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JCB CONSULTING

TRANSMETTRE !

Transmettre son savoir faire, voire son savoir étre est le c6té le plus noble de la fonction de formateur.

Toute ma vie, j'ai effectué ce métier auprés de jeunes et moins jeunes stagiaires. Aujourd’hui encore, avec force et vi-
gueur je continue a le faire.

Mais horloge du temps tourne inexorablement. Les clients changent, les entreprises évoluent, les réseaux sociaux et
internet prennent de plus en plus d'importance, tout comme les technologies nouvelles.

Cest pourquoijai décidé de passer la main et de transmettre mon entreprise a mon 1 consultant :
Jean-Marc TRANCHANT.

Jean-Marg, je le connais depuis 20 Ans. Je I'ai eu comme client puis je I'ai recruté pour un poste de Directeur Général
d’un groupe immobilier. Depuis mai 2011, il a rejoint I'équipe des consultants JCB Consulting ot son savoir-faire et son
expérience sont sans égal. C’'est un homme fiable, loyal, compétent et il a toute ma confiance pour continuer Paventure
de JCB Consulting,

Quantamoi?

Je vais continuer plusieurs jours par mois a animer des stages de formation sur laméthode de vente, le développement
de la relation client pour les techniciens et les assistantes, a former les managers.

Jadore ce métier, ce contact humain indispensable a ma vie. Cette montée d’adrénaline au moment d’ouvrir la forma-
tion. Mais aussi, je vais voyager, m’occuper de ma famille et de mes amis, perfectionner mon golf, écrire un troisieme
livre (un roman, cette fois).

Alors, au moment de transmettre JCB Consulting a Jean-Mareg, je vous dis MERCI.

Merci a Jean-Marc d’accepter ce défi.

Merdi a tous les consultants, les consultantes et les assistantes qui ont oeuvré
alaréussite de JCB Consulting.

Merci enfin a plusieurs centaines de clients qui nous ont fait confiance de-
puis 1992.

Sans eux, JCB Consulting n’existerait pas, sans eux nous n’aurions pas
traversé ces 30 dernieres années avec le succes que Pon connait.

Longueviea JCB CONSULTING!
Jean-Claude BLANCHET

@

ARGOplay



RECEVOIR ET PARTAGER !

Ecouter, comprendre, apprendre, adapter, pratiquer sont les
cing piliers de Phumilité nécessaire pour progresser.

Depuis toujours, j’ai souhaité grandir et me perfectionner.

C’est donc tout naturellement que jai, depuis mon premier
poste de Responsable Commercial en 1986, partagé mon ex-
périence et mes « méthodes » avec les collaborateurs qui m’en-
touraient.

Tout aulong de mon parcours professionnel, j’ai souhaité transmettre
ce que j'ai appris de mes patrons, de mes formateurs, de mes
clients, de mes confréres et de mes proches.

Quand en 2011, Jean-Claude Blanchet m’a demandé de rejoindre JCB Consulting comme consultant, je me suis empressé,
sans savoir qu’au fil des années allaient se nouer des liens dépassant le cadre professionnel. Sijadmire les grandes compé-
tences du professionnel reconnu par tous, apprécie encore plus 'homme droit, déterminé (quelquefois tétu !), toujours
équitable et surtout enthousiaste au quotidien, héritage certain de son passé de sportif de haut niveau.

Enjuillet dernier, Jean-Claude m’a proposé de reprendre JCB Consulting, son bébé de presque 30 ans. Sans aucune hésita-
tion j’ai accepté, honoré et fier de pouvoir poursuivre son aventure et de continuer d'aider nos clients a développer leurs
entreprises.

Aujourd’hui nous vous proposons le catalogue JCB Consulting 2021. Avec une équipe partiellement renouvelée de
consultants, nous avons développé de nombreux stages spécifiquement pour les Constructeurs de Maisons Individuelles.
Faftes nous part de vos remarques et de vos critiques ; ce sont vous, nos clients, qui nous font progresser.

Merci Jean-Claude pour tout ce que tu as fait pour nos clients.
Merci Jean-Claude pour ta confiance.
JCB Consulting poursuit sa route en te gardant, bien siir, a nos cotés !

Jean-Marc TRANCHANT

PS : N'hésitez pas a découvrir des contenus supplémentaires en Réalité Augmentée que nous avons inséré dans ce catalogue, c'est bluffant ! (cf page 4)

JCB CONSULTING




JCB CONSULTING

UN PEU D'HISTOIRE...

Si Jean-Claude Blanchet a créé un Cabinet de Formation en 1992, ’est qu’en tant que dirigeant de sociétés de Construction de
Maisons Individuelles, il ne trouvait pas d’interlocuteurs satisfaisants pour faire progresser ses équipes, principalement com-
merciales, al'époque.

Exigeant, car ambitieux pour ses collaborateurs, il souhaitait confronter ses vendeurs a des professionnels de la maison indivi
duelle, pas a des théoriciens, qui avec talent, certes, leur apprenaient a vendre des frigos aux esquimaux. C'est intéressant, il est
vral, et la plupart des vendeurs assistant a ce type de stage les trouvent passionnants sur le coup, mais n’arrivent pas a appliquer
dans leur quotidien les grandes théories exposées (et ont du reste peu de prospects esquimaux... ).

Jean-Claude s’est donc, dés le premier jour, entouré de Consultants ayant exercé les métiers des stagiaires qu'ils allaient former,
lors de séminaires « pratico-pratiques » pendant lesquels la transmission d’expériences, les cas concrets sont prioritaires.

Au fil des années, I'équipe des Consultants s’est étoffée, s’est modifiée, s’est adaptée aux évolutions du marché.

Aujourd’hui, prés de 9o% de Pactivité du Cabinet se déroule toujours aupres de Constructeurs de Maisons Individuelles, de Pro-
moteurs Immobiliers, d’Agences Immobilieres, de Lotisseurs et d’Organismes en lien avec ces métiers.

Clest dire si JCB Consulting est un Organisme de Formation spécialisé ! Et c'est ce qui fait notre force ! Nous sommes immergés
a temps plein dans votre monde, dans votre marché, dans vos législations. C’est ce qui nous a amené, ces demieres années a
devenir PARTENAIRE de POLE HABITAT FFB, le seul en formation.

Bien s(r nous suivons 'évolution des Organismes de Formation et de la législation qui permet a nos entreprises clientes de
solliciter leurs OPCO pour faire prendre en charge, totalement ou partiellement, les colits d'investissement des stages de for-
mation. Nous sommes référencés « Data Dock », C’est-a-dire que nous sommes inscrits sur la liste des Organismes de Formation
dont votre OPCO finance les interventions.

Nous avons anticipé sur I'évolution de la législation en obtenant dés 2019 la CERTIFICATION QUALITE PRONEO, préalable a la
certification QUALIOPI qui sera indispensable a compter du 1er janvier 2022 pour que vos formations puissent étre prises en
charge. Cest une grande fierté pour Fensemble de notre équipe d’avoir obtenu « sans réserve » cette certification portant sur
32 indicateurs répartis en 7 criteres qualité.

Nos Consultants interviennent ainsi sereinement dans toutes les régions francaises, dans des entreprises comme la vétre, qui
souhaitent faire progresser leurs équipes, les fédérer et partager 'avenir avec elles !

Dans ce CATALOGUE 2021, nous avons inséré de la REALITE AUGMENTEE
Dd | Datadock - - _ o
Organisme vatidé C est-c.r-dire fque derriére fe::tames pages, vous allez'pouvo:.r dé-
Q et référencé couvrir des images, des vidéos, des contenus complémentaires,
simplement en suivant le process suivant (*) :

ARGOplay 1- Téléchargez sur votre smartphone I"application gratuite ARGOPLAY

ORG{;-\NISME

FORMATION
CERTIFIE QUALITE

2- Scannez la page ou vous trouverez le logo Q

3- Découvrez les contenus complémentaires

(*) Il est nécessaire de disposer d'un smartphone et d'une connexion 4G ou WIF|

Pronéo Certification
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UNE METHODE DE VENTE 100 7 EFFICACE,

Partie 1: De la prise de Rendez-vous a la préparation de la proposition

e Connaitre les différents profils et comportements des prospects.

o

VOS EQUIPES COMMERCIALES

» Suivre et respecter le fil rouge d’un schéma d’entretien. Q
e Savoir prendre un RDV avec un prospect par téléphone. B
 Apprendre a maitriser les 10 premiéres minutes, déterminantes pour la vente.
e Découvrir, connaitre, comprendre le prospect, ses motivations et son projet.
* Maitriser les questions indispensables pour faire des ventes plus rapidement.
* Présenter son entreprise, argumenter sur ses spécificités et vendre le CCMI
* Faire visiter et valider le « bon » terrain.

