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Pour la
deuxième
a n n é e

consécutive, les
étudiants de l’É-

cole de commerce et de
management (ECM) de Dijon
mettent leurs connaissances
au service des entreprises,
associations, ou encore col-
lectivités. Au sein de l’école,
la Junior Conseil est une asso-
ciation à but lucratif dans
laquelle les étudiants mènent
des études qualitatives,
comme des études de satis-
faction, d’opportunité, ou
encore des études concurren-
tielles. « Ce sont des projets qui
s’inscrivent directement dans
notre programme », explique
Killian Gorin, étudiant en
Master 2, entouré de deux
autres étudiants, Lucas et Alix,
et accompagné d’Alexandra
Bire, coordinatrice pédago-
gique. Aussi, chaque groupe
de quatre à cinq étudiants est
encadré par des consultants
et des formateurs confirmés

spécialistes des études et du
marketing stratégique et opé-
rationnel.

Pour apporter plus de poids
aux études réalisées, les grou-
pes sont composés en fonction
des connaissances et spécia-
lités des étudiants. « À l’issue
de l’étude, les étudiants doivent
présenter leur rapport en sou-
tenance. C’est un projet essentiel
pour valider leur diplôme »,

complète Alexandra Bire.

OBJECTIF NEW-YORK
« Pour l’entreprise qui nous

sollicite, l’étude a un coût qui
est fonction de son budget et des
besoins », expliquent les quatre
trois étudiants. « L’objectif,
confie Alexandra Bire, est qu’a-
vec ces études, les étudiants de
Master 1 et 2 puissent à la fin
financer un voyage pour décou-

vrir des entreprises et plus lar-
gement, le monde du com-
merce et du management spé-
cifique à de grandes capitales
comme Londres ou encore
New-York ».

Installée dans les locaux de
la Maison de l’alternance et de
la formation continue du
Conservatoire national des arts
et métiers (Cnam) Bourgogne-
Franche-Comté, l’ECM Dijon
forme, depuis la rentrée 2018,
quelque 140 étudiants au com-
merce, marketing et commu-
nication, mais aussi aux res-
sources humaines ou encore
à la gestion et à la finance. Du
baccalauréat au bac+5, les étu-
diants suivent ainsi un par-
cours diplômant en alternance
pour obtenir une licence ou
un master du Cnam. Au total,
700 étudiants sont inscrit sur
les trois campus de l’ECM, à
Besançon, Belfort et Dijon.
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L’histoire de la
société Habel-
lis remonte à

1919, lorsque des
commerçants et des chefs
d’entreprise ont voulu répon-
dre aux demandes de loge-
ment pressantes pour les
familles ouvrières. « 100 ans...
Le grand âge. Où plutôt
devrait-on dire, pour Habellis,
le bel âge », confie non sans
émotion Marcel Elias, prési-
dent du conseil d’administra-
tion de Habellis depuis 1983.
C’est au Palais des Congrès de
Dijon, jeudi 7 novembre, que
l’entreprise sociale pour l’ha-
bitat, du groupe Action Loge-
ment, a choisi de fêter son
centenaire. Pour l’occasion,
Habellis a réuni les collectivi-
tés, ses partenaires et entre-
prises le temps d’une matinée.
« Habellis est une filiale impor-
tante du groupe et c’est une
grande fierté de fêter aujour-
d’hui ses cent ans », exprime
Koumaran Pajaniradja. « De
la fierté dans ce territoire, com-
plète le directeur général d’Ac-
tion Logement Immobilier,
mais aussi une fierté pour les
salariés de l’entreprise qui,

quotidiennement, sont des
bâtisseurs de cohésion sociale
et de service aux entreprises.
N’oublions pas que l’essence
reste naturellement le dévelop-
pement du logement au service
de l’emploi. Une fierté aussi
pour le groupe Action Loge-
ment qui n’existe que par ses
filiales ».

100 ANS D’HISTOIRE
Depuis 1919, Habellis a eu

différents noms. Au départ

SA des Habitations pour
familles nombreuses, elle est
devenue la SA d’HLM Le
Foyer Dijonnais en 1954 puis
Villéo en 2009. Finalement,
le nom Habellis ne date que
de 2018, lorsque Logivie et
Villéo fusionnent pour deve-
nir un acteur de premier plan
dans le logement social sur
le territoire bourguignon.
« En 1919, tient à rappeler
Marcel Elias, les premières
acquisitions sont modestes :

