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PRESENTATION

Grace a vous, Kanyon Consulting entame sa deuxieme annee
d & a c tavee des gFojets toujours plus nombreux et intéressants.
Tout d & a b fersaubaite remercier chaleureusement nos clients qui
nous ont fait confiance en 2018 et en 2019. Nous mettons tout en
ceu Vv rpeur continuer a les satisfaire en 2020, avec une exigence de
qualité sans cesse accrue.

Pourquoi vous former avec Kanyon Consulting ?

Chez Kanyon Consulting, nous faisons croitre les compétences
manageriales et organisationnelles de vos équipes.

Nos formations visent a développer la maturité collective, avec les
compétences q u a @rplique, a la fois en savoir-faire et en savoir-étre.

Nous croyons profondément que les succes les plus durables se
construisent a partir des réussites collectives.

Modernes dans nos approches pédagogiques (design thinking, co-
construction,  pédagogie inversée, ludo-pédagogieE ), nous
enrichissons constamment nos formations des derniéres actualités.

La formation est un axe essentiel de notre offre de services. Elle est
complétée par nos prestations en accompagnement-conseil et les
ateliers que nous proposons pour vos séminairesd aent r.epr i

Notre crédo : vous accompagner avec simplicité, efficacité et recherche
constanted a e x ¢ e!lUh grand d&fi dont vous serez les seuls juges.

Au plaisir de vous voir bientét en formation avec nous !

Aymon Westphal
Président

KANYON CONSULTING EN CHIFFRES :

2 632

Heures de
formation

14 86 % 21

Entreprises Taux de Nouvelles
accompagneées satisfaction formations
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Kanyon Consulting est une Nous sommes une équipe
société de conseil et de jeune et dynamique,
formation basée a Tours. =, constituée d'expertises
| fortes et complémentaires.
Notre métier :
accompagner les chefs Réunis autour de valeurs
daentreprises, QP rs humanistes et animés par
publics et privés, les r%r% une méme exigence de
managers et a plus service, nous offrons une
largement & tout large gamme de
professionnel, dans la compétences riches et
conduite de projets @ variées.
d éolution et de
transformation. Les trois valeurs principales
gui nous animent sont :
Notre approche est fondée ASimplicité
sur la valorisation du AEfficacité
potentiel humain. AExcellence

4 g Sl
2 S U Loo pour une mission chez
cCOMSIP I:&

GROUPE
y PR 7
G COMPAGNONS '*}‘I I\(I:;I;EEEES ?UEESS
COMME UNE IDEE... DEVO|R les Sismo

STUDIO DE COMMUNICATION et duTour de . :
design with care

S Y pyTus VOl

ORA Métropole Pépite

Centre - Val de Loire
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Innovation et expérimentation ludique
Opérationnalité des outils proposés
Méthodologies robustes et concrétes

Partage et retours
ateliers

Recherche constant e
méthodes, des savoirs et des savoir-

étres
Ce que les clients apprécient dans nos Ce que nos clients disent de nos
formations : formateurs / formatrices :
« Ambiance géniale » « Formateur trés dynamique »
«JAai appris beaucoup de «lEbses é»et concent r»a
«LAdécoute, |l a méthode et | a«Gompétence aiclaeé dd ormateur »

formation » «Expertise de

« Le souci de répondre a nos attentes, de

. « Un reel effort de pédagogie »
comprendre nos besoins »

s . « Tres bon formateur »
« La transversalité de la formation est

i mportante, cela permet #dmndfaprmat eer cdnltdéeo

et les échanges selon les cas de chaque son public »
participant » « Merci pour les croissants ! »
« De nombreuses mises en situation » « Formateur sympa »
prendre du recul et aborder les problémes | , ,

e . « Formateur au top ! Formation bien

- _ présentée et organisée »
« Une vraie prise de conscience »
« Excellent formateur »

«Grace a cette formation, |jaai eu des i
réponses a mes questions, cela masgrorpagugempetent»
de revoir mes a priori. La convivialité a été un «A | a éat mafessonnel »
plus »
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BIG)\/AINI= LIBELLE DE LA FORMATION

Définir et gérer une stratégie|l C

valeurs)
@7 Conduire | e changement au ni velal
Page 8 . x - .
g Manager | es risques et | aincerfti
Comprendre | e droit des mar quels

création

Etablir et piloter sa stratégie commerciale

A

Construire et piloter un plan |d

Mener efficacement ses entretiens commerciaux

Page 12

Répondre aux appels daoffres plut

Comprendre la norme ISO 9001 v2015

Ani mer efficacement une démar clhe

Comprendre les exigences du RGPD

Devenir délégué a la protection des données (DPO)

