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Description ! Ce sie a pour
vocation de présenter a ses
lecteurs ['offre prodults originale
du Cabinet RESONANCE, son
actualité, ses contérences, ses
partenaires, ses clients et les

Dimancne L1 actabre 2009

Par Geérard Borth

Pour les entreprises de + de 20 ans

Elles ont su entretenir (et transmettre quelques fois) au fil des ans une
réputation, une "marque de fabrique”, un professionnalisme, des

A

A propos de mol : Gérard BORTH Diracteur

qualités, un savoir faire, une dextérité qui leurs sont propres.
Sauf que pour dépasser lenthousiasme de départ et devenir pour
certaines des entreprises connues et apprécies, il y faut aussi une
doss irés forte e solidité, de volonté, danticipation chez les

( héritiers comme repreneurs) pour ne pas
s'endormir sur leurs lauriers. Savoir capitaliser I'expérience et en
méme temps savoir se renouveler en permanence pour pouvoir
traverser les épogues et les changements nécessaires. Que deforts et
de persévérance. Pas évident. Sur le plan commercial que peux t-on
faire aujourd'hui pour remettre du "coeur a l'ouvrage" a celles quil'ont
perdu 7 Le contexte économique n'y est bien sr pas étranger.

problématiques qul le mablisent. fondateur du Cabinet RESONANCE. Au "coeur” des
valeurs clé de performance Ges entreprises et
organisations depuis 25 ans. NoUS SOmMES présents
en Picardie et & Paris. Nous Intervenans sur tout I
territorre francals.

ion du Cabinet RESONANCE

La démarche vise & rechercher et & proposer un nouvel axe cohérent
de et attractif ancré dans la
Valeur CI¢ de Performance de | ise (VCP exclusivité du

Pour tout renseignement concernant les produits, conférences,
ateliers "découverte VCP", séminaires, formations, diagnostics
et interventions du Cabinet Résonance, prendre contact avec

Gérard Borth en cliquant en haut a gauche du site sur
"Contact" ou directement : Gérard Borth
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Aprés une période de survivance,
vous avez la volonté de reprendre
une place dans la vie économique
actuelle. Sur le plan commercial
c’est donc “ I'heure des choix “ :

« choix des investissements prioritaires pour I'action

« quelle valeur clé de performance (VCP)
de votre offre de services mettre en avant ?

» quelles relations clients privilégier ?

« comment valider vos idées ?

* sur quels nouveaux univers-marchés s’orienter ?

« comment bénéficier des nouvelles opportunités
qui s'ouvrent ?

« sur quelles bases engager de nouveaux projets
commerciaux ?

Les interventions du Cabinet Résonance sont construites sur un travail
d'une grande exigence méthodologique et technique, autour du concept
exclusif de Valeur Clé de Performance (VCP).

Chaque personne, chaque équipe, chaque entreprise ou institution
dispose en effet d'une ressource "en propre" qu’elle ignore souvent,
sa Valeur Clé de Performance (VCP).

C’est justement en période délicate,de sortie de crise ou de reprise
qu'il faut avoir recours a ces ressources "méconnues" et que I'on
arrive a des performances exceptionnelles.

/yl.\e Cabinet Résonance

vous aidera a redécouvrir
ces ressources et les
remettre en puissance
pour que vous puissiez :

y,
A

concentrer vos efforts commerciaux

optimiser vos investissements commerciaux
renforcer la lisibilité de votre offre

permettre d’'étendre votre offre vers

de nouveaux marchés

« mieux vendre la valeur de ce que vous offrez

» choisir les bons axes de développement a venir
« faire les “bons choix” en matiére de méthodes
de prospection et de promotion.

Promesse :

“ I'abondance ne nuit pas,
vous n’aurez que I'embarras du choix “

Les processus, méthodes et techniques utilisés et mis en ceuvre par
le cabinet ont fortement évolué depuis sa création en 1985.
Rassemblés autour du concept de Valeur Clé de Performance (VCP),
ils sont issus ou s'inspirent aujourd’hui directement des travaux, concepts,
méthodes et outils originaux développés par Roger Nifle*.

* Travaux de Roger Nifle, Fondateur de 'Humanisme Méthodologique et de I'lnstitut Cohérences :
http://coherences.com/RN/Dossier1/crbst_1.html



