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VOS PROJETS MANAGEMENT

Vous souhaitez :

> Animer les équipes au quotidien

—> Faire adhérer vos collaborateurs a une nouvelle organisation ou a un projet
=2 Organiser votre activité et celle de votre équipe

- Gérer les conflits

NOS SAVOIR-FAIRE

Nous vous proposons:

Des programmes de formation sur les themes :

- Management comportemental

- Pilotage opérationnel des équipes

- Gestion de la communication interpersonnelle
- Sortir des désaccords et aller vers le consensus

Une pédagogie active : jeux de roles, cas pratiques, mises en situation

Des outils de suivi : enquétes, tableaux de bord et approches « coaching » sur
mesure

| UITINERAIRE MANAGEMENT =2 =2 =



-2>->-> ITINERAIRE MANAGEMENT

ObJectlfs

Instaurer un climat propice a la concentration et a la participation active de
chaque personne présente, pour I'ensemble des formations dispensées

¢ Obtenir une prise de conscience sur la nécessité d’un travail en équipe

e Sappuyer sur les compétences des autres et apporter sans réserve sa propre
contribution a la réussite commune de son entreprise

¢ Organiser son activité source de gain de temps pour accroitre sa productivité
et faciliter le travail des autres

Les modules du cycle
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VOS PROJETS COMMERCIAUX

Vous souhaitez :

-> Dynamiser ["activité commerciale de votre entreprise
> Accroitre ['efficacité

-> Rassembler vos équipes autour de votre démarche commerciale
> Vous différencier de vos concurrents et optimiser votre activité commerciale

NOS SAVOIR-FAIRE

Nous vous proposons:

Des programmes de formation pour toute I'équipe commerciale du Directeur au
chargé d’accueil :

- Animation des équipes commerciales

- Fidélisation et développement du portefeuille client

- Les enjeux d’un accueil physique et téléphonique performant

Une pédagogie active : jeux de roles, cas pratiques, mise en situation
Des outils de suivi : suivi téléphonique, aide a |'élaboration de tableaux de bord

Une approche coaching personnalisée

Cap sur =ZZ28 L'ITINERAIRE DEVELOPPEMENT COMMERCIAL 9 9 9



—->->-> [TINERAIRE
DEVELOPPEMENT COMMERCIAL

Objectifs :

Analyser les différentes méthodes de préparation des entretiens de vente

Structurer sa démarche commerciale
Accroitre son efficacité commerciale

Remettre le client au centre de la démarche commerciale

Améliorer la qualité du face a face client
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VOS PROJETS
REGLEMENTATION BANCAIRE

Vous souhaitez :

—> Connaitre les cadres législatifs et réglementaires

= Actualiser vos connaissances dans les réglementations des banques
= Mettre en place un systéme de sécurité informatique performant

—> Former vos équipes a la lutte contre le blanchiment d"argent

NOS SAVOIR-FAIRE

Nous vous proposons:

Des programmes de formation pour I'ensemble de vos collaborateurs :

- Lutte contre le blanchiment et prévention de la délinquance financiere
- Formation a la conformité

Des plans d'assistance technique :

- Mise en ceuvre du dispositif de lutte contre le blanchiment d’argent
- Plan de continuité des activités informatiques
- Points de suivi des fondamentaux

Cap sur m L'ITINERAIRE MISE EN CONFORMITE AVEC
LES REGLEMENTATIONS INTERNATIONALES 9 9 9



—>->-> ITINERAIRE MISE EN CONFORMITE
AVEC LES REGLEMENTATIONS
INTERNATIONALES

ObJeCtlfS

BALE Il est une étape obligatoire imposée par les autorités de tutelle

Améliorer |'efficacité des structures

Maximiser les protections contre les risques

Tester la qualité des données et améliorer leurs informations stratégiques

Les modules du cycle :

POINTS DE SURVEILLANCE FONDAM

e Conservation des sources,Aét
Gestion et sécurité de d
Réseau, sécurité des €duip€mes

Gestion des incide ;” _
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Vous souhaitez :

=2 Que vos équipes maitrisent les différentes étapes du processus d’analyse financiere

—> Effectuer un suivi plus rigoureux et de proximité des entreprises, apres décision de garantie
=> Ancrer la préoccupation d’anticipation du risque crédit dans les décisions quotidiennes