Motiver ses équipes

Améliorer sa communication managériale

& = Prévenir et gérer les conflits

Déléguer et responsabiliser

Accompagner le changement dans son équipe
Page 23

Gérer un projet
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BIG)\/AINI= LIBELLE DE LA FORMATION

Dével opper |l a confiance en soi €

Gérer ses émotions

Gérer son stress

Découvrir la Communication

NonViolente® (CNV)
. Le bien-étre au travail comme facteur de performance
Pratiquer | dassertiviteée

La Pleine Conscience (PC) pour gagner en efficacité

Page 30 Pratiquer | @aEcoute Active (EA)

Gérer son temps et ses priorités

Toutes nos formations sont organisables dans la France entiere,
en inter-entreprise comme en intra-entreprise, déclinables sur mesure selon vos besoins.

Faites financer votre formation !

B>

pATADOCEE
W

Notre référencement DataDock vous certifie une formation de qualité ainsi
guaune prise en charge de | a part de vo

Pour faciliter vos démarches, nahésitez
accompagnerons et vous guiderons vers le choix le plus adapté a votre situation.

Kanyon Consulting & www.kanyon-consulting.fr & contact@kanyon-consulting.fr & 02 47 46 55 90 7


http://www.kanyon-consulting.fr/
mailto:contact@kanyon-consulting.fr

Kanyon

consulting

@

Catalogue de Formations
SOMMAIRE & AGENDA
2020

BEIIES

Formation Durée

Définir et gérer une stratégie :

; : 1 jour
daentreprise (v

L (7h)

stratégie, valeurs)
Conduire le changement au 2 jours
ni veau de | aent (14h)
Manager les risques et 2 jours
| @i ncertitude (14h)

12 mars / Tours
11 juin/ Paris 9
1 octobre / Tours

19-20 octobre / Tours 10

5-6 octobre / Tours 11

Kanyon Consulting & www.kanyon-consulting.fr & contact@kanyon-consulting.fr & 02 47 46 55 90 8



http://www.kanyon-consulting.fr/
mailto:contact@kanyon-consulting.fr

Catalogue de Formations

Kanyon Modalités daor gani s a+tetinenenteprisesf
consulting Nous contacter & contact@kanyon-consulting.fr 8 02 47 46 55 90
Pour vous : nous organisons des formations sur-mesure

DEFINIR ET GERER UNE STRATEGIE
D’ENTREPRISE (vision, stratégie, valeurs)

Public :
Objectifs de formation : Chef daentreprise
VEtre en capacité de définir et formaliser sa vision
VEtre en capacité de formaliser sa sPICfeHUWSégi e daentr ey
V Savoir aligner la stratégie sur lesEthreGhsfddarhént
V Mobiliser le collectif au service de cette stratégie indépendant (profession
libérale, auto-entrepreneur) ou
en situation de management
Programme stratégique
La vision, | &id¢éa lesaaleurs,eneiNeurs @mpagnonsé el?uree.& t.a”f' ~ w
A Comprendre ses motivations, étre de route tslr 82 JOUIF () €10 S0 HT
p , .
. . A Intra : Nous consulter
au clair avec ses attentes A Mieux se comprendre soi-méme
A Se projeter dans Ipduroptieiser sa puissance Nombre de stagiaires :
APasser de | daspiradtéiaecnian projet, dgaoparticipant(e)s
l 4individuel au A& &trelaeadair avéc ses mhtentions et
Iéambi_t_ion a_la réseest/alelsratio_n Dates 2020 :
A Partz_i_ger la vision, communiquer et A Transformer ses traits de, 12 mars / Tours - )
mobiliser o personnalité en foil‘iu‘?nS/Pa‘flié"aCt'V'te
A Adopter une posture inspirante A Incfarner ses valeurs dans ses 1 octobre / Tours
A Développer son leadership actions
o AUtiliser | es val e Référentipédagogiquet r epr i
La strategie comme levier de mobilisation & de Aymon Westphal

AStratégie, tacti qustvatigh!l an daacti on
Opél’ationnel : redonner du sens A Communiquer sur ses valeurs
Traduire sa vision en termes

business

Identifier les objectifs stratégiques

Recenser les moyens et

ressources de sa stratégie

Mettre au jour sa feuille de route

Identifier les étapes et mettre en

®cUVvVre sa stratégie

oo  PoTo I

Les + pédagogiques :
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CONDUIRE LE CHANGEMENT

