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Enoncé : La naissance de I'amitié ou d'une relation authentique commence 2 ien exPrMe” Vierentes e
couvent par Ia découverte de points communs. Ceux-ci peuvent aller de |a vision gnoncé * “"‘wo;lme ‘e 2 faco™
o I'iomme a la péche a la mouche. Trouver ces points communs passent par Sire 1a meme €

e ion abordant différents sujets : les hobbies, la famille, les voyages, le sport,

les collections, lart, la musique, etc.

une disc onorma\ et
la musique, l'art, la science, la philosophie, I Ge havt SupPOs®
re pat
Quest ce que vous aim: eek-end ?» yent.
quiest attendy 2 parie
DECOUVRIR Enoncé: € Coutre et MET
D com o

vécu oM™ T lque @
tous 2 oreilles et 1 bouche, notre physiologie nous e propose’ &
ne parle. Heureusement I'Etre
tunité de découvrir

Un exemnple de bonne accroche est

Enoncé : Nous avons
suggeére donc d'écouter deux fois plus que l'on
hurnain préfére parler plutét que d'écouter. Voici notre oppor!
rapidement qui est le client et pourquoi il est venu.
CORDE SENSIBLE
objectif souvent caché du client qu'il faut savoir at umez cetts odeur
| s'agit souvent d'un élément personnel qui , ce cuir ™« F

ée ou inopinée.

Enoncé : La corde sensible est un
découvrir pour pouvoir y répondre. |
peut arriver dans la conversation de fagon répét
ible.

fous pe » vous aider du jeu de cartes - )
n moyen rapporte’ un pWs Suptimat e
| ut N a

ent vient chez Renault sont diverses mais ez mod
che >

fois a trouver sa corde sensible. B
Jattention:J

Enoncé : Les raisons pour lesquelles un cli
peuvent aider a en savoir plus sur le client et méme par

 Les raisons lors de la vente .
L'amour d'une marque, la fidélité, la notoriété, le design, la sécurité, la qualité et la
finition, l'exclusivité, le confort, la nouveauté, la fierté, le prix, autre (& énoncer).
« Les raisons en aprés-vente !
Fidélité a une personne, une marque, un point de vente,
Facilité, Confort, Sécurité, la revente, autre (& énoncer).

Rapidité, Fiabilité, Prix,
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BOT HECKOJIbKO MPUMEPOB 3AJAY, KOTOPbIE Mbl PELLIAJIN

H.R. CTPATEInN4

BU3HEC

HoBbIN cTpaTernyeckmumn noptdesb —
CTpaTeruns «CHMU3y BBEpPX» —
Peanunsauusa sbibpaHHONM cTpaTernu —
MNpUHATME COTPYAHMKAMMU LIeN1eBON CTPATErnm —
HenTpannsauma onacHOro KOHKypeHTa —
Ob6onaa noxntTnTena LeHHocTen —

Co3aaHue pasBeaaadHHbIX

X-Com B BOMHe ¢ caMnM cobom —
MoTepa cMbICN1a, COTPYAHUKN AEMOTUBUPOBAHDI —
Bce koMaHabl Ha 6opTy NpoekTa —
CHM>XeHWe NoTepb Ha NPOMbILLJIEHHbIX 06beKTax —

PeKpYTUHI HYXXHbIX J1t0AeMN

Pbiyaru ona ysennyeHna npoaax —
BocnpuaTtne AONO/IHNTE/IbHOW LIEHHOCTH —
MpouBeTaHMe pAAOM C MeHee AOPOrMMn KOHKYpPEeHTaMN —
ObyyeHne TOpProBoro NepcoHana —

OpraHun3auma cieayroLero ceMmHapa

CO3[aHO C
onpenesieHo C
C
C
6naronaps
6naropaps

COorz1acoBaHo
MOTUBUNPOBAHO
C
C

HanaeHo 6naropaps
oLleHeHo 6naroaaps
NPOTUBOMOCTABJIEHO C
C

Bce pewieHna NpuUXoaAT OT BaLLUMX nonen

—

200 yen.
100 ven.
45.000 yen.
300 ven.
30 ven.

30 yen.

30 yen.

100 yven.
120.000 yen.
300 ven.

200 ven.

70 yen.
200 yen.
200 ven.
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QUELS SONT LES

METIERS QUI vous
FONT REVER ?