un terrain à bâtir rue de Cha-
tillon, une maison boulevard
de la défense, huit logements
rue des rosiers et six rue d’Ar-
baumont ». Aujourd’hui, c’est
un peu moins de 13.500 loge-
ments qu’Habellis gère sur le
territoire, dont plus de 5.000
en Côte-d’Or, quelques 3.000
dans la Nièvre et près de
5.000 en Saône-et-Loire. Der-
nier aménagement en date,
le lancement, en ce moment,
du programme “Essen’Ciel”,
à Dijon, sur le site dit Machu-
reau, « là même où la maîtrise
du foncier a démarré en 1990,
sous l’impulsion de Bernard
Beros », se souvient Marcel
Elias. Pour le président du
conseil d’administration de
Habellis, il faut « penser
aujourd’hui, pour construire
demain ». Cette gestion au
long court permet aujourd’-
hui à Habellis d’aménager
une zone de près de 250 loge-
ments à terme, en répondant
aux enjeux de mixité voulus
par la collectivité, en laissant
toute la place à la promotion
privée.

Antonin Tabard
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Conseil. Les étudiants de l’École de commerce et de management de Dijon proposent des études
d’opportunités pour les entreprises.

Des étudiants au service
des entreprises

Logement. L’entreprise du groupe Action Logement, Habellis, a soufflé sa centième bougie en
compagnie des collectivités, partenaires et entreprises, au Palais des Congrès de Dijon, jeudi 7
novembre.

Le plus ancien bailleur social
de Côte-d’Or fête ses 100 ans
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De gauche à droite, Marcel Elias, président du conseil d’administration de Habellis,
et Koumaran Pajaniradja, directeur général d’Action Logement Immobilier.
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ECM Dijon a lancé son agence Junior Conseil pour travailler avec les entreprises.

La démarche
commerciale 
en question

Dans la presse, autour de nous, positiver devient
un thème récurrent. Ce n'est pas pour être dans

la tendance du moment et surfer sur un
"positivisme" forcé, mais pratiquer l'écoute est un
excellent moyen pour adopter une attitude mentale
positive.
Pourquoi ? Si l'on part du principe que nous
souhaitons être honnête, envers nous et envers
l'autre, pour rechercher une satisfaction mutuelle, la
pression n'est plus la même. Nous diminuons le
stress et passons vers l'envie et le plaisir d'écouter
pour découvrir.
Je vais illustrer cela par un exemple que j'ai vécu il y
a quelques années. Un jour ma femme
m'accompagnait, car nous étions en vacances et
j'en profitais pour rencontrer un futur client qui
était à proximité. Sur le trajet en voiture elle me fît
remarquer, avec étonnement, que je ne semblais
pas stressé, alors que le rendez-vous avait un
certain enjeu. Je lui répondis que mon objectif
n'était pas de savoir comment chercher à vendre
une mission, mais que mon premier objectif était
de valider si j'étais en mesure de répondre au
besoin de ce prospect. Psychologiquement c'est très
différent. Dans un cas, on est sous la pression du
stress de la vente, dans l'autre on est concentré,
avec l'envie d'échanger et bien sûr, si l’on identifie
que l’on peut aider, de collaborer. Pour cela, il est
nécessaire d’avoir une méthode d'entretien
structurée, basée sur l'écoute active.
Quel intérêt ? Tout se communique. Lorsque vous
rencontrez une personne, vous allez lui
communiquer votre humeur. Dans ce cas (celui de
l’exemple), nous communiquons notre
enthousiasme. Il est toujours préférable d'entretenir
l'optimisme et l’envie, lesquels sont plus stimulants
que le stress. D'autre part, les gens ne vous en
voudront jamais, au contraire, d'être venu leur faire
partager un peu de lumière dans leur quotidien. Un
client ou un prospect préfèrera toujours rencontrer
une personne qui véhicule de la joie, de l’envie,
autrement dit une dynamique positive. Il sera plus
enclin à partager un moment avec lui, qu'avec celui
qui est porteur de stress.
Avec cette approche, le principe n'est plus
d'argumenter pour vendre (survendre), mais
d'écouter pour faire une offre adaptée. Nos
questions auront participé à convaincre notre
interlocuteur (voir : https://www.linkedin.com/
pulse/pourquoi-poser-des-questions-guillaume-
petitjean). L'avantage est qu'étant plus précis dans
notre réponse, nous augmentons nos chances de
satisfaire notre client.

En conclusion, adopter une attitude mentale
positive, en pratiquant l’écoute, nous permet de
diminuer notre stress, de maîtriser la pression et
d'augmenter le plaisir dans l'action, notamment
en déplaçant l'enjeu.

En collaboration avec Guillaume Petitjean,
dirigeant des entreprises dijonnaises 

de conseil en stratégie commerciale Suxeco 
et 1ère gâchette.
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Pourquoi adopter une
attitude mentale

positive ?
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