & 17 juin, 5 juillet, 8 et 9 septembre, 6 et 7 octobre, 14 novembre
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