POURQUOI AIMEZ-

vOUS CES METIERS ?

erat sur

PARLONS DU

que vous avez retentis,

Jequel avez-vous préfé

de votre parcoul
votre futu

PLATEAU DE RECRU
TEM
ENT MOVEIN® POUR ACCOR-NOVOTEL / CONCEPT&DESIGN BY
AWELE

QUEL EST VOTRE PROFIL

Ragle : Placez les jetons drinterét dans la tranche colarée
correspondante, et comptons les.

[0S
ET S AUJOURD'HUL
C’ETAIT A REFAIRE ?
~ Quee feriez-vous de différent de ce que vous-avez
fait dans le passé ?
Comment avez-vous

progressé ?
> Qulavez

s appris ?
- De quoi auriez-vous besoin pout vé

o3
QUE FERONS—NOUS ENSEMBLE DEMAIN ?
bien de temps pensez-vous occup

er ce poste ?
+ Ou voyez-vous dans 2 4 5 an3 ?

OOK

U RECRUTEUR




B yCcnoBWAX BECMPELEAEHTHOMO 3KOHOMMYECKOIO XAOCA PYKOBOAUTEJIN JOJIXHbI
NMPEABNAOETb BYAYLLEE, NMPNHUMATD NMPABWJIbHbIE PELLEHNA N OBYYATb CBOW KOMAHAbI

K cyacmsbro, pewieHUs ecme.
OOHO U3 HUX - CEPbE3HBbIE MIPbl, KOMOPble 00HOBPEeMeHHO Becesibl U 3¢ peKkmuBHbI.

Becesio, nomomMy 4ymo 3mo uzpa.
S¢pdekmusHaa, nomomy Ymo uepoKu - 3mo BaWU KoJiJieau, a OHU - Jiyqwue 0amyuKku

meHOeHyul, K/1a0e3u 3HaHUl U UCMOYHUKU UHHOBAYUU, KOmOopbie MOJIbKO U XOym,
ymobbI umu NOdeIUIUCh

"Cnuwkom yacmo g Habs1ro0aro, Ymo ypoBeHb
UHpOpMUPOBAHHOCMU COMPYOHUKOB nepeoyeHusaemcs, a
UX 3HAHUS U mBeopyYyecKul nomeHyuasJ ucnoJib3yromcs
HedocmamoyHo. A sedb BeCb NnomeHyuaJa Haxooumcs

n
mam, 8 opemsIrowemM CoOCMosIHUU. ALOHM

Awélé npepnaraet UrpoBou 1 yBJieKaTesiIbHbI METOA
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AWELE, CO3JATEJ1Ib MHTENNIEKTYAJIbHbIX BU3HEC-UTP

Balua 3aaa4a

NMHouBmnayanbHas
Bawa ncropua
KoHUenuua
Balla opraHusaums
MpoBepeHHOe CounanbHO-KOFHNTUBHbIN NOAXOA,
= >  KOHCANTUHI MO CTpAaTernm M USMEHeHUAM
HOYy-Xay

AHTponosiornsa

MpnBAEKaTeIbHbIN
JINLUOM K inuy
NMMMepCnBHbIN

KOHKpeTHbIN
AN3anH
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DISTRIBUTION BATIMENT FRANCE

Un client vous fait une objection
par rapport a votre prix.

Serez-vous le mieux arme pour
défendre votre prix, mais aussi

assurer la vente et développer
la satisfaction de ce client ?

C’est votre DEAL!

Pour cela, constituez une main d’atouts

adaptés a la situation qui se dessine

progressivement, puis défendez-la haut et
fort ! Attention, la situation peut changer
a tout moment et les autres joueurs sont
eux aussi trés motivés...

Vous n’étes que 2 ?

Jouez un face-a-face en vous
glissant dans la peau
du client, ou du
vendeur ! :

Vous étes seul ?
Lancez-vous

un deéfi pour
la journée !