6 * Organiser éventuellement une présentation d’esquisse (d’APS)

* Prendre efficacement le rendez-vous de présentation du projet définitif (d’APD).

Ces journées de formation sont agrémentées d’exercices,
de travaux en groupes, de mises en situation filmées
et commentées, de jeux de réles.

En 2 fois 2 journées, vos vendeurs
(re)découvriront les fondamentaux

de la vente du Contrat de Construc-
tion d’une Maison Individuelle




LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE D'UN CCMI

Partie 2 : La Provocation de la décision d’achat
(3 a 4 semaines apres la premiére partie)

e Se préparer au Rendez-vous de proposition

e Utiliser et optimiser les outils de présentation face aux prospects.

* Argumenter et convaincre les prospects

* Répondre aux remarques et questions

e Savoir présenter le prix pour éviter le « marchandage »

e Détecter les signaux d’achat pour conclure

* Provoquer la décision immeédiate

» Savoir répondre aux objections récurrentes : « Cest trop cher ! », « On veut réfléchir ! ».
e Obtenir Fengagement des clients

» Suivre efficacement ses clients pour obtenir des recommandations

N DUREE : 28h en deux fois deux journées, a 3/4 semaines d'écart

Pour les commerciaux débutant dans la
vente ou dans le secteur de la Construc-

tion de Maisons Individuelles, et pour les
anciensayantbesoind’une «piqlrederappel ».
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VOS EQUIPES COMMERCIALES

ENTRAINEMENT VIDEO INTENSIF A LA VENTE

Validation, confortation et validation des acquis du stage

« METHODE DE VENTE »

 ECRITURE, par les stagiaires, des scénarios des sketches de mise en situation

e ENREGISTREMENTS VIDEOS des sketches, chaque stagiaire jouant au moins une fois le réle du vendeur
 DIFFUSION des sketches de vente

* ANALYSE DIFFERENCIEE et poussée de I'entretien de vente. Les forces et les faiblesses de chaque

Commercial sont passées a laloupe pour plus d’efficacité.

* RAPPEL DES REGLES ET TECHNIQUES A RESPECTER, apres chaque sketch, pour une méthode de vente

vraiment performante en 2021.

AVissue du stage, chaque Commercial connaitra le travail a réaliser pour devenir encore plus effi-
cace et augmenter ses ventes.

DUREE : 14h en 2 journées consécutives
Pour les vendeurs ayant besoin d’une remise en confiance
ou de vadlidation de leurs acquis




MIEUX QU’UN VENDEUR : EXPERT COMMERCIAL

Comprendre la psychologie et les motivations du client,

pour mieux le convaincre.

e DEVELOPPER SON EMPATHIE
- Ecouter pour comprendre

¢ SAVOIR LIMITER LE NOMBRE DE RENDEZ-VOUS et d’APS
-10 techniques efficaces pour accélérer le processus de vente et éviter les RDV inutiles.

e LA RECHERCHE FONCIERE, arme maitresse du Commercial actuel.
- ’organisation de la recherche fonciére
- La capacité a vendre un terrain et son éloignement.

* MIEUX CONNAITRE SA CONCURRENCE pour mieux la combattre
- Mise en place d’'un benchmark simple et efficace.
- Savoir argumenter face a un Maitre d’ceuvre

e SAVOIR DEVELOPPER SON RESEAU D’APPORTEURS D’AFFAIRE ET DE PARRAINAGE
- Les outils qui augmentent le taux de transformation Ventes sur Contacts de

.
maniere exceptionnelle.

¢ SAVOIR PROVOQUER LA CHANCE
- Comment avoir systématiquement les bons terrains, les bons
contacts...

l = DUREE : 14h en 2 journées consécutives
= e Pour les vendeurs confirmés, un stage pour les accompagner

dans leur réussite quotidienne

VOS EQUIPES COMMERCIALES




PLUS DE CONTACT, PLUS DE RDV, PLUS DE VENTES !
Le Vendeur Créateur de Contacts

¢ ’ORGANISATION DE LA CREATION DE CONTACTS
- Choisir dans la boite a outils les bonnes actions a mettre en ceuvre
e LES NOTIONS ELEMENTAIRES DE GEO MARKETING
-Comment organiser et optimiser un plan personnel de prospection
¢ OPTIMISER LE PARRAINAGE, LA PRESCRIPTION, LE RELATIONNEL
- Les contacts les plus efficaces et les moins co(teux.
¢ PROSPECTER PHYSIQUEMENT, PAR TELEPHONE, PAR ECRIT, PAR MAIL
- Connaitre les bases de la prospection et comment se motiver
* ORGANISER DES OPERATIONS PORTES OUVERTES EFFICACES
- Elaborer un véritable « plan de bataille »
e PUTILISATION DES RESEAUX SOCIAUX Q
- Communication ou création de contacts
10 ° TRANSFORMER LES CONTACTS EN RENDEZ-VOUS
_ - Le traitement des appels « entrants »

ARGOplay

- Le traitement des formulaires « intemet », avec et sans numéro de téléphone

-La prise de rendez-vous sur stand, dans les salons, les foires, les galeries marchandes
Dans cette période de forte conaurrence, les contacts spontanés seraréfient.
Les Commerdaux sont prisonniers des contacts Intemet au taux de transformation diffidle. ¢

Grdceacestage,vos Commerciauxvont(ré)apprendre
a créer par eux-mémes des contacts qualifiés. lls ne
pourrontplusdire:Chef,jen’aipaspufairedeventes,
vous ne m’avez pas donné assez de bons contacts !

DUREE : 14h en deux journées consécutives
Pour donner les bons réflexes aux vendeurs débutants et
9 faire bouger les anciens.



DIVERSIFIEZ VOTRE OFFRE CLIENTS ET

VENDEZ AUX INVESTISSEURS
C’est un autre métier, une autre approche

Uinvestissement locatif n’est pas seulement apanage d'appartements en secteur " PINEL "

Les constructeurs qui ont su développer une offre tres attractive pour les investisseurs, reconnaissent que:

¢ |lyapeu d’offre de maisons neuves en location ;

¢ Lamaison est un habitat désiré par de nombreux locataires ;

* Ce sont des familles qui louent et qui restent plus longtemps dans le bien loué ;
e Ces familles s'approprient souvent complétement la maison;;

¢ Laplusvalue a terme est plusimportante que dans des petits logements.

Au-dela d’apprendre a vos commerciaux a mieux connditre
les spécificités de 'imposition fonciére et des défiscalisations possibles,
nous les formerons a une véritable méthode de vente spécifique :
a une clientéle trés différente des accédants-occupants. .

Nous leur montrerons également comment organiser 'offre Maison + Terrain + Financement spécift

quement pour les investisseurs, et également a se créer rapidement des contacts qualifiés

pour ce type d’acquisition.

Ce stage se déroule en deux fois deux journées :

-1ere partie : L’environnement fiscal — La Méthode de Vente de 'entrée en
relation au Diagnostic

-2éme partie : De la proposition personnalisée a la signature de la vente -

La création de prospects qualifiés.

