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Introduction

Ces derniers mois, de nombreuses PME en Auvergne–Rhône-Alpes ont vu leurs résultats
plonger légèrement dans le rouge.
Face à cette turbulence, le réflexe est souvent le même : chercher rapidement de nouveaux
clients, multiplier les actions commerciales, presser davantage les équipes.
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Quelle est vraimentla meilleure solution❓
Cette course au chiffre d’affaires entraîne presque toujours des effets secondaires négatifs :

· Marges réduites car l’acquisition client est plus coûteuse.
· Stress et surmenage des équipes, déjà fragilisées.
· Fidélisation des clients historiques négligée.

Et si la vraie réponse se trouvait ailleurs ?
Non pas dans l’accélération, mais dans la consolidation.
Revenir aux fondamentaux de l’entreprise :

· Clarifier sa culture et ses valeurs.
· Redonner du sens aux équipes.
· Optimiser ses ressources plutôt que de les épuiser.

Vous allez découvrir comment une stratégie de marque employeur transversale, commu-
nication, RH, commercialisation et formation, peut devenir un levier de stabilité et de per-
formance durable, à moindre coût et avec un retour sur investissement mesurable..
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1 Les questionsqui font mouche :êtes-vous concernés ?

“Votre PME souffre-t-elle d’un déficit de cohésion invisible ?”
“Et si vos marges ne se jouaient pas sur le chiffre d’affaires… mais sur vos équipes ?”
“Combien vous coûte vraiment un collaborateur désengagé ?”
Ces questions peuvent sembler abstraites, mais elles touchent directement au cœur de la
performance de votre entreprise.
Dans un contexte économique tendu, beaucoup de dirigeants de PME se focalisent sur
l’augmentation du chiffre d’affaires pour compenser une baisse de résultat. Pourtant, les
pertes invisibles liées au fonctionnement interne sont souvent bien plus coûteuses que la
conquête de nouveaux clients.
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Les signaux faiblesqui minent vos résultats
· Baisse de marge : malgré des efforts commerciaux accrus, vos marges s’érodent. Les

coûts cachés liés aux process internes inefficaces ou à une perte de cohésion viennent
grignoter vos bénéfices.

· Turnover qui s’accélère : chaque départ de collaborateur clé entraîne un coût direct
et indirect (recrutement, formation, perte de productivité).

· Désengagement des équipes : absentéisme, manque d’initiative, faible implication
dans les projets stratégiques.

· Clients fidèles négligés : la conquête de nouveaux marchés détourne vos forces vives,
au détriment de ceux qui garantissaient jusque-là la stabilité de votre activité.

· Usure des managers : confrontés à un climat d’urgence permanent, ils passent plus
de temps à éteindre des incendies qu’à développer leurs équipes.

L’impact chiffré de ces problèmes
Les études sont claires :

· Les entreprises ayant une culture d’entreprise claire et vécue constatent une hausse
de 20 % de l’engagement de leurs équipes (Gallup, 2021).

· À l’inverse, chaque collaborateur désengagé représente une perte annuelle estimée
entre 7000€ et 15 000 € (Gallup, 2021).

· Une communication interne fluide et alignée peut générer jusqu’à 25 % de productivi-
té supplémentaire grâce à une meilleure circulation de l’information et des objectifs
partagés (McKinsey, 2020).

Ces chiffres, appliqués à une PME de 100 salariés avec un salaire moyen de 35 000 €, repré-
sentent plusieurs centaines de milliers d’euros de pertes ou de gains potentiels par an.
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Êtes-vous concernés ?
Posez-vous honnêtement ces quelques questions :

· Savez-vous combien vous coûte réellement le turnover sur les deux dernières années ?
· Pouvez-vous mesurer aujourd’hui le niveau d’engagement de vos collaborateurs ?
· Vos managers sont-ils encore des leaders inspirants ou sont-ils devenus des pompiers

du quotidien ?
· Vos équipes partagent-elles une vision commune, ou travaillent-elles en silos ?
· Vos clients historiques perçoivent-ils encore la même cohérence entre vos valeurs affi-

chées et l’expérience qu’ils vivent ?
Si vous hésitez à répondre, c’est probablement que votre entreprise subit, sans le voir, un dé-
ficit de cohésion et de clarté culturelle.