AU NIVEAU DE L'ENTREPRISE

Obijectifs de formation : Public :
V Comprendre les comportements humains face au changement Chef daentreprise
VMettre en cuvre |les étapes du chan gtespensableayant3eopdiike, o
V Identifier les leviers facilitateurs et les freins au changement dans une une transformation interne, ou
entreprise, une organisation, un collectif désireux de monteren
V « Manager » le changement par sa posture, sa gestion, sa compétence sur la conduite du
communication changement
V Faire de chaque membre du collectif un acteur du changement Prérequis :
Programme Etre en situation de
management
Comprendre le changement : Communiquer en situation de 3 i
approches inspirantes changement Durée & tarif : . )
Les représentations sociales du A Les vertus, objectifs et enjeux de la Inter : 2 jours (14h)al 190 i
changement communication Intra : Nous consulter
A La socio dynamique du ACommuniquer pour E npmbtelyd Sdgidis -
changement faire comprendre, mobiliser, faire 6 & 9 participant(e)s
A Les appréhensions humaines face agir
au changement A Motiver dans le dialogue et la .
ALdacceptation du cdmaangaioneénterme DElies 2020 -
défiance, résistances, leviers 1920 @Eiolre § TeUrs
A Changement et implications Motiver, mobiliser et entrainer le Référent péd .
personnelles collectif eterent pedagogique

A Partager et faire vivre une vision Aamar tizspi

Conduire le changement : étapes et commune

perceptions A Impliquer et responsabiliser les
A Le process du changement : équipes dans le changement
courbe de deuil et étapes A Identifier les relais du changement
ddacceptation du Qal;h@agsgd@drgynt
A Liens entre conduite du A Le rble des managers dans
changement et gestion de projet | Aaccompagnement du changement
A Identifier, prévenir et gérer les

Les + pédagogiques :

résistances collectives
Identifier, prévenir et gérer les
situations personnelles
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MANAGER LES RISQUES ET

L’'INCERTITUDE
Obijectifs de formation : Public : )
: - Chef daentrepris
VComprendre | a maniere dont | aaléa thénE\gersur Il es orga
VEtre en capacité daanalyser et de prendre du recul
risque et ses implications en termes business Prérequis :
Vintégrer | a gestion des risques et gipolavbireed sitdation de
V. Savoir maftriser |l es risques tout emanadeeatPrt ant | ain
Programme Durée & tarif :
Inter : 2 jours (14h)41 190 1
Comprendre notre perceptionde | nt égrer | di ncert ai n Inttaa Nous comssilter
| @i ncertitude : rpegiquésstmmagéialéso n s .
sociales et attitudes mentales AComprendre | ai nconfigmbfedsstagiairgs:
A La peur viscérale du risque et de |l Aincertitude 6 a9 participants
| i ncertain Alntégrer |l a gestion de | aimprévu
ALAhumain face a | daissan management Dates 2020 :
attitudes mentales et A Adapter ses pratiques de 5-6 octobre / Tours
psychologiques management dans la gestion des
ALa gestion humai néguipgs de$ phaaningsades Référent pédagogique
A Les représentations sociales du processus Aymon Westphal
hasard Aldentifier et mettre en ceuvre | es
A La « société du risque » espaces de respiration de 1 Aéa0uine
ALadappétence au rAileqgmanagement parle vide » ou Les + pédagogiques :
A Implications pour le management comment créer des espaces de
en entreprise créativité
A Doper la performance collective
Accepter |l Aincertagnacel acharmprésve
dans le business
A Abandonner |1 ai d&Re&pbhum emandeéi ncert
certain management des risques dans
A Avancer en pleine conscience, | Aentrepri se
faire confiance et inspirer A Le management des risques
confiance comme tentative de « dompter »
A Reconnaissance del dadleda eur
créatrice A Identifier et évaluer les risques de
A Approche de la sérendipité en | Aentreprise
entreprise A Recenser et maitriser les risques
AlLes vertus de | ailesplasrctitiquesn
opportunités commerciales, A Mettre en cuvre |
dével oppement da acontrdleinterné ; définition,
rencontres fortuites, création et concepts, méthodes
innovation A Garantir « raisonnablement » la

maitrise des activités

Kanyon Consulting & www.kanyon-consulting.fr & contact@kanyon-consulting.fr & 02 47 46 55 90

11

€
I
g

(



mailto:contact@kanyon-consulting.fr
http://www.kanyon-consulting.fr/
mailto:contact@kanyon-consulting.fr

Catalogue de Formations
manyon SOMMAIRE & AGENDA
2020

Formation Durée BEES
Comprendre le droit des : 6 février / Tours
x - 1 jour
mar ques et | ain (7h) 8 octobre / Tours 13
stratégie de création 17 novembre / Paris
27 mai/ Tours