DUREE : 28h en deux fois deux journées, séparées d’3 a 4 semaines
Pour les Commerciaux confirmés décidés a amplifier leurs

ventes en se diversifiant 9
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VENDRE UNE MAISON

PERSONNALISEE OU SUR AVANT-PROJET
La vente d’une maison sur avant-projet est une tache

souvent difficile et de longue haleine.
JCB Consulting a mis au point une méthodologie efficace, permettant a vos Commerciaux de mieux commu-
niquer avec ce type de client souvent multi-accédant, de faire une véritable auscultation de son projet décou-
verte profonde, technique et psychologique en évitant la multiplication des RDV et les modifications sans fin
d’avant-projet.
Nous leur donnerons des outils pour construire une argumentation solide et des atouts pour conclure la vente
rapidement.
Surtout nous leur fournirons des clés pour comprendre et convaincre ce type de client qui, chacun le sait, est
exigeant et difficile.
Nous leur ferons comprendre qu'il est possible de faire une vente en moins de 5 /6 RDV, a condition de respec-
ter une méthodologie rigoureuse.

Ce stage se décline en 2 modules de 2 jours, espacés de 3 a4 semaines:

-Leter : «del’entrée chez le prospect a la détemination du diagnostic »
-Le 2eme : «de la présentation de I'esquisse a la signature du contrat de

vente », en un minimum de rendez-vous.

DUREE ; 28h en deux fois a un mois d'écart
Pour les vendeurs de maisons personnalisées
ou sur avant projet



VENDRE UNE MAISON « CATALOGUE »

Vendre une maison sur catalogue est devenu dans la Ml, un véritable métier et un enjeu financier important
pour les entreprises.

Avos «jeunes vendeurs », nous apprendrons une méthodologie rigoureuse, leur permettant de vendre un

-

VOS EQUIPES COMMERCIALES

plan type, sans modification (ou peu), en 3 voire 2 rendez-vous, souvent a des primo-accédants.
Avos anciens, nous rappellerons ce que vous leur répétez chaque lundi, avec nos mots, nos méthodes, nos
exemples.
Nous leurindiquerons tous les pieges tendus par les prospects qui demandent des modifications profondes
des plans proposés et des délais de réflexion souvent inutiles.
Nous leur expliquerons comment, méme sur un plan type, on peut les convaincre qu’ils auront « leur maison »,
qui sera bien celle de leur famille.
Ce stage se décline en 2 modules de 2 jours: 13

-le1er «de I'entrée chez le prospect ala fin de la découverte »

-le 2éme «de la proposition de la Maison + Terrain + Financement » a la signature du contrat

de vente.

Nous leur donnerons les armes techniques, et une
motivation a toute épreuve.

—— DUREE: 28h en deux fois & un mois d'écart
Pour les vendeurs de maisons « catalogue »
ou avec peu de modifications.




VENDRE UNE MAISON BoIs

Au-dela des clients « militants », qui sont convaincus a Favance par la construction bois, il existe une large clien-
tele préte a s’engager dans ce mode constructif dans I'air du temps, et qui compare le bois avec la brique ou
I'agglo ciment.
Il faut donc structurer le discours des commerciaux qui, s'ils sont habitués aux prospects déja convaincus parle
bois, ont des difficultés a contrer les objections qu’émettent les autres prospects, qui représentent pres de 9o7%
dumarché!
Ce stage de 2 fois 2 jours permet a vos Commerciaux d’aborder avec succés ce marché porteur, d’avoir une mé-
thode de vente efficace et compétitive.
Certains de nos consultants ont travaillé dans le secteur de la Maison Bois. C'est la garantie d’'une formation
adaptée et spécifique.
Ce stage se décline en 2 modules de deux journées, espacées de 3 a4 semaines:
-Le 1er «de 'entrée chez le prospect a la vente du RDV de Proposition »
-Le 2eme «de la proposition du projet a la conclusion de la vente ».

Si vous souhaitez faire progresser vos ventes de maisons bois,
il faut les conquérir sur d’autres modes constructifs !

DUREE 28h en deux fois deux
journées espacées d'unmois
Pour les Commerciaux ]
« Maisons Bois »




VENDEUR ET SEDUCTEUR, MEME COMBAT

JCB Consulting a mis au point une formation totalement
innovante qui va bluffer vos commerciaux les plus confirmés.

Ce stage met en parallele les techniques de séduction les plus efficaces avec les meilleures techniques de
vente.

Car la vente, au-dela de tous ses aspects techniques (indispensables) est, avant tout, une affaire de séduction.
Le commercial vend son entreprise avec son savoir-faire, son produit mais aussi (et surtout) lui-méme.

Car, dans une concurrence ot chaque Constructeur peut offrir la méme maison, C’est la confiance en un com-
mercial quiva souvent faire la différence.

Pendant ce stage de 2 journées consécutives, nous apprendrons a vos commerciaux comment encore mieux
séduire leurs prospects.

Quelques exemples de themes abordés:: Q

-Test : Quel séducteur (séductrice) étes-vous?

-Test : Quel vendeur étesvous? ARGOplay
-Savoir utiliser ses 5 sens dans la séduction comme dans la vente

- Le choix des mots qui favorisent la séduction

- Travail sur 'image et les comportements quiinspirent confiance et développent 'empathie

DUREE 14h en deux journées

Pour les commerciaux confirmés
en quéte d'une autre approche

VOS EQUIPES COMMERCIALES




MIEUX VENDRE GRACE A LA PROCESS COM©

La PROCESS COM® met a disposition de tous des outils simples et pratiques pour:
 Découvrir les différents types de personnalités et les conséquences sur le mode de

communication a utiliser

e Comprendre et étre compris

¢ Améliorer sa communication en s’adaptant aux différents types de personnalités

* Développer une aisance relationnelle et une capacité d’adaptation quel que soit le profil de
ses interlocuteurs

 Rester motivé dans la réalisation de ses missions

¢ Mieux travailler avec les autres membres de 'Entreprise et anticiper les conflits liés au stress

Pendant cette formation, les stagiaires vont :

16

e Comprendre leur propre personnalité et appréhender les canaux de communication
e Connaitre les différents styles d’interactions et les utiliser
* Reconnaitre le mode préférentiel de leurs interlocuteurs, savoir identifier les besoins

psychologiques pour développer une communication constructive

¢ Analyser 'altération des rapports en situation de stress et apporter une

réponse adaptée pour sortir des mécanismes d’échec.

Il est préconisé un suivi individuel de chaque parti-
cipant (2*1h en visio a J+15 et J+45) pour éviter un

effet « soufflé » de la formation.

9 DUREE 14h en 2 journées consécutives =
Pour Vendeurs confirmés. ' I



POUR FAIRE MONTER YOS COMMERCIAUX EN COMPETENCE,
NOUS LES ACCOMPAGNONS EN CLIENTELE !

Pendant toute une joumée, un de nos Consultants va accompagner votre commercial dans ses activités. Bien
s{r, il est souhaitable que pendant cette journée soit programmé, au moins, un entretien avec un nouveau
prospect, mais 'accompagnement pourra également avoir pour objet la création de contacts, la recherche de

terrain ou encore 'animation de son réseau de prescripteurs. Avous et a lui de choisir !

Apres l'avoir vu et écouté en action, notre Consultant réalisera de véritables pastilles de formation, adaptées et
personnalisées pour rendre votre Commercial encore plus performant dans ses taches quotidiennes.

Apres un entretien de vente, notre Consultant mettra en avant les points forts et les points a améliorer pour
que votre Commercial soit plus efficace.

En fin de journée, le Consultant et le Commercial établiront un Plan individuel de Progression, qui vous sera

communiqué

Vous n’avez pas de responsable commercial, vous
souhaitez un ceil extérieur.
Un Consultant JCB Consulting va accompagner
votre vendeur en clientéle.

-~ DUREE:1 journée ou plus par Commercial
~ Commerciaux isolés ou nécessitant une forte remise en question

-

VOS EQUIPES COMMERCIALES
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ATELIERS VENDEURS D’UNE JOURNEE

Quelques exemples d’ATELIERS réalisés récemment :

¢ Défendre son prix de vente, sa marge
) o * Présenter son entreprise
e Répondre aux objections
* Laprospection fonciere
e Contrer'Objection : « On veut réfléchir »
» Vendre "éloignement du terrain
e e parrainage et le relationnel i . N
e Déceler les signaux d’achat et utiliser les bonnes

* Mieux découvrir son client pour mieux vendre g .
techniques de conclusion

e Créer et utiliser un argumentaire structuré et efficace

¢ VVendre en VEFA

» Communiquer par écrit (courriers, mails, SMS)
e Etc.

