FORMATION GERESO — COMPTABILITE, FISCALITE ET GESTION FINANCIERE

NOUVEAU - BEST GERESO - TOP AVIS
CLIENTS -

LE CONTROLEUR DE GESTION BUSINESS
PARTNER

PARCOURS DE MONTEE EN COMPETENCE

PROGRAMME DE LA FORMATION

COMPRENDRE LE CONTROLE DE GESTION ET LE PILOTAGE DE LA
PERFORMANCE

> Le systéme de controle de gestion et définition de la performance
> Le positionnement et le r6le du Contrdleur de gestion

> Le pilotage et la logique d’action

Cas pratique : analyse du cas “Engineering Academy”

Quiz : a votre avis... quels leviers pour favoriser I'action ?

LA DEMARCHE DE PREVISION ET SA CONSTRUCTION

> La construction étape par étape

> Comprendre et challenger les hypothéses

> Construire le compte de résultat prévisionnel, et élaborer les prévisions de BFR et de
Cash Flows futurs (méthode directe et indirecte)

> Approches d’analyses, squeeze de marges, point-mort, levier opérationnel

> Risques et Opportunités, analyse de sensibilité

Cas pratique : calcul des besoins et levier opérationnel

Atelier : identifier les leviers d’amélioration du BFR

COMPRENDRE LA COMPTABILITE ANALYTIQUE ET LA CONSTRUCTION DES PRIX
DE REVIENT

> Les axes d’analyses et les périmétres analytiques

> Les colts de revient et valorisation des stocks

> Introduction aux méthodes ABC et ABM

lllustration : combien codte un iPad ?

Cas pratique : calcul du taux MOD, valorisation de stock

Quiz : a votre avis... donner des exemples de clés de répartition ?

LES POSTURES DU BUSINESS PARTNER

> La communication : mieux se connaitre pour mieux s’adapter
> L’écoute active au coeur de la posture de conseiller interne
— les principes de I'écoute active, I'analyse des causes, les 5 pourquoi, Diagramme
d’Ishikawa
— comprendre les attentes psychologiques, SONCAS, Empathy Map et systeme de
valeurs
> Influence et persuasion : convaincre, influencer, traiter les objections
> Savoir construire une argumentation structurée
—les 3 composantes de la communication
— gérer un différent, s’affirmer (méthode DESC)
> Le contr6leur de gestion Business Partner : donner une image positive du contréle de
gestion, accompagner le changement et piloter le progrés continu
lllustration : grille Influence et décision
Atelier : jeu de roles, agence de voyage, le contrbleur et son DG
Cas pratique : comment traiter les principales objections?
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OBJECTIFS

Appliquer les fondamentaux du métier de contrdleur
de gestion.

Examiner les principaux outils en place dans les
entreprises en quéte d'excellence.

Adopter les meilleurs comportements pour
influencer et convaincre en tant que Business
Partner.

LES PLUS DE CETTE FORMATION

Un parcours complet structuré autour des trois
piliers du r6le de Business Partner

Une pédagogie active articulant apports théorigues,
illustrations concretes et nombreux cas pratiques
transposés aux contextes métiers des participants
Un ancrage comportemental fort, grace a des quiz,
jeux de rdles, mises en situation, questionnaires
d’'autodiagnostic pour développer l'influence et la
posture conseil du contrdleur de gestion

PUBLIC ET PREREQUIS

Contréleurs de gestion actuels et futurs, controleurs
financiers, chefs de projet

Aucun niveau de connaissance préalable n'est
requis

MOYENS PEDAGOGIQUES, TECHNIQUES,
ENCADREMENT

Avant : apport documentaire. Pendant la session :
alternance de développements théoriques,
d'illustrations et de cas pratiques. Un véritable
travail de transposition aux situations métiers des
participants est proposé. Les quiz, apports
documentaires, questionnaires d’auto- diagnostic,
jeux de rdles et mises en situation contribuent &
donner du sens et une dimension concréte au volet
comportemental. Ces nombreuses mises en
pratique permettent de valider I'acquisition des
compétences tout au long de la session. Aprés :
apports documentaires et module e-learning.
I'animateur est disponible pour répondre a toute
question relevant de la formation.