Etablir et piloter sa stratégie 1 jour 29 juin / Paris 14
commerciale (7h) 16 septembre / Tours

18 novembre / Paris
Construire et piloter un plan 1 jour 30 juin/ Tours 15
daactions comme (7h) 19 novembre / Paris
Mener efficacement ses 2 jours 7-8 juillet / Paris 16
entretiens commerciaux (14h) 24-25 novembre / Tours

21-22 janvier / Tours
Répondre aux a 2 jours 2 V)Y PEITE

ubl'?cs P (Jl 2h) 24-25 juin / Tours 17

P 28-29 septembre / Paris

7-8 décembre / Tours

Kanyon Consulting & www.kanyon-consulting.fr & contact@kanyon-consulting.fr & 02 47 46 55 90 12
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COMPRENDRE LE DROIT DES MARQUES ET

L’INTEGRER A SA STRATEGIE DE CREATION

Obijectifs de formation : Public : -
Manager ou dirigeant ayant une
V Acquérir les fondamentaux opérationnels du droit de la propriété stratégie de création de marque

intellectuelle en général et du droit des marques en particulier

V Intégrer les principes du droit des marques dans sa stratégie de Tout professionnel souhaitant

développer ses compétences

création
V Pouvoir mettre en pratique les acquis sur le droit des marques dans sa Prérequis :
stratégie de création ou de développement Etre en phase de réflexion ou
Proaramme en phase de mise
Programme x L
daune stratégie

. . . marque et/ou de développement
Les fondamentaux du droit de la  Enregistrer & protéger sa marque q PP

propriété intellectuelle : AProcessus déaenr egiBurée &tarfnt

A Le droit de la propriété francais et européen Inter: 1jour (7h)d46 90 1T HT
intellectuelle et ses composantes A Catégories de marque et types de Intra : Nous consulter

A Le droit des marques protection o

A Cadre réglementaire francais et A Réaliser son enregistrement Norpbre de stagiaires :
européen A Enregistrement et lancement de 6 a 9 participants

marque

La marque A Conseils et bonnes pratiques Dates 2020 :

A Définition de la notion de marque 6 février / Tours

A Principes généraux : signes 8 octobre / Tours
distinctif, marque et concurrence, 17 novembre / Paris
marque et désignation daorigine

Référent pédagogique
Le droit des marques « en Aymon Westphal

pratique »

A Principes fondamentaux en droit
francais et européen

A lllustrations et jurisprudence

A Passer du droit & sa stratégie Les + pédagogiques :

FINANCIAL

MWEY  WINNIN (¢

WISTOM SRy i
n
= uu»ﬁn GROWTH ™
ViSio
WoRRING GML‘%

CoN(epT
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ETABLIR ET PILOTER

SA STRATEGIE COMMERCIALE

L ; Public :
Objectifs de formation : Chef

daentreprise
V Savoir construire et mettre en ceuvr eommereial,sammegrcidgi e ¢

ef ficace et cohérente avec | es objebc,tifs busi ness de
- o . rérequis
V lIdentifier les objectifs commerciaux
. a  F . Aucun x
VPiloter sa stratégie commerciale et enh évaluer | aeff
Durée & tarif :
Programme Inter: 1 jour (th)a6 90 T HT

Intra : Nous consulter

Aligner la stratégie commerciale Déterminer la stratégie et ses .
bree de stagiaires :

sur | a stratégie mloeyelrﬁsendererpirs[eseen . e
A Recenser les objectifs APlanifier |aactivi tG@?%aBt'metFe)csi al e
stratégiques de AIRwaltuerprlies ec ®dt eche | dactivité
déduire des objectifs commerciale Dates 2020 :
Commerciaux 27 mai /TOU rs
AVérifier | a coh é&ioeenlasratdgée condmerciale o n 29 juin / Paris
commerciale actuelle au regard A Me t tre en place un 18 %pt%mbredﬁpwﬁj ectif
de |l a stratégie domnekiamxtrepri se 18 novembre / Paris
A Icodm;erlctia;ef ier les a&x?léﬂzrédztaesiEzXengfaeMmon plam Référent pédagogique
- x . . Aymon Westphal .
AEvaluer | adefficacit g de ngact i on
Fixer les objectifs commerciaux commerciale
A Identifier les cibles Al ndicateur de coGt dadacquisition du
A Evaluer le potentiel commercial client
sur chaque cible A Indicateur de taux de
A Mettre en place des objectifs transformation
SMART

Les + pédagogiques :
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CONSTRUIRE ET PILOTER UN PLAN