PROFIL
DB CLIENT  /
|

ity

anmW\I i




HEKOTOPBIE MOKA3ATEJIN YCIMEXA

BricoMARcHE  +14%

KonnyecTBo TOProBbIX TOYEK C
MaKCMMaJIbHbIM YPOBHEM KayecTBa

... +6%

JIOAJIbHOCTWN KJIMEHTOB

DRT 78

the Best for Nature

CHM>XeHune 4acToTbl

HeC4aCTHbIX CJ1y4deB , 1

Pe3ynbTaTbl, UY3MepeHHbIe HALLMMN KaneHtammed

<<)> 3asoj B [lys noaHANCA € 5-ro
Ha 2-e mecTo B EBpone

RENAULT

'~ eDF

CokpalleHne pacxonoB Ha

TexHnyeckoe ob6C/yXnBaHme 1 1 O/
B aTOMHOW NPOMBILLJIEHHOCTY O

[MoBbILLEeHMe ypOBHA
0CBeZIOMJIEHHOCTH
COTPYAHWMKOB oTAena
NnpoAa>k 0 HOBbIX MOAeIAX

+50%

uuuuuuuuuuuuuuuuu






BusHEC-MrPbl N°1: YMHbIE CTPATErMU

KTO? YTO? 3A4YEM?

> Bbl MWHYTHbIV JEHb > CTpaTternu cTpecc-TeCTMpOBaHMUSA
o 10 NPMHUMNOB

> [MpOTUBHMK > OcnabneHne KOHKYpPEHLNM

The surprise
effect

> KoonepaTtop > [lobepa B TeHAepe

> [oXnTuUTeNb LLeHHOCTeN 3D-LUAXMATBI > [pepBuAaeHMe pbiHKA

> @OpaH4ansu > 3anyck NnpoayKTa

«No one is brave to the point to remain
impassive faced with the unexpected »

> Hayano 3axBaTa bu3Heca

KAK?
>  W3y4yeHune HOBbIX HaNpaBAEeHNN

1 NCMbITAHME HA KOMAHAY :

BIe(3

> DBblaBneHune cnenbixX 30H

> WMcnonb3oBaHMe BO3MOXKHOCTEN

> OrpaxgaeHune OT pUCKOB

> [1oncK COO3HUKOB

POJIV, KOTOPbIE HEOBXOAMMO > [loarotoBka K M&A

MHTEPMPETUPOBATD:

DUVAL

FREDERIC "PROFIL_ [l ma
pover- Wpaoo

i BE CESARE PROFIL__

«Voler
les poutres
échanger CHALLENGE

es pliers »

les piliers » [T

> JunBepcndunkauma akTMBOB

> YKkpenJsieHne ueno4vykn co3gaHunAa

PSYCHO- _

CTONMMOCTH

sssssssssssssssss



O fMede d’emploi : Déplaiement prajel

{3,

UNE PEDAGOGIE EMBARQUEE
DANS L'OUTIL

EXEMPLE DE LIVRABLE :
LES ACTIONS A ENTREPRENDRE




BU3HEC-MIrPbl N°2: YMHbIE JIO0CKM

KTO?

YTO?

3A4YEM?

> 100% coTpyaAHNKOB

KAK'?

> KaxabI y4aCTHMK MOXET CTaTb
NINaepoM pa3BepTbiBaHUA

3KCMOHEHUMAIbHOM NpamMmabl

YnpaBneHvne n3aMeHeHNsIMU
ObecneyeHne noaaep>XKm NPoOeKTa
ObyyeHne KOMaHA

MNoBblleHMe A0baBIEHHON CTOMMOCTH
CoKpalleHne HeCcYacTHbIX C/ly4aeB
Cnopbl B CJTIOXKHbIX CUTYaUMAX
Mprem Ha paboTy HY>XXHbIX Jt0aen
CocTaBsieHMe nnaHa obyyeHusn
PaclumpeHme BO3MOXXHOCTEN
COTPYAHNKOB

OcCBOEHMEe HOBbIX MPOLIECCOB
MoBbileHME CTaHAAPTOB KayecTBa
MNpeobpazoBaHMe TPaH3AKLMOHHbIX

OTHOLUEHWMN B PENALMOHHbIE

AWELE

PLAY YOUR OWN BUSINESS






BU3HEC-UIPbl N°3 : YMHBbIE POJIEBBIE UIPbI

KTO? YTO? 3A4YEM?

