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La Résonance

Un Stradivarius : 59 cm, 365 g

Carnegie Hall New York , salle mythique Isaac Stern: 2800 personnes
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La Résonance une histoire d’hommes 

et d’entreprise

Toyota   , Volkswagen  versus Ford GM , Renault (Mégane GPL)…

IBM

Coca cola

Apple:  iphone

Procter &  Gamble

Cisco versus Alcatel

Amazon

Leader Price

Ryanair, Virgin Blue, EasyJet
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L’Assurance de succès pour l’entreprise

Se développer, et Limiter les Risques

Le Business Assurance (BA)

« s’assurer de bien faire les bonnes activités »,

c’est-à-dire les plus créatrices de valeur.
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Mise en résonance

Comment mettre en résonance l’entreprise 

avec ses marchés ?

Vous écoutez de la musique, en accordant votre Tuner : à la bonne fréquence les voix  

deviennent pures, Les circuits électroniques sont parfaitement accordés



6

Trois Modes de résonance

Résonance= Domination reconnue par les clients

Intrication des 3 axes

stratégie processus Compétences

capacités

Intimité Client individualisée relation client diversité C et PS

Prix de masse opérationnels concepteur/exécutant

Produit Service innovation développement Experts, intuitifs
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Les 7 facteurs de l’assurance de succès
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Boucle d’assurance du succès 

et de mise en résonance
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Valeur entreprise

Construire des Processus Gagnants:

mise en phase 
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Valeur fournie au client

Savoir qui décide
(et son budget)

 Connaître l’Entreprise

Multiplier les interlocuteurs

et les rencontrer

Développer un bon relationnel

 Nettoyer tous les problèmes
qualité clients

Détecter le Projet

Conduire le projet 

S’ entourer et travailler en équipe

Connaître le concurrent

et simuler son offre



Savoir négocier jusqu’ au bout y compris 

gagnante pour le client
 Construire la solution

(dans les délais en préparant les acteurs)

(avec le même objectif)
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Construire des Processus Gagnants:

les clés du succès 
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Mesurer la Richesse créée, 

cela relève d’abord certificat d ’études, 

au début du moins …

€100%10*€1000 =

IntérêtsTauxValeur =*

Taux

Intérêts
Valeur=

Intérêts,=  Richesse créée,  (= si sans croissance Free Cash Flow)  

Multiplicateur  de Richesse = 1/Taux=10 ans de bénéfices cash   
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Jean Bodin

«Or il ne faut jamais craindre qu'il y ait trop de sujets, trop de 

citoyens: vu quô il n'y a richesse, ni force que d'hommes: et qui plus 

est la multitude des citoyens empêche toujours les séditions et 

factions: d'autant qu'il y en a plusieurs qui sont moyens entre les 

pauvres et les riches, les bons et les méchants, les sages et les fous: et 

il n'y a rien de plus dangereux que les sujets soient divisés en deux 

parties sans moyens..»

Merci 
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1) Votre entreprise BELLAMIE est endettée raisonnablement, elle 

rembourse 200 millions dôeuros de dette, la valeur de lôentreprise: 

A)croit de 200 millions d’euros 

B)décroit de 200 millions d’euros 

C)reste stable 

D)devient instable 

2)Le marché ne le sait pas, mais ce lundi soir vous annoncez que 

vous allez augmenter les dividendes de votre entreprise. 

Mardi matin, l’empereur sa femme et le petit prince annoncent : 

A) qu’il faut se serrer la pince : le cours de l’action va monter 

B) qu’il faut se serrer la ceinture : le cours de l’action va baisser 

C) ce n’est pas une très bonne nouvelle, mais l’empire est 

indestructible le cours sera assez stable mardi 

D) les mauvaises actions seront condamnées, plus tard 

..............Quizz......... 
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3) G Lafley patron de Procter et Gamble voit ses ventes de lessive 

baisser au Mexique sur bien plus de 5000 clients. Il hésite : 

baissera-t-il ses coûts et comment, cherchera-t-il à vendre plus, 

fermera-t-il ses usines ? quôa-t-il fait ?  

A) Il a envoyé ses cadres vivre chez l’habitant 

B) Il a décidé de diminuer ses coûts drastiquement 

C) Il a licencié 5000 employés 

D) Il a décidé de ne plus vendre de poudre au Mexique 

4)Votre entreprise C-CONSTANT g®n¯re 10 millions dôeuros 

constants de cash par an et vaut 80 millions dôeuros en bourse et a 

20 millions dôeuros de dette, dôun seul coup, elle se met ¨ d®croitre 

dôun pourcent. 

sa valeur boursière devrait décrocher d’environ : 

A) 1%   ou  B) 3%  ou C) 6% ou D)12% 
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5) Quand lôentreprise APPLE est en r®sonance avec ses march®s 

A) tous les i-phones se brisent dans les vitrines 

B) les ventes d’i-phones explosent 

C) les ventes d’i-phone s’arrêtent 

D)La carrière de Steve Jobs est brisée comme le cristal 

6) Dans lôentreprise C-Constant (cf . question 4) dont vous êtes 

devenu directeur, un employ® montre quôavec son innovation il a 

g®n®r® 10 000 euros dô®conomies permanentes . Il devrait venir 

vous dire : 

A) j’ai créé environ 10 000 euros de richesse 

B) j’ai crée environ 100 000 euros de richesse 

C) si je pouvais savoir combien j’ai créé de richesse je vous 

demanderais une augmentation 

D) on va renégocier votre salaire, c’est toujours moi qui travaille 
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7)Les Dupond et Dupont hésitent à placer leur dernière prime de 

déplacement , où devraient-ils placer leurs économies : 

A) sur l’entreprise dont la rentabilité attendue est de 5% 

B) sur l’entreprise dont la rentabilité attendue est de 10% 

C) sur les 2 c’est pareil 

D) ils préfèrent garder leur argent sur eux le plus longtemps possible, 

c’est plus pratique pour voyager 

8)Joshua se prom¯ne au hasard dans le d®sert avec un peu dôeau, 

quôil va revendre. Coment lui conseilleriez vous dôagir ? 

A) il en prend le plus possible, bien que cela en diminue le prix 

B) il en prend la plus petite fiole possible car cela en augmente le prix 

C) le jus de fruit c’est meilleur 

D) il n’y a pas de marché dans le désert 
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9) Quelle stratégie vous parait la plus adaptée et donc quel animal 

stratégique préférez vous être dans toutes les situations 

A) Le requin : il y a de la pénurie et dans tous les cas il vaut mieux 

attaquer tout ce qui bouge 

B) La carpe : il y a pénurie, je ne peux pas gagner, éloignons nous 

C) la carpe pseudo-éclairée : tout le monde est gentil, jouons toujours 

les compromis 

D) le dauphin : il peu y avoir pénurie comme abondance, servons nous 

de ce que nous avons, conquérons aussi les grands océans bleus, 

luttons là où cela s’avère nécessaire. 