Vos équipes commerciales ont besoin d’une formation spécifique
sur un point précis de leur activité.
Pour cela nous avons créé les ATELIERS d’une journée.

DUREE 7h en 1journée
Commerciaux confirmés ayant besoin de travailler un point précis.

Chez JCB Consulting, toutes les formations sont adaptées a la
culture, I’histoire, la politique commerciale de votre Entreprise.




PERFECTIONNER VOS VENDEURS LEADERS
Dans vos agences, vous avez des vendeurs-leaders ou
des responsables de point de vente

lls occupent des fonctions managériales tout en faisant des ventes personnelles. C’est un poste d’'une

grande complexité a assumer, et pas toujours bien vécu.

Il S’agit d’étre, au quotidien, le collegue et le modéle des autres vendeurs, tout en étant le représen-

tant de la direction sur le terrain.
JCB Consulting a mis au point une formation originale pour ces responsables : nous leur apportons un

savoir tant sur les principes managériaux que sur une méthode de vente rigoureuse a appliquer et a

transmettre, ainsi que sur leur propre organisation du travail.

— ) DUREE 21h sur trois journées onsécutives
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MANAGER, CONTROLER, DYNAMISER
vos COMMERCIAUX

Les différentes techniques pour diriger vos équipes
avec rigueur et enthousiasme

Si votre Entreprise a atteint une certaine taille, vous devez pouvoir vous appuyer sur votre équipe de Ma-
nagers. lls ne sont pas vos clones. lIs ont leur personnalité, leur histoire. lls doivent étre vos collaborateurs,
votre brasarmé!

JCB Consulting a une grande expérience du management en Maison Individuelle. Normal, nos Consultants
ont tous été des managers reconnus dans notre métier de la M.I.

Quand nous formons vos managers, nous avons une crédibilité fondée sur notre expérience. Vos managers,
qu’ils soient commerciaux ou travaux nous écoutent, nous respectent car nous parlons leur langage.
Quelques chapitres abordés avec eux:

* Avoir des tableaux de bord simples surles chiffres utiles

» Savoir-faire un contrdle de I'activité positif mais rigoureux

* Ecouter et comprendre son commercial pour mieux le diriger

e Utiliser les techniques les plus actuelles de management comportemental

e Savoir optimiser les entretiens hebdomadaires et les réunions

* Favoriser une ambiance conviviale de travail dans le respect des procédures de Entreprise

JCB Consulting vous propose des formations adaptées, immédiatement applicables sur le terrain

pour améliorer les résultats. Avec des études de cas en ateliers, des exercices vidéo de mises en

situation tirées de la réalité quotidienne du Manager.

Cette formation fera monter vos Managers en compétence.

Pour les Managers confirmés

9 DUREE 14h sur deux journée consécutives



ASSISTANCE AU RECRUTEMENT

Par le passé, JCB Consulting avait développé une activité de recrutement ; nous I'avions abandonnée pour nous
concentrer sur la formation et le coaching. Aujourd’hui, nous avons décidé de lareprendre pour répondreala
demande d’un certain nombre de nos clients qui se plaignent de leurs difficultés a recruter.

Les difficultés sont nombreuses, ce qui entrave la recherche et le choix pour les managers et les patrons de

société de Maisons Individuelles.

Recruter prend du temps. Cest un travail qui va occuper plusieurs jours avec le passage des annonces, I'analyse
des CV, laréception en 1, 2 ou 3 rendez-vous des candidats, la recherche d’informations extérieures.

Quel est le chef d’entreprise ou le manager de terrain qui peut consacrer autant de joumées, pourtant indispen-
sables, dans son emploi du temps?

JCB Consulting le peut, C’est son métier.

Méme si C’est injuste, un cabinet de recrutement attire davantage de candidats. Nous savons analyserles CV,
prendre le temps de recevoir en 1er et 2eme entretien les meilleurs candidats.

N’étant pas impliqués affectivement dans le choix,

nous restons objectifs et factuels en toutes circonstances. 21

Processus type de recrutement par JCB Consulting : Collaborateurs a recruter:

1-Entretien avec le chef d’entreprise pour la définition de - Managers commerciaux et techniques
fonction et le profil de poste -Conducteurs de Travaux

2- Conception, rédaction et validation de I'offre d’emploi -Commerciaux

3-Recherche des meilleurs supports de communication - Assistantes

4-Réception et analyse des CV
5- Pré sélection par téléphone

6- Premiers entretiens en présentiel ou en visio Notre activité principale reste la for-

aaecleleilaiple RS S le VIERTEE S RC iR mation. De ce fait, déontologiquement,
graphologique et/ou test psychologique nous nous interdisons formellement

8- Deuxiemes entretiens avec le chef d’entreprise de recruter des stagiaires de nos

9- Assistance a la décision formations. Il en va de notre crédibilité,
10- Suivi du candidat pendant la période d’essai définie  NelRL I =R &1 X kA< RA L o I =A e (=R e Lok A d-M Ao 1 8
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INTEGRER VOS NOUVEAUX COMMERCIAUX

Les premieres journées d’un Commercial dans I'entreprise sont primordiales a sa réussite. Trop souvent,
faute de temps, il n’est pas véritablement formé a ce que I'on attend de Iui, niintégré rapidement dans
I'entreprise.
Aprés un échange approfondi avec le dirigeant de 'Entreprise, JCB Consulting prendra en charge dansvos
locaux I'intégration initiale des nouveaux pour leur donner les clés de leur nouveau poste, dans le respect
des process de I’Entreprise.
Selon le profil du nouveau commercial et le souhait du dirigeant, ce stage d’intégration durera de trois a
cing jours et fera le tour de toutes les facettes nécessaires pour sa réussite :

* Méthode et techniques de Ventes,

¢ Techniques de Construction,

e Connaissance du CCMI,

e Création de Contacts,

¢ Recherche de Terrains, regles d'urbanisme

¢ Vente aux Investisseurs,

* Organisation de Pactivité ...

Des stages «a la carte » pour optimiser I'intégration de vos nouveaux

collaborateurs, et vous faire gagner de nombreuses semaines.

DUREE : De 21 a 35h, en 3, 4 ou 5 journées
consécutives dans votre entreprise
Pour tous les nouveaux
collaborateurs commerciaux.




POUR UN MANAGER NOUVELLEMENT PROMU

Le coaching individuel est devenu un véritable outil performant, au service de I’Entreprise. JCB
Consulting a mis au point une procédure et une méthodologie de coaching original, qui a fait ses
preuves sur le terrain. Les consultants de JCB Consulting ont tous occupé des fonctions managé-

riales dans la MI (Direction Générale, Commerciale ou Travaux).

Suivant un programme complet et personnalisé, notre Consultant va coacher votre Directeur Com-
mercial, votre Directeur Travaux, votre Chef des Ventes, voire vous-méme ou votre successeur.

Il lui apportera toutes les techniques du management opérationnel, le fera bénéficier de ce qui se
fait de mieux dans la profession, en I’ladaptant a son expérience et sa personnalité, ainsi qu’a la

culture de I’entreprise.

Il Paccompagnera dans ses actes de management, entretiens, réunions, recrutements, actions

terrain, réflexion marketing.

DUREE : A définir selon la mission précise
Managers nouvellement promus ou nécessitant un regard extérieur
sur le quotidien

-
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LES ATELIERS MANAGERS D’UNE JOURNEE

Quelques exemples d’ATELIERS réalisés récemment :

* | a Motivation des Commerciaux

e La Création et I’Animation du Fichier Terrain de PEquipe

* La Création et I’Animation du Réseau de Prescripteurs de 'Equipe

» L’Accompagnement du Commercial en Clientéle (la Tournée en Duo)
» Organiser des réunions dynamiques et profitables de 'Equipe

e | es Entretiens Individuels de Revue de Portefeuille ou d’aide spécifique

e Etc.
Pour vos managers chevronnés, des piqures de rappel
dynamiques et efficaces
DUREE 7h en 1 journée
Managers Commerciaux

Chez JCB Consulting, toutes les formations sont
adaptées a la culture, I’histoire, la politique
commerciale de votre Entreprise.




