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L'identification des besoins individuels et collectifs de formation, pour vous ainsi que vos collaborateurs,
constitue une étape clé dans la réussite de votre projet d'entreprise. Nous allons donc faire le point ensemble
sur la situation de votre structure et identifier vos besoins.

Travailler préalablement a I'élaboration et la mise en ceuvre de votre programme de coaching, dont fait par-
tie votre plan de formation, est essentiel pour construire une réponse pertinente a la fois avec vos objectifs,
votre projet et avec les aftentes ainsi que de vos clients et de vos collaborateurs.

Nous allons effectuer ensemble la revue des principaux types de besoins de formation susceptibles d'impac-
ter, & court ou moyen terme, votre structure et ou il existe un écart entre les compétences existantes et les
compétences nécessaires au bon fonctionnement de votre structure.

Par expérience, nos clients ont déjd identifiés les principaux besoins liés a :

[ ] — Votre activité commerciale :
Evolution des produits d’assurance, de votre positionnement marketing mais aussi érosion du portefeuille, baisse du taux
d’'équipement, concurrence des autres canaux de distribution (banque, internet...), arrivée de nouveaux concurrents sur
votre marché/secteur, diminution de vos marges et de votre chiffre d’affaires, nouvelles méthodes commerciales (télé

conseil, vente au comptoir, vente en ligne...).

[] — Les évolutions techniques :
Nouveau matériel/logiciel CRM, mais surtout digitalisation de la production, la GED, Archivage électronique, stratégie
résequx sociaux, positionnement web, e-réputation...développement de fidélisation et de la vente additionnelle.

[] — Vos obligations :
Notamment sur votre devoir de conseil et d’'information (démarche qualité Assurance, ACPR, AMF, IOBSP,...) MQis Qussi la réglemen-
tation sociale, regles d’hygiene et de sécurité, I'émergence d’un nouveau type de clientele, I'exigence de nouveaux
services de la part des clients historiques.

[ ] — Un projet de changement d’organisation ou d'investissement :
Ouverture/fusion de différents points de vente, rachat de portefeuille, ouverture d'un nouveau code courtage..., réorga-
nisation de la strucure, changement de gérant, nouvelle répartition des activités et responsabilités au sein de la structure.

[ ] — L'évolution des métiers et la gestion des dges dans I'entreprise :
Emploi des seniors, départs a la retraite nécessitant la transmission du savoir-faire, pénurie d'emploi sur des métiers strate-

giques, promotions internes, difficultés de recrutement,...

Votre responsable pédagogique possede une synthése des actions déja réalisées, et peut gréce a cette
expertise, vous apporter un plan de formation solide et réellement bénéfique pour votre structure. Il définira
avec vous un calendrier, fixera vos priorités ainsi que I'évaluation des moyens humains et matériels ainsi que
I'investissement nécessaire a leur mise en ceuvre.

Votre responsable pédagogique, peut sur votre demande, intervenir lors des entretiens annuels avec vos
collaborateurs, ainsi qu’en fin d'année, lors de la définition du plan de formation de I'année & venir.
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