Exercice
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Le cabinet d’expertise comptable qui vous emploie souhaite mettre en place une formation relative à « la gestion des risques clients » à destination des ses clients.

Ce thème revient régulièrement dans les enquêtes clientèles effectuées par le cabinet et fait régulièrement l’objet d’articles dans la presse spécialisée (notamment la revue fiduciaire comptable).

M. Bernard, expert-comptable, a recensé quelques ressources documentaires susceptibles de vous fournir des informations sur ce thème.

La formation aura lieu le jeudi 15 décembre à 08h00. Des clients du cabinet sont attendus.

Consigne :

· Votre présentation doit avoir une durée d’environ 15 minutes.

· Il semble impératif de prévoir un outil de communication (ex : diaporama, carte heuristique…) pour illustrer votre travail.

· Les termes comptables utilisés devront être définis (utiliser le dictionnaire Comptable et Financier édité par la revue fiduciaire)

· Les clients disposeront ensuite de la possibilité de vous poser des questions.

· Un dossier de synthèse (complet ou à compléter) devra être remis à chaque client.

· Les  axes de votre intervention doivent apparaître clairement : un plan est donc obligatoire.

· Les fichiers doivent être sauvegardés notamment sur votre clé USB.

Planning de travail :

	Période
	Travail à faire
	Support à utiliser

	17 nov 
	Choisir un thème et constituer un groupe de travail
	Le forum rubrique "exposés". 

Seuls les messages "structurés" seront traités donc validés.

	2 déc 
	Étudier les ressources proposées afin de définir :

- une problématique,

- un plan d'intervention


	

	9 déc
	Les documents suivants doivent être finalisés :

- outil de communication (ex : diaporama; carte heuristique…)

- dossier de synthèse

- répartition de la parole


	


Modalités de l’évaluation :
Tenue « professionnelle » : 2 points

Respect des consignes : 2 points

Respect du planning de travail : 2 points

Cohérence du plan : 2 points

Précision du vocabulaire professionnel utilisé : 2 points

Pertinence et qualité des explications fournies : 2 points

Qualité du dossier de synthèse : 2 points

Qualité de l’expression : 2 points

Fluidité de l’exposé : 2 points

Répartition de la parole : 2 points

	Thème
	Documents
	Nbre
	Étudiant(e)s

	( Bien gérer le risque client


	RFComptable 05/2009 : introduction + Identifier les risques de crédit et les évaluer pour les prévenir
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3 x
	blandine marie et loubna

	( Bien gérer le risque client


	RFComptable 05/2009 : introduction + Comment se couvrir face aux risques de crédit ? + prévoir un exercice (voir annexe pour aide) 
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3 x
	priscilia,anaïs.G et magalie

	( Bien gérer le risque client


	RFComptable 05/2009 : introduction + Optimiser les rentrées de cash et se financer
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3 x
	Yassin , Soufiane et Youssouf

	(L’assurance crédit
	Site :  http://lentreprise.lexpress.fr

· A quoi sert l’assurance-crédit ?

· Quand faut-il utiliser l’assurance crédit ?

· Comment choisir le meilleur contrat d’assurance-crédit ?

· Quels sont les acteurs de l’assurance-crédit ?
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3 x
	fiona sabrina anais

	( L’affacturage


	Sites Internet : 

http://www.affactassur.com
http://www.affacturage.org/    Guide format pdf

http://www.eurofactor.com rubrique "nos métiers" L'affacturage en 10 questions / réponses format pdf
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3 x
	Stéphane, benjamin et horiya

	( Cession Dailly


	http://www.netpme.fr/banque-entreprise/10-loi-dailly.html

http://www.affacturage.org/affacturage/affacturage-escompte-cession-dailly.php

http://www.avancesurfactures.com/dailly.htm

http://www.e-affacturage.fr/questions/dailly-escompte-affacturage.html

http://www.anexfi.fr/blog/la-loi-dailly-et-l%E2%80%99affacturage/
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3 x
	Amandine, sandra et aïcha

	(Provisionner vos créances douteuses : mode d'emploi
	Feuillet hebdo RF n° 3298 du 21 avril 2009

RFComptable n° 345 - décembre 2007


	
3 x
	Amina, Sonia, Estelle

	( Débiteurs en difficultés : le sort de vos créances
	RFComptable 06/2009 : débiteurs en difficultés : le sort de vos créances
	
2 x

	Laura et romain


Une prestation orale réussie nécessite :
· un travail d'analyse du sujet à traiter et une recherche du vocabulaire nouveau.

· de trier les informations recueilles et ne retenir que les plus importantes sans les dénaturer. 

· d'effectuer des recherches complémentaires si certains points vous posent problèmes.

· de comprendre ce que l'on explique.

· de concevoir des outils de communication clairs et attrayants. Attention, un diaporama ne fait pas tout ; c'est à vous de le mettre en valeur et de le faire vivre à travers vos explications.

· de capter l'attention de votre auditoire dès votre prise de parole : cela passe par une accroche bien choisie, une problématique claire et un plan parfaitement structuré.

· de préparer votre prise de parole : entraînez-vous à voix haute chez vous en vous filmant ou enregistrant votre voix. Vous pourrez ainsi voir ce que vous devez améliorez. Travaillez ainsi votre vocabulaire, votre intonation et votre rythme. N’hésitez pas non plus à travailler des enchaînements et des phrases d’accroche si vous présentez en même temps un PowerPoint. Cela vous permettra de vous détacher des diapositives et d’anticiper les suivantes.

· de prendre conscience que votre posture est très importante. Elle doit être un élément qui vous aide à capter l’attention de l’auditoire. Soyez dynamique et éviter d’adopter une attitude extrême (statue ou piéton). De même, vous devrez vous placer de façon stratégique de manière à ce que l’auditoire puisse voir votre PowerPoint et que vous puissiez voir votre auditoire et la présentation en même temps : Il n’y a rien de pire que d’être dos à votre auditoire.

· de ne pas avoir un discours monocorde. Vous devez faire sentir que vous êtes impliqué dans votre présentation et que vous ne la subissez pas. Laissez bien le temps aux autres d’assimiler ce que vous venez d'expliquer à l’aide de pause et demander régulièrement à un membre de votre auditoire de reformuler ce que vous venez de dire.

· de s'assurer régulièrement de l'attention de votre auditoire. Pour cela, captez leur regard et n’hésitez pas à les interpeller en les prenant à témoin, en parlant en leur nom, en leur posant une question. Si vous sentez un décrochement de leur part, laissez un silence afin de capter à nouveau leur attention.

· A la fin de votre présentation, n'oubliez pas de conclure et essayez d’anticiper les questions qui vous seront posées. En préparant à l’avance votre réponse vous pourrez leur répondre rapidement. Il n’y a rien de pire qu’un long « blanc » suite à une question, cela montrerait que vous ne maîtrisez pas votre sujet.
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