L’APPROCHE FONCIERE 3.0

Une formation centrée sur l'utilisation du SYSTEME D’INFORMATION
GEOGRAPHIQUE DEV'IMMO, développé par KARTESYS

Dév'immo est utilisé par les professionnels de la construction. [l permet la consultation de la base cadastrale, des
aléas (PPRI, retraits / gonflements d'argiles...), des documents d'urbanisme déposés au GPU... C'est un outil es-
sentiel pour connaitre la constructibilité, la destination et les régles d'urbanisme d'une parcelle. C'est également
un outil de recherche fonciere pour les commerciaux.

Pour votre Equipe Commerciale:

Celogiciel permet d’optimiser la recherche fonciere, trouver des terrains disponibles, avoir toutes les informa-
tions nécessaires a jour (dimensions précises, points altimétriques, régles d’urbanisme applicables, taux des
taxeslocales... ). ll permet une présentation dynamique des terrains aux prospects.

Cette formation de deux journées consécutives pour les commerciaux permet, apres un rappel des regles es-
sentielles d’'urbanisme, de s'approprier le logiciel et d’en intégrer F'utilisation dans ses entretiens de vente et ses

activités quotidiennes.

Pour votre Bureau d’Etudes :

Celogiciel est un outil tres complét et performant permettant d’optimiser la création des Avant-Projets et I'éla-
boration des dossiers de Permis de Construire. La centralisation, dans un méme outil de tous les documents
nécessaires, fera gagner un temps précieux a vos équipes.

Cette formation d’'une journée permet a vos dessinateurs concepteurs de maitriser toutes les
fonctionnalité de ce logiciel.

Ces formations nécessitent un abonnement

mensuel auprés de KARTESYS pour l'utilisation
du logiciel dédié aux Constructeurs

de Maisons Individuelles.

Renseignements chez KARTESYS auprés de
Guillaume MAISSA 06 64 22 82 05.
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UNE RELATION CLIENT DE QUALlTé POUR
LES CONDUCTEURS DE TRAVAUX

Le Conducteur de Travaux est, dans Entreprise, ’hnomme ou la femme qui est le plus longtemps en
contact avec le client et qui laissera une bonne ou mauvaise image de I'Entreprise. C'est son comporte-
ment qui saura susciter les parrainages.
Les Conducteurs de Travaux sont tres bien formés techniquement, mais n’ont généralement pas appris
a optimiser leur relation avec les clients.
Cette formation apprend a vos Conducteurs de Travaux, de leur premiére rencontre avec les clients
jusqu’a la réception puis a la levée des réserves, a:

e Connaitre et comprendre les différents comportements des clients

e Améliorer leur relation avec les clients tout au long du chantier, dans le respect de votre

organisation et de vos procédures

e Mieux communiquer, sur la forme et sur le fond, avec les clients

e Savoir dire NON aux clients

* Anticiper, désamorcer et gérer un éventuel conflit

Le conducteur travaux est, dans I’Entreprise, ’"homme ou
la femme qui est le plus longtemps contact avec le client
et qui laissera une bonne ou mauvaise image de ’Entreprise, Q

et qui saura susciter des parrainages SRSty

DUREE 14h en deux journées consécutives
et les Intervenants SAV

9 Pour les Conducteurs de Travaux



RECRUTER, CONTROLER,
MANAGER LES SOUS-TRAITANTS
Gérer les sous-traitants n'est pas simple....

Voici un stage concret pour apprendre a vos Conducteurs de Travaux a recruter, animer, contréler les équipes

partenaires.
¢ Comment trouver de nouveaux « bons » sous-traitants ?

 Apprendre a s’entourer des meilleurs sous-traitants, leur vendre PEntreprise et les conditions de

collaboration.

» Savoir les motiver et les contréler de maniere intelligente pour leur faire respecter les délais et la

qualité de la construction.

DUREE : 7 hen 1 journée
Pour les Directeurs Techniques

VOS EQUIPES TECHNIQUES & ADMINISTRATIVES
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et les Conducteurs de Travaux
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ANTICIPATION ET GESTION DE CONFLITS DANS LA M.I
Assistantes Commerciales ou Travaux*

Dans les entreprises, 'Assistante Commerciale
et/ou Travaux joue un réle clef.
Elle est le lien entre les différents services dans I'Entreprise.

Elle recoit les appels téléphoniques des prospects. Elle aide le commercial a monter les dossiers et assure sou-
vent le suivi administratif du projet des clients. Elle est en contact avec eux pour les moments forts du projet :
passage du dossier du commerce a la gestion, de la gestion a la Production et s’'occupe souvent des appels de
fonds.

L’Assistante Technique est souvent la personne de I'entreprise que les clients peuvent joindre pendant le
déroulement de leur chantier. Elle recoit souvent des appels peu agréables de clients inquiets. Elle est souvent
témoin de la naissance des conflits avec des clients «insatisfaits ». Elle assite des conducteurs de travaux sou-
vent surchargés.

En 2 journées trés concretes, nous lui donnerons les outils, les méthodes, pour une meilleure

satisfaction client, du premier contact aux passages successifs.

Elle apprendra a anticiper les conflits ou a mieux les gérer s'ils éclatent.

* Nous connaissons aussi des hommes qui sont d'excellents assistants

DUREE : 14h en deux journées consécutives

Pour tout collaborateur en relation

avec les clients, physiquement, _

par téléphoneoupar
courriel.

>~




GERER SON TEMPS ET SES PRIORITES

Une étude menée sur 225 personnes a démontré que les personnes qui arrivent constamment en retard ont
tendance a procrastiner. Ce n’est souvent qu’un probléme de gestion du temps et des priorités. Sans forcément
étre tout le temps en retard, certains ont le sentiment de courir tout le temps, de foncer téte en premiére sans
POUVOIr se poser.
Ce générateur de stress engendre un cercle vicieux de fatigue et de perte d’efficacité qui peut étre évité gracea
ce stage tres efficace et pouvant étre trés personnalisé.

e Apprendre a gérer ses priorités, les imprévus, le quotidien, en prenant conscience de son propre
espace-temps

e Développer son efficacité personnelle en appréhendant mieux ses objectifs, en sachant planifier

judicieusement ses taches et en gérant ses priorités et lesimprévus

* Atteindre ses objectifs en se donnant les bons moyens et en conservant sa motivation surla durée
DUREE 7h en une journée
I . u
N Tout collaborateur souhaitant
M. ou devant optimiser sa

gestion du temps
et son efficacite.

v
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OPTIMISATION ET DEVELOPPEMENT DES

COMPETENCES INDIVIDUELLES X

Le délicieux accent belge de Laurence rajoute encore
plus de bonne humeur a son caractére positif !

@

ARGOplay




LA GESTION DES EMOTIONS

Dans les relations avec « 'autre » (prospects, clients, fournisseurs, collaborateurs... ), certaines personnes

peuvent étre envahies par des émotions qui viennent perturber leur propre comportement.

DEVELOPPEMENT PERSONNEL

Pendant ce stage essentiel pour 'épanouissement personnel et professionnel, chacun va pouvoir comprendre
ce que sont réellement les émotions, quels sont leurs réles, apprendre a les maitriser et a les gérer voire a s’en
libérer et a développer la « confiance en soi ».

* L.a communication devient alors plus efficace et plus agréable.

Uefficacité de chacun peut alors se développer au profit de la performance collective et individuelle.

Le modele QEPro permet, par la maitrise des fondamentaux de I'intelligence émotionnelle et la com-
préhension élevée dans 16 émotions clés: 31
¢ Etablir un diagnostic précis de la maturité émotionnelle ;

* Dégager des pistes d'action et des objectifs de développement personnalisés en co-

hérence avec les besoins de I'entreprise ;

* Mettre en place un accompagnement personnalisé au service de la perfor-

mance et du bien-étre;

® o DUREE : 21ho0 en deux journées consécutives + une journée un
o/ mois plus tard
Tout collaborateur présentant des difficultés a communiquer
en interne ou devant prendre une fonction managériale 9




DEVELOPPER LA CONFIANCE EN SOI

Nombre de ratés, d’erreurs, de conflits sont dus dans Pentreprise au manque d’assurance d’un collaborateur

quin’ose pas, ou qui ne se sent pas capable d’agir de sa propre initiative !