Ce que révèle ce premier constat
Avant même de chercher à croître, il est essentiel de consolider vos bases. Les entreprises les
plus performantes ne sont pas celles qui courent après chaque nouveau marché : ce sont
celles qui saventmobiliser durablement leur capital humain.
La suite de ce livre blanc vous montrera pourquoi ces problèmes apparaissent, quelles solu-
tions existent, et surtout comment une stratégie marque employeur transversale et
ROIste peut transformer ces pertes invisibles en un puissant levier de performance.
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2 Pourquoien êtes-vousarrivés là ?

Imaginez… Vous êtes dirigeant d’une PME de 80 salariés en région Auvergne–Rhône-Alpes.
L’année dernière, votre résultat net a chuté de 10 %. Le réflexe immédiat a été de mettre
toute l’énergie de vos équipes sur la conquête de nouveaux clients.
Au début, cela semble fonctionner : le carnet de commandes se remplit, la direction com-
merciale est mobilisée, les équipes de production tournent à plein régime.
Mais, rapidement, les premières fissures apparaissent :
· Les collaborateurs clés expriment leur fatigue, certains annoncent leur départ.
· Les managers passent plus de temps à gérer les urgences qu’à accompagner leurs

équipes.
· Les clients historiques se plaignent d’un manque d’attention, certains partent à la

concurrence.
· Les coûts de recrutement explosent, grignotant les maigres gains de chiffre d’affaires.

Vous êtes en plein dans un piège classique des PME en turbulence : croire que la crois-
sance résoudra tout, alors qu’elle amplifie souvent les problèmes structurels.
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Neurosciences et logique d’entreprise :pourquoi ce scénario est fréquent
Le cerveau humain est programmé pour réagir à court terme face au danger (activation du
système limbique, sécrétion de cortisol). Chez le dirigeant, cela se traduit par une réaction ins-
tinctive : « Il faut vendre plus, vite ! ».
Mais cette approche court-termiste épuise les équipes, génère du stress chronique et affaiblit
la cohésion. Or, sans sécurité psychologique et sans sentiment de sens, les collaborateurs
entrent dans une boucle de désengagement.
Les données le confirment :

· Un salarié désengagé coûte entre 7 000 € et 15 000 € par an à son entreprise (Gallup,
2021).

· Le désengagement collectif peut représenter jusqu’à 34 % du salaire annuel perdu en
productivité cachée.

· À l’inverse, une culture claire et partagée augmente l’engagement de 20 % et réduit le
turnover de 25 % (Gallup, 2021).

Les causes profondes d’un cercle vicieux
1. Manque de clarté dans la vision et les valeurs

Les collaborateurs ne comprennent plus pourquoi ils font ce qu’ils font. Résultat : perte
de motivation et désalignement entre les discours et la réalité vécue.

2. Communication interne défaillante
Les informations circulent mal, se perdent ou arrivent trop tard. Selon McKinsey
(2020), cela peut représenter jusqu’à 25 % de productivité perdue.

3. Management sous pression
Les managers, pris dans le tourbillon du quotidien, n’ont plus le temps de soutenir
leurs équipes. Le climat relationnel se dégrade et la confiance s’effrite.

4. Clients historiques négligés
En mettant toute l’énergie sur la conquête, les entreprises négligent ceux qui garantis-
saient leur stabilité. Conséquence : perte de parts de marché auprès de clients qui
connaissaient déjà la valeur de l’entreprise.
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Le vrai problème n’est pas le marché…mais vos fondations
Ce n’est pas l’environnement externe qui fragilise votre PME. Ce sont vos fondations in-
ternes. Une maison ne s’effondre pas parce que la météo se dégrade, mais parce que ses
murs et ses piliers ne sont pas renforcés.
De la même manière, une entreprise qui n’investit pas dans sa culture, sa communication
et sa cohésion interne s’expose à voir ses résultats s’éroder, même en période de crois-
sance.
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3 Quelles sontles solutionspour redresserla barre ?