— D’ACTIONS COMMERCIAL EFFICACE
Objectifs de formation : Public : 3 .
~ Chef daentrepri se
VSavoir wutiliser le plan daactions c gommeércidladert @dintherfid U
et rendre plus efficace son activité commerciale
VEtre en capacité daidentifier | es QDFéFeé]u%r:‘S commerci al
cohérentes au regard de sa stratégie commerciale Connaitre son marché. ses

V Savoir construire et piloter wun plaﬁroo%i?sa&%ér\hc%§s
V Gagner en efficacité commerciale
Durée & tarif :
Programme . _ Inter: 1jour (7h)a6 90 1 HT
Construire et suivre son plan Intra : Nous consulter
ldentifier | es tyhdoaolgi®eksS daacti on o
commerciale et définir les actions A Les composants du Nombredestagiagaesi on s

les plus pertinentes pour son A Les moyens alloués a chaque 6 a 9 participant(e)s

activité commerciale action et leur évaluation

ADéfinir | es zon dsAcyiEsomperialeenéguipe : Dates 2020 :
commerciales : clients, prospects  les roles et responsabilités de 30 juin / Tours

A Développer |l e chidhdcine diaffaires 19 novembre / Paris
chez les clients actuels : tirer A Le suivi des actions : délais, e ) .
partie de la fidélisation efficacité Reéferent pedagogique

A Aller chercher les Aymon Westphal
recommandations

Suivre et évaluer la performance

A Développer son réseau )
commerciale

professionnel : actions et bonnes

pratiques AEvaluer | datteinte des obiectifs
A Accueillir les nouveaux clients : commerciaux . _ Les + pédagogiques :
A Evaluer | adefficac

solliciter les demandes, traiter les
demandes (« leads »), maximiser
le taux de transformation A

A« Chasser » de nouveaux clients :
identification des prospects,

entrée en contact, sollicitation du .

rdv A Prendre dxes me;ure_s correctlvgs

A Attribuer des objectifs SMART a ou daa me l'ioratikon
chaque action commerciale atteinte des résultats

A Ajuster ses actions au gré des

retours commerciaux m%

flus
o Nt

commerciales au regard de

|l Aatteinte ou non
Mettre en place les indicateurs de
performance . <co
du client, taux de transformation

o
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MENER EFFICACEMENT
SES ENTRETIENS COMMERCIAUX

V Etre en capacité de répondre aux objections

Objectifs de formation : Public :

5 , . ~ Chef daentrepri se
VIntegrer |l a mét hode de_condU|te dau@qm%w%r&iél,%eht%@mmgr|ame
V Savoir contacter une cible et mener ae t'retien ¢comr
V Gagner en aisance dans | a conduite _de entretien coc

PrereqUIs

Connaitre son marché

Programme
Etape 3 : Conduire Plér%er&arr ? .
Les enjeux de | &eaommescial en [l - 210urs(14ha 190 1
commercial A Accueil et présentation Intra : Nous consulter
A Plaire, « se vendre » plus que A Découverte du client et des Nombre de stagiaires :
vendre besoins : méthodes de 6 4 9 participant(e)s
A Inspirer confiance guestionnement, technique de
A Alsxar,\ce orale et facilité de relatlon I aen tonnoir ( avec Hlios§5psg:€ "
ALgecoute active, gratique)ef or mul ati on 7.8 iuillet / Pari
x . L . P juillet / Paris
A's aadapter aux d iAf |teatifiee lastlevierset résfstarices DA et Tl e
dadaacheteurs a | daachat (SONCAS)
ALaentretien comneFRomnuler efficacementdai ma ge  Référent pédagogique
de | aentreprise proposition de valeur Aymon Westphal
) A Impliquer le client dans votre
Etape 1 : Identifier les cibles et proposition de valeur : méthodes
prendre contact A Argumenter, répondre aux
Identifier les cibles : les différents ObJchonS méthodes et mises en » :
canaux daexpansi ogatiue® Mmer ci al e Les + pédagogiques :
A Comprendre les cibles : le A Annoncer le prix
persona A Conclure
A Contacter les cibles en A Annoncer les prochaines actions

maximisant ses chances de
réussite pour décrocher le rdv

A Lever les freins au 1€ contact et &
la prise de rdv

Etape 4 : Entretenir le lien

Etape 2 : Preépar eX pdoreRreteffetliet riretour
commercial dadexpérience
A Construire aar QURBRAtAr R Eliene
commercial&Iaproposmonde AFidéliser par |l adentretien
valeur : astuces de commercial
communication efficace
A Préparer |l e rdv : « on naa pas
deux fois | doccasion de faire une
premiere bonne impression » ! Se
préparer mentalement : « | &dactivité
commerciale est un sport de haut
niveau » !
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