=> Distribuer le crédit au regard des besoins économiques réels de 'entreprise

Nous vous proposons:

- Analyse financiere

- Gestion des risques

- Choix des garanties de crédit et leur efficacité

- Cotation des entreprises et son utilisation

- Ingénierie financiére : la valorisation des entreprises
- Calculs financiers et statistiques

cas pratiques, exercices et solutions

enquéte et accompagnement des formations

Cap sur B [TINERAIRE MAITRISE DES RISQUES =2 =2 =2



2>->-> [TINERAIRE
MAITRISE DES RISQUES

ANALYSE FINANCIERE :

Objectifs
e Développer I'analyse fonctionnelle des comptes, adaptée a I'étude du comportement
économique et financier de I'entreprise

e Situer les résultats de I'entreprise dans son environnement professionnel (analyse
comparative des résultats et des moyens)

e Approfondir I'ensemble des concepts utilisés ainsi que leurs regles d’interprétation
(répartition des revenus, financement et équilibre de la structure financiere)

Modules du cycle
e Principes généraux d’analyse .

¢ Etude dynamique de I'entreprls =

* Analyse comparative des résyfta

e Répartition des revenus
® Financement et I'équilibfe-
® Processus d’analyse fina

GESTION DES RISQUJ SIII;-

Objectifs
o  Définir I'utilité et
® Rappel des pringi

o Développer les
|

estIIon préven

Modules du cycle
® Maitrise des outils
e Détection préventive
¢ |Indicateurs d"analyse
® Recours au crédit

® Engagements sensibles, créances douteus :
e Dossier relation Client , la constitution d’un dossier de demande de crédit



>->-> [ TINERAIRE
MAITRISE DES RISQUES

LE CHOIX DES GARANTIES CREDIT ET LEUR EFFICACITE :

ObJectlfs

Renforcer la qualité des décisions prises par les banques

® Rationaliser des processus de décision de crédit et de garantie

e Optimiser les délais d’instruction et de réponse par les banques aux demandes de crédit des
entreprises

e Améliorer la gestion et le suivi des risques par les banques

Modules du cycle

e Suretés personnelles

o Siretés réelles
o Autres sdretés
e Particularités liées au crédit

LA COTATION DES ENTREPR
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Modules du cycle
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Mesures de simplification p
Les usages de la cotation.



->->-> [TINERAIRE
MAITRISE DES RISQUES
INGENIERIE FINANCIERE : LA VALORISATION DES ENTREPRISES :
Objectifs
e Appréhender les étapes et les méthodes qui conduisent le banquier a la valorisation d’une
entreprise

e Déchiffrer les mécanismes, favoriser Iacquisition de facteurs pragmatiques et de bon sens
pour mieux comprendre la détermination de la valeur d’une société

Modules du cycle
e | adémarche amont et aval de "évaluation
e |e choix des méthodes et d'un taux d’actualisatioa
simple
¢ [llustration en situation réelle par le tga
® Application des valorisations par g€l

aitement d’un cas
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e Validation des acquis et synthgge ¢

CALCULS FINANCIERS B

ObJectlfs
Mettre a jour se @an san
statistiques ;

e Pratiquer les fonct

e Appliquer I'informatiiq :

Modules du cycle
e Rappel sur les opératio

Mathématiques financier

Statistiques

Lois de probabilités

Programmation linéaire



VOS PROJETS
BANQUE AU SERVICE DE L'ENTREPRISE

Vous souhaitez :

=> Appréhender la problématique bancaire posée par les opérations de négoce international
—> Maitriser le montage et les risques des procédures bancaires utilisées dans les opérations
triangulaires

—> Connaitre les techniques de paiement utilisées dans les opérations internationales et savoir
choisir la plus adéquate

=> Résoudre les problemes techniques inhérents a ces procédures bancaires

NOS SAVOIR-FAIRE

Nous vous proposons:

Des programmes de formation destinés aux entreprises et aux banques :

- Relation banque entreprise

- Management de la logistique internationale

- Instruments et techniques de paiement a ['international

- Transfert back to back, I'ingénierie financiere du trading

- Exportations : risques encourus, garanties internationales, paiements et financements
- Gestion opérationnelle du crédit documentaire

