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"et si personne n'�tait irrempla�able..."

(inversement � ce qui a �t� affirm� durant tout le XXe si�cle)

Fran�ois Brin...
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Temps Partag� - Part Time

...Est une terme utilis� pour une personne ext�rieure � votre soci�t�, 
qui vient chez vous en interne, pour r�aliser un mandat. Elle vous 
propose son exp�rience et ses comp�tences sp�cifiques. Elle peut 
renforcer votre structure par cet apport et contribuer � "booster" votre 
d�veloppement.

C'est une opportunit� pour les entreprises de se procurer des services 
de talents ind�pendants. L'entreprise peut ainsi scrummer ses activit�s, 
ses besoins et rechercher l'id�ale compl�mentarit� en une personne 
exp�riment�e poss�dant des retours d'exp�riences d�j� cons�quents 
tout en ne perturbant aucunement l'�quipe en place. L'entreprise peut 
ainsi utiliser ce levier de d�veloppement tout en restant flexible et ce, 
sans un engagement trop contraignant*. 

La tarification en rapport avec la souplesse propos�e par ce moderne 
mode de fonctionnement entrepreneurial ne peut �tre on�reux de 
mani�re "d�plac�e" :

- 425 $ la journ�e
- 225 $ la demi journ�e
- 2 jours 750 $ par semaine 
- d�gressif apr�s n�gociation suivant le nombre de jours par semaine ou par 

mois

Le temps partag� - Part Time une solution souple et innovante

Certaines entreprises ont de grands besoins en comp�tences, mais pas suffisamment pour n�cessiter des 
temps pleins. Le temps partag�.

Part Time est LA SOLUTION pour y rem�dier.
Pas de recrutement/licenciement. Une simple lettre de mission.

#1 Mon exp�rience me permet d'intervenir dans presque tous les domaines pour r�aliser votre :
� Vente-Marketing
� Management des Hommes
� Techniques de Ventes
� Formation

#2 Une intervention de deux � cinq jours par semaine ou par mois, chez vous, pour des p�riodes de 2 � 

6/12 mois (les actions sont d�finies � l'avance pour g�rer au mieux votre budget et votre organisation).

#3 Une mission pour mettre en place votre plan : Marketing - Vente - Formation.

* Le travail vit une vraie �volution. Aux �tats Unis, on compte + 53 millions de free-lances.



https://cabinetbleu.ca/index.html

� Techniques de Ventes : OBJECTIFS  Ma�triser l��change  Dominer toutes situations  Argumenter aupr�s de son 
client  Engager le client  D�velopper un plaisir mutuel  Vendre en convaincant  Etre performant�

� La Dynamique de R�unions : OBJECTIFS  Savoir organiser, pr�parer et mettre en place une r�union (les # types)  
Transmettre des informations ou des d�cisions de l�entreprise de mani�re optimale  Ma�triser les outils d�une 
r�union  Dynamiser ses �quipes  Cr�er la coh�sion pendant une r�union Etre performant

� Ma�triser le Plan d'Action : OBJECTIFS  Maitriser les outils pour un d�veloppement sectoriel  R�daction de son 
plan d�action (structure)  Potentialiser les r�sultats  Accompagner le cadre � la r�daction de son plan d�action

� Ma�triser son Expression Orale et Gestuelle : OBJECTIFS  Prendre conscience de l�importance de notre 
expression et de notre gestuelle  Utiliser au mieux nos outils de communication corporelle  Transmettre ces 
notions � tous nos collaborateurs  Potentialiser nos �changes  Potentialiser les r�sultats

� Le Management Original Stage 1 : OBJECTIFS  Se conna�tre pour d�finir son champ d�action et �tre plus efficace  
Evaluer pour potentialiser les collaborateurs Prendre conscience des faiblesses et forces comme leviers de 
management  Utiliser des outils pour atteindre des objectifs  Se Motiver  Etre performant

� R�alisations : https://cabinetbleu.ca/conceptions-realisations-la-rochelle.html 
� .../...�tude de March� - Analyse - M�thodologie - Segmentation - Ciblage - Positionnement - Mix Marketing -

Plan Marketing - Customer Relationship Management (CRM), .../...
� .../... Conna�tre - Choisir - Conqu�rir - Fid�liser - Focus groupe - Personnalisation offres - Communication cibl�e -

Avant vente  - Gestion, .../... . � Le CRM n�est pas un outils mais une culture d�entreprise ; l�homme/client est au 

centre des pr�occupations de l�entreprise �
� .../... Comment mettre le storytelling au service de sa strat�gie - Buzz Marketing et Story Telling - La Charte -

Success story, .../...
� .../... N�gociation-Vente - Expression et Communication - Communication Commerciale - Psychosociologie de la 

Communication - Mercatique Op�rationnelle - Mercatique de Point de Vente - Animation de la Force de Vente -
Gestion de la Relation Client, .../...
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