Chacun, pendant ce stage, va prendre conscience de son potentiel et va pouvoir développer un état d’esprit

dynamique et serein, propice a la réussite de ses objectifs, et donc ceux de I'Entreprise.

Nos Consultants feront prendre conscience a vos collaborateurs que chacun peut affirmer ses idées, faire
émerger ses talents et valoriser sa part de travail. IIs les feront sortir de leur zone de confort et lesaméneront a

s’épanouir en prenant conscience de leurs compétences, de leurs ressources et de leurs qualités.

Un stage « coup de poing » pour que vos collaborateurs deviennent ACTEURS de leur propre vie, et de votre

entreprise.

DUREE : 7h en 1 journée
Tous collaborateurs




PREVENTION ET GESTION DU STRESS

Le mauvais stress est un ennemi redoutable

C’est un risque psycho-social dangereux, source de mal-étre, et dans des situations extrémes qui

peut s’avérer mortel.
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Dans tous les cas, ’est une perte d’efficacité au quotidien pour le collaborateur et pour Entreprise,
et qui peut, along terme, étre trés préjudiciable et méme source de procédures prud’hommales et

de complications.

Cette formation apprend a vos collaborateurs a reconnaitre et comprendre leur propre stress, a ne
pas lutter contre, mais a le gérer efficacement et I'utiliser comme une source d’énergie bénéfique,

tout comme font les acteurs avec le « trac » !

DUREE : 7h en 1 journée
Tous collaborateurs




DEVELOPPEMENT PERSONNEL

LA COMMUNICATION ASSERTIVE

Pour gérer les relations difficiles

Un stage pendant lequel les collaborateurs vont avant tout apprendre a ECOUTER pour COMPRENDRE et non
pour REPONDRE !

lls découvriront les techniques pour mieux se connaitre personnellement, développer leur capacité a faire face aux
comportements négatifs et a limiter leurs réactions inefficaces dans une relation.

En découvrant leur propre style assertif, chacun pourra dire les choses avec diplomatie, saura traiter les désaccords
et pourra s'affirmer par une présence physique et émotionnelle constructive.

lIs utiliseront la méthode DESC pour formuler une critique constructive.

Une formation entiérement toumée vers les relations gagnant-gagnant et lamise en place d’objectifs communs
face aux comportements négatifs.

Communiquer efficacement s'avére bénéfique pour tous les membres de
I'entreprise :
Aux managers qui, en diffusant la stratégie clairement, donnent du sens aux
objectifs opérationnels de leurs équipes et assoient leur crédibilité ;
Aux dirigeants qui s'assurent que tout le monde travaille dans
la bonne direction et renforcent ainsi leur image de leaders ;

Aux collaborateurs qui comprennent en quoi leur contri-
bution individuelle s'inscrit dans la stratégie collective,

ce qui valorise leur utilité, renforce leur sentiment

d'appartenance et les rassure sur l'avenir de leur |

société qui "sait ou elle va". s
’

DUREE 14h en deux
journées consécutives



SAVOIR PRENDRE LA PAROLE EN PUBLIC

Il ne suffit pas d'avoir de bonnes idées,
il convient de les « faire passer »

Dans le monde actuel o communiquer est devenu la meilleure régle, savoir prendre la parole en public

DEVELOPPEMENT PERSONNEL

est un véritable atout pour un Dirigeant d’Entreprise, un Manager ou méme un commercial qui souhaite

développer rapidement un réseau d’apporteurs d’affaires.

Difficultés d’expression, trac, mauvaise préparation de 'intervention, mauvais habitudes verbales et

non-verbales sont autant d’entraves a la communication.

Pendant cette formation trés interactive, avec beaucoup de training vidéo, le Consultant apporte un
vrai savoir-faire, des techniques et des méthodes quiaméliorent de maniere spectaculaire la prise de 35

parole en public du stagiaire, quel que soit son niveau de départ.

Cette formation se déroule soit individuellement,
soit en petit groupe.

DUREE : 14h en deux journées
consécutives




FORMER LES FORMATEURS INTERNES

Dans certaines Entreprises, un ou plusieurs collaborateurs ont la mission d’accueillir, de former et d'intégrer
les nouveaux collaborateurs.

Les managers, notamment commerciaux, ont également la charge d’assurer des sessions de formation

DEVELOPPEMENT PERSONNEL

aupres de leurs équipes.
Forts de notre métier de formateur, nous avons mis en place un stage spécifique pour former vos forma-
teurs.

Nous leur montrerons comment élaborer une action efficace et suivie de formation.

Nous leur apprendrons a découper leurs actions en modules permettant d’adapter la pédagogie au sujet et
aux objectifs a atteindre.
Nous leur montrerons comment capter 'attention des « €léves » et comment utiliser efficacement les diffé-

rents supports possibles.

Nous les rendons crédibles et persuasifs aux yeux de leurs équipes.

DUREE 21 h en 3 journées consécutives
Pour tout collaborateur souhaitant renforcer

ses compétences de formateur.

CONSULTEZ-NOUS !
Nous vous établirons un projet personnalisé, nous

serons le partenaire qui vous aidera a remplir vos
objectifs.



TOUS VENDEURS

Toute I'entreprise en formation
Force est de constater que les différents services dans une entreprise de Maisons Individuelles n’armvent pas tou-
jours a bien travailler ensemble. Parfois méme la communication est inexistante, ou conflictuelle.
Le client est souvent balloté du commercial & Fadministratif, de Padministratif aux travaux, avec le sentiment
d’avoir affaire a plusieurs entités différentes et méme quelquefois concurrentes. Il doit raconter sans cesses son
histoire.
Ce n’est bon ni pour votre image ni pour Pefficacité de vos équipes, d’autant plus que certains clients malins

savent trés bien mettre leurs différents interlocuteurs en concurrence (le vendeur nous avait promis que... ).

DEVELOPPEMENT ET COHESION DE L’ENTREPRISE

Nous montrerons a I'ensemble de vos collaborateurs Commerciaux, Assistantes, Conducteurs de travaux,
Bureau d’Ftudes comment travailler réellement ensemble, en se connaissant mieux et & comprendre le réle de
chacun au service du client, dans I'intérét de ’Entreprise.

Nous créons aussi une véritable dynamique de groupe favorable a Pimage de Entreprise, au développement 37

des parrainages et des ventes.

Une formation dynamique qui renforcera pour longtemps Pesprit d’équipe au service du

| client.

Cette formation de deux jours réunit toutes les composantes de entreprise (par
groupes de 12 maximum). Selon les cas, elle peut se dérouler en une journée

avec deux Consultants.

DUREE : Deux journées consécutives ou une journée a deuix Consultants
Pour toute I'entreprise 9




DEVELOPPEMENT ET COHESION DE L’ENTREPRISE

9 Prestation d'accompagnement du chef d'entreprise "ﬁ»" v

ASSISTANCE AU DEVELOPPEMENT DE VOTRE ENTREPRISE

Vous voulez développer vos ventes, cibler une autre clientéle,
créer une nouvelle gamme de produits,
vendre des maisons bois, ouvrir de nouvelles agences ?

Consultants spécialisés, nous pouvons étre votre interlocuteur, en gardant notre role.

Nous serons un miroir réfléchissant dans tous les sens du terme.

Vous confronterez vos idées avec les notres, nous vous apporterons le meilleur du savoir-faire dans la profes-
sion, tout en respectant une déontologie rigoureuse. Nous serons les partenaires de votre développement.
Nous passerons au crible toute votre organisation, votre positionnement produit, votre marketing, votre com-
munication, votre site Internet, votre démarche de vente, vos méthodes et outils de prospection.