- Crédit documentaire et lettre de crédit stand-by

- Incoterms

Une pédagogie active : alternance d’exposés et applications pratiques.
Des outils de suivi : diagnostic efficacité et accompagnement des formations

[ L'ITINERAIRE BANQUE
AU SERVICE DE ENTREPRISE =2 =2 =2



->->-> ITINERAIRE BANQUE

AU SERVICE DE L'ENTREPRISE

LA RELATION BANQUE ENTREPRISE :

Objectifs

Transmettre des techniques de crédit pour les financements de projet et
d’investissement, puis relatives au financement du cycle d’exploitation

® Favoriser la transmission d’une culture des opérations a I'international

e Communiquer une dynamique commerciale pour valoriser et optimiser un fonds de
commerce, en protégeant les intéréts de la banque tout en respectant le client

Modules du cycle

e Connaissance de 'entreprise et conng

® Financements induits par les prg

¢ Financements nés des besoip ;"c

e Optimisation de la relatie

e Gestion dynamique du
alternatives de la filj&pe

® Ingénierie financié

LE MANAGEMENT D

Objectifs
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risques
Calculer un coft

Choix d’une solution transpos
Analyse des différents modes



->->-> ITINERAIRE BANQUE
AU SERVICE DE L'ENTREPRISE

LES INSTRUMENTS ET TECHNIQUES DE PAIEMENT UTILISES A INTERNATIONAL :

Objectifs
e Savoir utiliser a bon escient les instruments et techniques de paiement utilisés &
I'international
® Maitriser les techniques de paiement utilisées dans les opérations internationales et savoir
choisir la plus adéquate.

Modules du cycle

e Criteres de choix des instruments ou-deSTechnig . es de-

® Les instruments de paiement ,#"F ﬁ#‘?‘?

® Les techniques de paiements

/

TRANSFERT ET BAC

Objectifs
° Appréhender

o  Monter des o
e Résoudre les
e Savoir préserv

Modules du cycle
e (Crédit documenta
e Transfert du crédit
® |e back to back
e Ftudes de cas



->->-> ITINERAIRE BANQUE
AU SERVICE DE L'ENTREPRISE

LES EXPORTATIONS (RISQUES ENCOURUS, GARANTIES INTERNATIONALES,

PAIEMENTS ET FINANCEMENTS) :

ObJectlfs

Connaftre les risques encourus dans les opérations de commerce international

e Sinitier aux cautions de marché mises en place par I'exportateur dans le cadre de marchés &

I'exportation

e Connaitre les principales techniques de paiement et de financement utilisées dans les

opérations d’exportation

Modules du cycle

® Le panorama des risques

Les garanties internationales mises ep

[ )
® Les techniques de paiement
® Le financement a court, moyean

ObJectlfs

Connaltre le méc

Modules du cycle
® Les principales méthodes

Le crédit documentaire

Incoterms

Crédits documentaires spéciaux

La L/C standby

Analyse des documents de transport

ranepo @mrpﬁc

des barnques 15°M g2k é:F" ;

le c_réﬁ'i'f;ao_c'ument;ire, les in’cﬁgﬁrms
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—>->-> ITINERAIRE BANQUE
AU SERVICE DE L'ENTREPRISE

APPROCHE COMPARATIVE DU CREDIT DOCUMENTAIRE ET DE LA L/C STANDBY :

Objectifs
® Maitriser les principes de fonctionnement de chaque instrument

o Identifier les différences fondamentales entre les 2 instruments

e Connaitre les forces et les faiblesses des 2 instruments

® Enumérer toutes les utilisations possibles de la stand-by

Modules du cycle
e Principales méthodes de paiement utilisées a ['inte et la problématique de non-
paiement
e Rappels sur le crédit documentaire =%
e |/Cstandby
® Analyse comparative des 24€
[ ]

Autres utilisations de dby~

/

LES INCOTERMS :

Objectifs |
e Connaitre le refts  incoterms(ré
formalités admliigistggtives-etf ety '
e Connaitre les | Ee?\;t* e créd ..' um &t_les!m
® Savoir calculer §in prix expo# ou i ' 1 j_

ion_de |'incoterm







« NOS TALENTS AU SERVICE DE VOS
PROJETS »
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