> 0OT112 no 200 BbICOKMX BLASON >  TpypHoe pelieHne

NOTEHUNANOoB
>  C/5IoXXHOe coBellaHune
> YnpaBaeHue KOMaHaoun
> YnpaB/ieHne NpoeKkToM
>  MaKpO3KOHOMMYECKoe BuaeHmne
KAK ? >  KonnekTrs U LEHHOCTH

>  @opMMpOBaHNE KOMAHAbI

> Yepes nepgarornyeckmne
yckoputenm

> [leperoBopbl

> MeXxcunnosble

> bBbnaropapsa npuHUuny
JleLleHTPaNn3aLUnm U HanucaHuno
Henocnea0BaTe bHbIX
cLueHapueB

>  CnNoYeHHOCTb KOMAHAbI
>  OTHOWeHWMA 3aKa34unkK-

NOCTaBLLUNK

> Yepes co3gaHne $pn3nyeckoro
obbekTa

> Yepes ycBoeHue TROPIK

npodeccnMoHaibHbIX 3aKOHOB
Yyepes UCTopuyeckmne KOHTeKCTbl

AV E

PLAY YOUR OWN BUSINESS
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Les tendances présentant un impact grandissant dans les 12 prochains mois

1. en terme de business model

Pureplayers

2e main premium

Recherche de centralité des concepts

Le sujet de 'essor du marché de la 2° main premium (i.. revente, troc, don, location,
abonnement des produits de luxe) occupe la premiére place dans Uesprit des participants,

-de éd &, Cest-4-d 2 q lie
(cujts importants Pure Players, hygital, DNV o présentant ane cohérence d ensemble

Label Fequency  Weighted Degree  Authority Eigenvector Centraity
pemonpemun 2 219

R o 0 @57 sz

Pyl m 20 037100 o.eoss

o s £5 sz o
puresiayers 0 £ o7 o7sise

Browens s ) o2 i
Abomement 3 160 0.205139 0.566922

Pooie 0 s e o

Low cost g =0 om s

foutes a o ez Josmezs

feonves cmmwcan 3 s s o.som
Persomalsaton 14 82 o.s0sss 0. ssse3

Athory Csimation 0 veleu e pr fanie o s s HITS Lperink nced Topc Serc
igenvector Cenralty : mesrede Fifluencedun et dans unrseou ik 4 conneions)

Attention :L'existence de fortes connexions (en rouge) indique qu'une course contre la
montre a sans doute déj3 Phygital,
DNVE) pour intégrer le sujet de la 2° main premium dans leur business model le plus
rapidement possible et ainsi profiter de 'évolution du marché. Néanmoins, rien ne garantit
que le first mover sera le best mover. Car Cest sur lexpertise, Uexpérience et le présenciel
ue repose a confance nécessaire au marché de la 2* main.

Adesfins d' ] se sont mont: e
business model:

HAISON sEcoNDe INSTANTLUXE

Compte

P dela2t

Dun coté

non). W doie trouver soit pour wer son niveau de
consommation antérieur (low cost), soit pour se donner lillusion de rester maitre de sa

Consciences situationnelles

1/ Etes-vous satisfaits de votre positionnement sur le marché ?

Unibail
t satisfait 3 100%

Galeries Lafayett
est isfait 3 54%

as différenciant »
«trop généralste»

«manque de parti pris »
«dichotomie promesse-réalité »

Le ni égique élevé parmi les équipes Galeries
Lafayette n'est pas un réflexe de défiance mais plutst lattente actée de la nowvelle
stratégie annoncée.

Ce questntéressant, ce sont es positonnements du Printemps et Unibai fotement
campées s
pas evoluer dans e coieme doz plo(hames années.

2/Quels sont nos angles morts ?

Galeries Lafayett L Printemgs - Z Unibail
Poids d financiers ¢
oigné daserstoment
Absence de produit propre Pas de «nous»
Compréhension imparfate
i é du marché, et de plus en
mondiale avec impacts des aktentes i i | plus réticentes a venir
ristiques. pas de nouveaux services,
-pas de dév. digital, Is0lé, pas de lien avec les
ispari duelle d pas de diversificati villes
dimension affective de GL | -pas d'international,
-pas de igne dadaptation | Balsse dutilisation des
de | aux voitures
la chaine logistique consommation,
(software et hardware) -pas de secteur «access», | Retour des petits formats
~pas de politique RSE en centre ville

Lobbying et influence
institutionnel (Pa., Fr., Eu.) remplacement dune | Site marchand et

clientéle vieillissante Data client partagée

Groupe de luxe racheté.

