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ACTIFORCES
Frangols AELION
Michel ANDRIEUX

. La vente comportementale
- Le vendeur pluriculturel

les typologies de comportement pewvent-
elles Btre une aide dans lentreprise ?

. Dis mol comment tu consommes je saurai Daniel CISSE

comment vendre

Les conséquences du comportement en Madeleine RANGER.

ewtreprise
Cownwnmaissance et dgwamisatiow

hommes

des Patrice RAS

. Votre image passe par le téléphone ; votre Benoit CARLIEZ

efficacité commerciale aussi

. Passer du « control manager » aw « coach

manager » avee La process communication
Fldéliser par Léerit: le nouveaw défi oe

Gérard COLULIGNON

Laurence DIDION

Lentreprise

Uentreprise et ses valewrs: wn outil Philippe FOURNIER
marketing

Les techniques de Lacteur au service de Guyette LYR

votre efficacité velationnelle

LI I -l v,

FOMNCTION COMMERCIALE

. Bt powrquol pas des. commerciaux Dominique BALLAND

indépendants ?

. Recruter wn commercial Dominigque BALLAND
paniel CISSE

. Foites des vewtes en restant dans votre Lit
Les nouvelles dimensions commerciales

dans L'entreprise de demain

. Trouver de bons vendeurs

. Entrainement des équipes commerciales

Hervé SERI BYX

_Jean-Louis WILMES
_Jean-Louis WILMES

Frangols AELION
Frangois BRIN
_Jean-Pierre CARRON
Bertrand CARROY

. Le managey charismatique

. Le management

. Le management des petites équipes

. Logique et déraison dans le management

des entreprises
. Passer du « control manager » aw « coach

manager » avee La process communication
. Le management antisismique

. Le manager et le sabre

. Management et négocintion

. Rui va sauver L'entreprise ?

Gérard COLULIGNON

Pierre DELORME
Plerre DELORME
Philippe FOURNIER
ean-Mare ROZ.EAU
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PlusCom
Texte surligné 

PlusCom
Texte surligné 

PlusCom
Texte surligné 


. Apprendre & gagwner

. Btre pro

. Utndispensable confiance en ol

_ Le client méoontent, un tyran qui vous
veut de bien

. Conmment fabriquer des clients heureux?

. Mattriser le facteur humain

. Programmez a réussite de votre entreprise

passer dune orientation produit a une

orientation client
. Mettre en place des stratégies d'excellence

Lionel BELLENGER

Lionel BELLENGER

Lionel BELLENGER
Laurence DIDION

_Jean-Marc ROZEAU
rRené RUPERT
Alain SCHMITT
Jean-Louls SYREN

Denis THUILLIER

MALS AUSSL...

rreconstruire son discours éoommique...& Y
a urgence
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. L'Bthique et les valeurs dans le travail
_La dimension humaine de L'entreprise

LUEBuro dans quelle Burope, avee quelles
véformes administratives
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Jean-Louis SYREN
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Bertrand CARROY
_jacques BENOIT

_Jacques AURIN

EXPORT

Liaction des wi wondiaux frangais a
L'export pour le tissu économigque Local

GRANMDS
. Les grands comptes : wmarchés accessibles

aux PME ou comment David peut vendre &
Golinth

. Atypiques , experts, jowrnalistes, dirigeants
et actewrs témoignent
. Le chemin de Compostelle

. Manager la qualité de service selon 1SO
9000

_Jacques AURIN

COMPTES
_Jean-Louis WILMES

TEMOINS
Stéphane WALLER

MELTIS
Frangois BRIN

_Jean-Pierve CARRON
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PlusCom
Texte surligné 


« Frangols Brin est un howme ébonnant, qui vaut vralment une rencontre... C'est un homwme attachant,
passionné, vibrant, généreux. C'est un homme atypique.

infirmier major & 21 ans, il est envoyé en mission de soutien-santé pour les militatres frangais et pour
la population en République Centre Africaine. A cette occasion il est confronté & la wécessité de
participer i des accouchements, de vecoudre des plaies, de soigner les personnes atteintes de paludisme ,
ete. Promis & wn brillant avenir dans L'armée, i dut se résoudre & la quitter & cause d'une blessure
d’escalade qui Le rendait physiquement tnapte & une progression classique.

(L démissionne et commence une nouvelle vie dans Lindustrie pharmaceutique. IL exprime ainsi un réel
talent commercial, doublé dun sens des hommes et du management qui lui permet de devenir
raploement divecteur régional sur les trols quarts de La France. Sow sens de L'éthique et une aspiration i
« autre chose » Le pousse & rompre avee sa structure et avee La course effrénée au « toujours plus ».

(L décide de faire le chemin de Compostelle. Bt c'est ainsi que le 12 matl 2000, U prend son blton de
pelerin et entame un cheminement tant péoestre qu'intérieur qui le conduit Le jour de La Pentecste & une
réorientation de sa vie. nstallé en Touraine, il décide alors de wettre en forme ses notes de voyage,
rédigées au jour Le jour, sur le chemin de Saint Jacques. Alnsi natt « Triple et un du chant d'Etoiles »,

ouvrage qui respive La Lumidre et qui fait partager aw Lecteur Le cheminement de son combat intériewr. »
Jeawn de Bony

Conmment amener ses commerciaux i se dépasser, tout en respectant la personnalité de chacun.
Optimiser les relations tndividuelles et la dynamique de groupe.

. LE CHEMIN DE COMPOSTELLE

Récit dun cheminement et d'un combat avee soi-méwe.

Durée : trois poss’ulm’.L’Ltés

Tavif spéeial DCF Tarif non DCF
Une sotrée (2 heures) 400 € HT* 500 € HT*
une demi-journée (4 heures) 600 € HT* FO0 € HT*
une journée (F heures) 1000 € HT* 1200 € HT*

* plus frats de déplacement et d'hébergement
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