Nous vous donnerons une photographie des forces et des faiblesses de vos collaborateurs.

Nous discuterons avec vos managers, et surtout, nous irons avec vos collaborateurs. sur le terrain.
La vérité est toujours sur le terrain

Alissue de cette premiére partie, nous rédigerons un rapport que nous vous présenterons au

cours d’'une réunion de travail.
Véritable ETAT DES LIEUX de votre Entreprise (quoi de mieux qu’un regard extérieur?),
nous vous ferons ensuite des propositions d’organisation, d’action et d'accom-

pagnement.

DUREE: En fonction de vos besoins <



GERER LE CHANGEMENT

L'objectif général de cette intervention est d’accompagner les managers et 'ensemble des collaborateurs
pour gérer une situation de crise et pour préparer 'avenir afin d’assurer le développement optimal de PEntre-
prise.

Clest un accompagnement tant collectif qu’'individuel qui, apres une analyse individuelle des collaborateurs,
va définir les valeurs fondamentales de Entreprise, déterminer avec chacun un objectif individuel, créer des
plans d’action et favoriser une communication assertive.

Le programme précis de nos interventions sera établi avec les dirigeants, enfonction des caractéristiques de

PEntreprise et du contexte a traiter.
DUREE : En fonction de la mission

DEVELOPPEMENT ET COHESION DE L’ENTREPRISE

ORGANISER DES CONVENTIONS DYNAMIQUES,
SPECTACULAIRES ET EFFICACES

Vous organisez des conventions pour réunir vos équipes 39

Faites appel a JCB Consulting pour les rendre encore plus instructives, dynamisantes et spectaculaires.
m A partir de votre briefing, nous mettrons de la couleur dans votre réunion : Propositions de
lieux insolites, Mise en lumiére, Ambiance musicale, Diaporamas ludiques, Anima-

L. tions originales pendant et autour de votre Convention. Tout pour enfaire un

moment inoubliable.
Nous formerons également vos collaborateurs a présenter leurs sujets

avec brio et conviction.

Profitez de I'expérience de JCB Consulting en matiere

d’organisation et d’animation de conventions.
Consultez-nous !



DEVELOPPEMENT ET COHESION DE ’ENTREPRISE
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LES CONVENTIONS D’ENTREPRISE
Etre formateur en étant ludique

Pour les MANAGERS : Se Perfectionner avec les clefs du Management Sportif
Le parallele entre management sportif et management dans Entreprise s’avére d’une trés grande ri-
chesse, amenant, méme les plus anciens, a une nouvelle facon d’agir et de se comporter.

De nombreux coachs sportifs font des conférences sur ce theme. Mais, s'il est spectaculaire d’avoir un an-
cien champion pendant une demijournée, qu'en reste+t-il aprés ? Souvent un bon souvenir mais pas d’appli-
cation dans le travail quotidien.

JCB Consulting a mis au point une véritable formation, qui rappelle de maniére efficace les régles du mana-
gement, grace a la comparaison entre le management d’entreprise et le management sportif.

Une efficacite redoutable, loin du gadget :

Une journée sur un terrain de golf avec une le¢on par un pro le matin, et une compétition par équipe
I"apres-midi, dont nous tirons des enseignements.

Deux jours en salle avec des situations comparées de management sportif et d’entreprise.

La formation est animée principalement par Jean-Claude Blanchet, fondateur de JCB Consulting et ancien
joueur et entraineur de haut niveau de volley ball.

POUR TOUTE L’ENTREPRISE : Développer I'Esprit d’Equipe par la Création Artistique

Sur une toile de 6m2, tous les collaborateurs réunis en équipes, créent une ceuvre sur un theme défini
entre 'Entreprise et les Consultants.

e Comment va s’organiser chaque Groupe?

¢ Quels leaders vont se dégager?

¢ Comment les participants communiquent-ls entre eux pour atteindre leur objectif ?
Avec I'aide de la vidéo, le consultant fait tirer au groupe les enseignements de ce travail ludique et trés

professionnel. - B .
Un stage qui laisse des traces et des souvenirs

picturaux dans votre entreprise !



OPTIMISER LE PARCOURS DE VOS CLIENTS

Un seul objectif : des clients encore plus satisfaits pour parrainer mieux et plus!

Apres une étude approfondie de vos process enmatiere de Relation Clients, que ce soit dans le suivi des
prospects, le circuit des dossiers clients entre les différents services, la gestion des choix de personnalisa-
tion des maisons, les différents points de rencontre avec les équipes techniques, I'organisation du SAV, nos
Consultants pourront vous restituer objectivement la perception de vos clients.

Nous réaliserons également des enquétes aupres de vos clients et de vos prospects pour bien com-

DEVELOPPEMENT ET COHESION DE L’ENTREPRISE

prendre leur ressenti de votre communication et de votre organisation.
Nous accompagnerons la restitution de ces analyses par des préconisations d’amélioration de vos pro-
Cess, que NoUs pourTons, si vous le souhaitez, vous aider amettre en place.

DUREE : Sur Mesure
Prestation d'accompagnement
du chef d'entreprise




OPERATIONS CLIENTS MYSTERE
Comment connaitre vraiment le traitement de vos Q

rospects par votre équipe commerciale
P P P quip ARGOplay

Vos commerciaux sont en 1ére ligne pour faire des ventes mais aussi pour représenter votre Entreprise et

dégager son image.

Comment savoir s’ils respectent réellement votre méthode de vente, s’ils
présentent bien votre société, s’ils utilisent les bons arguments et mettent en oeuvre
tous les moyens possibles ?

Iln’y a qu’'un moyen: Le Client Mystére. Sous couvert d’anonymat, il sera capable objectivement d’analyser le
comportement et la technicité professionnelle en situation réelle.

Beaucoup de sociétés en France ont recours au « client mystere » pour analyser leurs équipes commerciales :
Renault, Orange, Apple, Mac Donald, Accor...

Curieusement, les Entreprises de Construction de Maisons Individuelles ne font que peu appel a ce systeme

de controle et Cest dommage !

LA PROCEDURE JCB CONSULTING POUR LOPERATION CLIENT MYSTERE
1-Briefing du dirigeant : ses attentes, les commerciaux choisis, les profils des clients
2- Elaboration par JCB Consulting de la grille des points prédis a auditer
3-Sélection des Clients Mystere et briefing par JCB CONSULTING
4-Prise de Contact par les Clients Mystere aupres du Commerdal
(par mail, par téléphone ou par visite en agence)

5-Les Clients Mystere jouent le jeu et acceptent le rendezvous proposé
6- Les dients Mystere rendent compte a JCB Consulting aprés chaque visite.
7-Rédaction d’'un rapport en 30 a 40 points sur le déroulement détaillé des
entretiens de vente.
8-Présentation de la synthése des Visites Mystere au Dirigeant.




Qui sont les clients mystere ?

C’est un couple totalement inconnu de vos équipes. Nous enavons interviewe un:
Q: « Client Mystére dans le monde de la Maison individuelle, est-ce plus complexe ?»
R: « C’est vrai, vendre une maison individuelle est plus complexe que de vendre une machine a laver
ou une prestation hételiere. Mais JCB CONSULTING nous a donné d’excellents repéres et dans notre
vie nous avons déja fait appel par deux fois a des constructeurs ».

Q:«Quels sont pour vous tous les points importants a surveiller 2»
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R:« Ils sont nombreux : le comportement des vendeurs (sa ponctualité, sa tenue, son attitude), le
respect des différentes phases de I'entretien, la présentation de son Entreprise, la qualité de son
écoute, lajustesse de la Proposition Maison/Terrain/ Financement, la qualité de son argumentation,
les réponses aux objections que nous ne manquons pas d’émettre, I'utilisation des outils fournis par 43

Ientreprise, sa capacité a conclure la vente ».
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OPTIMISATION DE LA COMMUNICATION
DE VOTRE ENTREPRISE

Chaque Entreprise est souvent enfermée dans un style de communication publicitaire, un choix de sup-

ports média, ou dans un type de messages bien ancré.

JCB Consulting vous propose d'étudier 'ensemble de votre communication sur les trois derniéres années,
tant sur le fond que surla forme et d'en mesurer efficacité commerciale réelle.