Les angles morts de GL et les actions crtiques pour s‘en protéger

Angle mort 1 :Le poids des commissionnaires. Ce qui pourrait aussi se traduire par
«pourquoi payons-nous des (ou trop de) commissions 2.
Le mélange des métiers (ici limmobilier avec la mode) peut impacter les résultats de

Ventreprise Et altérer le sens, a raison d'étre du uavau des collaborateurs, ce qui aurait
erdus au milieu des évolutions rapides

mme conséquence pour ces der
observées.

son ADN i it des rentrées f
réguliéres et sires, que les taux de change ne sauraient impacter.
Dans le cas présent, une évolution désavantageuse des taux de change, une guerre
commerciale, un attentat, une attaque informationnelle peuvent durablement abimer les
résultats du groupe.

Lemé é une bascule é les taux de
change fluctuent peu et i Pari 6 les autres
capitales du G20, avec pour conséquence cherteé de la wue et tourisme décuplé

Probabilité faible que la bascule s'opére dans les 5 prochaines années, méme s la tendance
est réelle.

Angle mort 2 : Absence de produit propre.

des magasins, un produit breveté 3 lintérieur.

Créer, 3 linstar des attractions 3 lext A
Le produit devra étre futuriste, & forte valeur ajoutée et avoir un fort pouvor d'attirance.

+Produit reliant | de réalité é la création
d'avatar, lutilisation d'uni é lamode et du |
données utilisateurs (mass data et analyse prédictive).

Angle mort 3 Anticipation géopoliti dial s tourist

Les résultats de Galeries LaF sont extré él autauxde
change. Or il existe des risques de:

- querre : Myanmar en Birmanie (aux portes de la Chine), US-Taiwan vs Chine, Us-
Venezuela, USRussie

- guerre commerciale : US-Chine, US-iran, US-Russie

pour 2019 par une Fund

Préconisation : Mettre en place un PCA

~RSE, Pop up, market place, libre service), consommation. Le développement du RSE permet de « choisir » de moins consommer tout en Pré
5 o't it «agissant » pour le bien de la planéte ; ou comment conciler e luxe et la conscience.
- de par son nombre d'occurrence brut.
Les angles morts ds ts placent Lafayette en téte dans la
conscience situationnelle.
3 4 1n 1
2..en terme de besoins clients 3/en terme de digital Actions stratégiques Actions« Raisons ére » avecleues pondérations
Commun = o -
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[TPUYMHDBI YCNEXA HALLUMX CEPbE3HbIX UTP

All decisions are
validated by the

group

"MbI xopowo nposodum
Bpems sBmecme. Topmo3a
omksoyaromcs.”

MoapobHbIN aHann3
BCEX OT3bIBOB Ha MecTax

Detailed analysis of all field
feedback

10

100% BpeMeHM Yy4aCTHNKOB
NOCBALLEHO AOCTUXEHUIO Lenm

BCEMOA
NPOBEPSIETCS
B PEAJIbHbIX

YCNOBMAX

MpoBuKALbI B NpoLiecce
Cco34aHMA

Neparornka
BCTPOEHA B
MHCTPYMEHT

Kputnyeckaa macca
AOCTUraeTcs 3a cyer
3dPekTa onpokMabiBaHNA

JInyom K nnuy

[MpocTOoTa pa3BepTbiBaHUA,
NerkoCTb, KPAaTKOCTb,
BO3MOXXHOCTb UCMOJ/Ib30BAaHUA B
ntobom mecTe 1 Ha 1tob0oM A3bIke
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“MbI npuHsiiu y4acmue 8 cmpamezu4yeckou uzpe 8 | P.L.M.
Hosibpe, a B pespasie BCe HAWU NPO2HO3bI CObIIUCL”, | ACCOR

“INMoknoHHUKU u2pbI | R.P.
6b1/1u cosepweHHo”. | PGS

“Bawe cpedcmso npoussesio | M.D.
3¢pexkm 6ombsbl.”. | AFD

"fl cBaA3as1Cca ¢ Bamu 8 nAMHULYY, Ymobbl nposecmu cemuHap | E.N.
8 cnedyrowuli BmopHUK. Cnacubo, Ymo cnaciu MHe Xcu3Hb." | MAZARS

"Y Xepanbda sieekass MaHepa noseoeHus, ¢ HUM npusamHo pabomame. bnecmawud, | A.A.
coepxcaHHbIl U 3¢pgpekmuBHbIl, OH Npedocmassisem KOHCY/Ibmayuu 8bicoko20 yposHs." | EGE
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