SUIVI ET EVALUATION

Feuille d'émargement et attestation de fin de
formation
Evaluation & chaud et a froid

PROCHAINES SESSIONS

Paris Montparnasse :
du 9 au 12 février 2026
du 9 au 12 juin 2026
du 17 au 20 novembre 2026

FinHarmony :
du 18 au 21 novembre 2025

Sessions en régions :
www.gereso.com/FHCGBP

Informations et inscriptions : 02 43 23 09 09 - formation@gereso.fr | Cette formation en intra : 02 43 23 59 89 - intra@gereso.fr



Y GERESO

BULLETINDINSCRIPTION

GERESO SAS - 38 rue de la Teillaie
CS 81826 - 72018 LE MANS Cedex 2
Tél. 02 43 23 09 09 - Fax 02 43 23 77 07
formation@gereso.fr - www.gereso.com

Participant(e) Formation choisie
OMme [OM. Nom Titre
Prénom Référence
Fonction Dates
E-mail Lieu

(obligatoire pour accéder a vos documents personnalisés, avant et aprés votre formation)
Tél. (ligne directe)
Tél. mobile (pour infos de derniére minute)

Mesures compensatoires pour les personnes en situation d’handicap :

Entreprise / Etablissement

Options proposées pour certaines formations :
- Accés e-ressources pendant un an (remise de 40% sur le prix public)
- Veille juridique pendant un an (remise de 70% sur le prix public)
- Expertise décisionnelle d'une heure (remise de 30% sur le prix public)
Merci de préciser votre choix :

[ Acces e-ressources* [ Veille juridique* [ Expertise décisionnelle

Indiquez le tarif total (Formation + option(s) choisie(s))

Raison sociale

Adresse

Codepostal L1 | | | | Ville

Téléphone Fax

N°d’identification (TVA intracommunautaire)

Code APE / NAF NeSiret L1 1 | | | | 1 | 1 1 | |
Responsable de I'inscription

OMme OM. Nom Prénom

Service/Fonction

Tél. (ligne directe) E-mail

Facturation/Réglement

CFACTURE A ADRESSER A LENTREPRISE / LETABLISSEMENT :

Alattentionde CIMme [OM.

Nom

Prénom
Service/Fonction
E-mail

Libellé de la facture

Si la facture est a adresser a I'entreprise mais a une autre adresse ou un autre
service, merci de préciser

Un numéro de bon de commande interne a votre entreprise doit-il apparaitre
sur la facture ?
aoul O NON
Si OUl, numéro :
GERESO se réserve le droit de facturer une pénalité forfaitaire si le client n’a
pas transmis son bon de commande avant le début de la formation

Prise en charge (si parcours certifiant) :

[JCPF [ Entreprise J0PCO

OFACTURE A ADRESSER A L'OPCO :

Nom de 'OPCO
Numéro de prise en charge

Adresse de votre OPCO

Codepostal L1 1 | | |

Ville

Si GERESO n’a pas regu l'accord de prise en charge de 'OPCO le demier jour de
la formation, le client sera facturé de I'intégralité du prix de la formation.

Fait a : Le:

Signature et cachet de 'Entreprise / 'Etablissement, précédés de la mention
« bon pour accord » :

La signature de ce bulletin d'inscription vaut acceptation des conditions générales de vente
précisées sur www.gereso.com/mentions-legales-et-cgv

Les informations recueillies sur ce formulaire sont nécessaires au traitement de votre inscription et sont enregistrées dans un fichier informatisé par GERESO dans la finalité de traitement de votre demande.
Conformément a la loi "informatique et libertés", vous pouvez exercer votre droit dacces aux données vous concernant et les faire rectifier ou supprimer en vous adressant a : dpo@gereso.fr
*Les options "acces aux e-ressources pédagogiques” et "veille juridique’, proposées en option en complément de la formation, sont renouvelables annuellement par tacite reconduction,
sauf résiliation notifiée un mois avant la date d'échéance.