Cette analyse détaillée sera accompagnée de propositions d’améliorations et d’optimisation de vos

DEVELOPPEMENT ET COHESION DE ’ENTREPRISE

budgets « communication » pour transformer vos dépenses en investissements.
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DUREE : Selon la mission précise
Prestation d'accompagnement 8

du chef d'entreprise.




MANUEL PRATIQUE DU MANAGER COMMERCIAL :
« NE DITES PAS A MA MERE QUE JE SUIS MANAGER COMMERCIAL,
ELLE ME CROIT DOMPTEUR DE FAUVES DANS UN CIRQUE !'»
Celivre a été écrit par Jean-Claude BLANCHET a destination des chefs des ventes, des
directeurs commerciaux, des directeurs généraux, bref, a destination de tous ceux qui
ont lalourde charge d’animer des équipes de vente.

[T

NE DITES PAS
A MA MERE
QUE JE SUIS

MANAGER

Il sera utile tant aux débutants dans le métier de manager commercial qu’aux profes- ; e 1
sionnels plus chevronnés. B DOMPTEUR

: ) s : N .l DE FAUVES
Il contient, avec beaucoup d’humour, toutes les recettes, méthodologies, outils quifont | & EETETEELIE

réussir les commerciaux. Ancien commercial lui-méme, Pauteur dévoile les systémes ®
de fonctionnement des vendeurs, avec leurs qualités et leurs défauts.
Sur chaque théme abordé, (ex : formation, réunion, tournée en duo... ) Jean-Claude ;
BLANCHET donne les clés pour réussir dans les meilleures conditions afin d’améliorer S
les performances.
Le livre est abondamment illustré d’exemples concrets que I'on peut retrouver dans la Enventefo€ TIC

: ; ; chez JCB Consulting
vie de tous les jours en entreprise. @

ARGOplay

METHODE "MEDICALE" POUR VENDRE UN CONTRAT DE
CONSTRUCTION DE MAISON INDIVIDUELLE PERSONNALISEE :
« QUAND LE VENDEUR DEVIENT DOMOLOGUE,
S LE SPECIALISTE DU PROJET DE MAISON »

RS Ce livre, écrit par Jean-Marc TRANCHANT, fait de la vente d’'une maison personnalisée,

DOMOLOGUE, sdical. rati I & iontif
T i un acte medical, rationnel et meme scientifique.

ISR 2 leNI gl  Construit a partir d’une auscultation en profondeur du projet des prospects, de la déter-

MRl mination d’un diagnostic vérifié de leurs besoins, de leurs envies et de leurs

capacités, cette méthode permet aux vendeurs de prescrire la solution a leurs clients

concurrentes.
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table de chevet de vos vendeurs et vendeuses, ainsi que de vos managers.

et d’éviter a la fois les successions de modifications et les comparaisons avec des offres

Truffé d’anecdotes et de recettes éprouvées, ce livre aura sa place en permanence surla

JCB CONSULTING
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PISP%N;B!}F& — Ce livre sera utile aussi bien aux commerciaux débutants qu’aux confirmés qui veulent
am r e e 4
chez JCB Consulting améliorer leurs performances. e




JCB CONSULTING

Q L'EQUIPE DES INTERVENANTS
Des Consultants expérimentés qui transmettent

ARGOplay

Jean-Marc TRANCHANT - Dirigeant

Depuis 1986 dans le monde de I'immobilier. Ancien Directeur Commercial et
Général de Groupes Nationaux de Promotion Immobiliere et de Construc-
tion de Maisons Individuelles, formateur dans 'ame et Consultant JCB

depuis 2011.

Jean-Claude BLANCHET - Le Fondateur
Ancien Directeur Général de Groupes Importants de Construction de Maisons
Individuelles. Ancien Sportif et Entraineur de haut niveau. Formateur spécialisé

depuis 28 ans.

Eric NARDOT
15 ans dans le monde Automobile, puis 20 ans dans la Construction de Mai-

sons Individuelles, de Vendeur a Directeur Général. Une expérience colossale

et un plaisir de la transmettre.

Régis WIET
Consultant JCB Consulting depuis de nombreuses années. 30 années passées
atous les postes dans les plus grands groupes de CMI a épier les comporte-

ments de nos clients, a les anticiper et a transmettre son savoir-faire et son

expérience.

UNE VERITABLE EQUIPE A VOTRE SERVICE



JCB CONSULTING
avec passion et professionnalisme leur savoir-faire.

Laurence MOREAU
Spécialiste et Formatrice en Gestion des Emotions et du Stress, Coach Profes-

JCB CONSULTING

sionnelle certifiée, enseignante en développement des compétences relation-
nelles. Elle a rejoint JCB Consulting en 2020 et réalisé de nombreuses missions

pendant les confinements pour motiver les équipes.

Catherine DEBORD
Formatrice dans tous les domaines d’organisation et d’optimisation des

activités, elle est passionnée par la Gestion du temps, des Priorités et du

Stress. Elle rejoint JCB Consulting en 2021, pour répondre aux nombreuses

demandes de nos clients.

Brigitte ROSSIGNOL 47
Specialiste de la communication interpersonnelle chargée de cours en négo-

ciation al'université d'Aix-Marseille. Diplomée de Marketing - MBAa UCLA
(USA)

Sandra BONNET - L’Assistante Indispensable
C'est grace a elle que les Stages et Séminaires sont si bien organisés ; c’est
également sur elle que vous pouvez compter pour batir vos dossiers de prise

en charge totale ou partielle par votre OPCO.

En cas de besoins spécifiques, nous avons également recours a des intervenants occasionnels de tres
haut niveau dans leur domaine de compétence (Juridique, Assurances, Financier, Technique...).

NOUS INTERVENONS DANS TOUTE LA FRANCE




POURQUOI CHOISIR JCB CONSULTING ?

Le Cabinet JCB Consulting a une expérience exceptionnelle de la CM.I. depuis plus de 25 ans, grace ades
milliers d’interventions dans des Entreprises comme la votre, dans toute la France.

1. ’équipe de consultants. Ce sont tous des hommes et des femmes pratiques, pragmatiques, issus du
terrain et expérimentés. lls savent animer des formations concrétes qui serviront au quotidien aux stagiaires.
Leurs enseignements, leurs messages sont adaptés. lls ont vécu la C.M.I. de Fintérieur, du poste de vendeur a

celui de dirigeant. De plus, ils diffusent un enthousiasme communicatif qui boostera vos équipes sur le terrain.

2. Philosophie de la formation. Chez nous, pas de grandes théories générales mais des for-
mations concretes, pratiques, adaptées aux attentes des stagiaires et de leurs dirigeants. Le par-
ticipant peut ainsi mettre immediatement en application sur le terrain ce qu’il apprend, car cha-
cune de nos interventions est corncue dans le contexte de votre culture et de votre histoire.

3. Pédagogie participative. Dans un stage JCB Consulting pas de cours magistral mais une pé-
dagogie active, participative ot chacun est sans cesse interpellé, apporte et confronte son expé-
rience avec celle des autres. A partir d’études de cas tirdes de situations concrétes et vécues sur le ter-
rain, les stagiaires guidés par le consultant réfléchissent a des solutions améliorant leurs performances.

4. Documents. Plutét que remetire aux stagiaires comme cela se pratique couramment de nom-
breux et épais documents qu'ils ne lisent pas, JCB Consulting a créé des fiches pratiques simples que les
participants peuvent emporter avec eux en situation professionnelle et réviser d'un simple coup d’ceil.

5. Co-animation constructive. Lorsque cela est possible, en fonction de I'équipe et du sujet du
stage, JCB Consulting propose qu’un manager participe a la formation. Cela rend la formation encore plus
concrete et permet aux managers, a la suite de celle-ci, de faire légitimement appliquer 'enseignement.

Contact : Jean-Marc TRANCHANT
06 87 84 76 26

jmt.jcbconsulting@gmail.com
www.jcbconsulting.net

Création CCOLIM pour JCB Consulting : 06 87 65 2117