Après avoir identifié les causes profondes de vos difficultés, vient la question essentielle :
comment inverser la spirale négative ?
La réponse ne se trouve pas dans une fuite en avant commerciale, mais dans un retour
aux fondamentaux. Comme un athlète blessé qui ne peut pas simplement courir plus vite
pour compenser sa douleur, votre entreprise doit d’abord renforcer ses fondations avant
de viser à nouveau la croissance.
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1 - Clarifier la mission, la visionet les valeurs
Vos collaborateurs ont besoin de savoir pourquoi ils travaillent, pas seulement ce qu’ils
doivent faire. Une mission claire agit comme un GPS collectif. Elle réduit l’incertitude et ren-
force la cohésion.
👉 Les entreprises avec une culture forte constatent une hausse de 20 % de l’engagement
(Gallup, 2021).👉 Résultat direct : moins de turnover, plus d’initiatives, et une équipe alignée
sur les priorités stratégiques.

2 - Fluidifier la communication interneet externe
La communication est l’oxygène de l’entreprise. Trop souvent, elle devient un goulot d’étran-
glement : mails non lus, messages contradictoires, réunions à rallonge.
La solution :

· Mettre en place des rituels de communication clairs (réunions d’équipe brèves, ta-
bleaux de bord visuels, newsletters internes).

· Aligner vos messages internes et externes pour que vos clients retrouvent la même co-
hérence dans leurs échanges.

Une communication claire et structurée peut générer jusqu’à 25 % de productivité supplé-
mentaire (McKinsey, 2020)..
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3 - Réinvestir dans l’humainet le management
Un collaborateur engagé devient un ambassadeur de votre entreprise. À l’inverse, un sala-
rié désengagé coûte entre 7 000 € et 15 000 € par an (Gallup, 2021).
La clé :

· Former les managers au leadership bienveillant et neuroscientifique : écouter, don-
ner du feedback constructif, créer un climat de sécurité psychologique.

· Développer des programmes de reconnaissance et de valorisation des réussites, pour
stimuler la dopamine et l’engagement durable..

4 - Fidéliser avant de conquérir
Avant de chercher à gagner de nouveaux clients, renforcez la relation avec ceux qui vous font
déjà confiance. Un client fidèle rapporte souvent 2 à 3 fois plus de marge qu’un client nou-
vellement acquis (Harvard Business Review, 2021).
Comment ?

· Mettre en place un programme de relation client premium (accompagnement per-
sonnalisé, communication proactive).

· Aligner vos équipes commerciales sur un discours basé sur les valeurs et non uni-
quement sur le prix.
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5 - Investir dans la formationet le développement des compétences
Dans un marché qui évolue rapidement, vos collaborateurs doivent être équipés pour relever
les défis futurs.
Les solutions innovantes :

· Formations sur mesure intégrant les neurosciences (gestion des émotions, créativité,
adaptabilité).

· Programmes hybrides (présentiel + e-learning) pour maximiser l’efficacité et réduire les
coûts.

· Développement des “soft skills” (intelligence émotionnelle, communication, résilience),
désormais reconnues comme des leviers de performance autant que les compétences
techniques.

La signature NéoVista
Ce qui rend ces solutions puissantes, c’est notre approche transversale et ROIste :
· Communication + RH + Commercial + Formation : tous les piliers travaillent en-

semble, pas en silos.
· Vision humaine : l’entreprise évolue au rythme du plein potentiel de ses collabora-

teurs.
· Neurosciences appliquées : sécurité psychologique, gestion de la motivation, réduc-

tion de la charge cognitive.
· ROI concret : chaque action est reliée à un indicateur tangible (turnover, productivité,

marge, coût de recrutement).
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4 Que se passe-t-ilsi vous ne changezrien ?

Imaginez cette scène…
Vous êtes à nouveau à la réunion annuelle de clôture. Le chiffre d’affaires a légèrement
progressé, mais la marge reste en berne. Vos équipes, déjà fatiguées, n’ont plus l’énergie
d’innover. Les meilleurs talents sont partis chez vos concurrents, attirés par une culture
plus claire et plus inspirante.
Vous vous retrouvez à devoir recruter dans l’urgence, avec des coûts qui explosent. Les
clients historiques, qui faisaient la force de votre stabilité, se sentent délaissés. Et pendant
ce temps, la concurrence gagne du terrain.
C’est ainsi qu’une baisse ponctuelle de -10 % peut devenir une spirale durable, mena-
çant la survie même de la PME
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Les coûts cachés de l’inaction
Les études sont sans appel :

· Un collaborateur désengagé coûte entre 7 000 € et 15 000 € par an (Gallup, 2021).
Dans une PME de 100 salariés, cela peut représenter jusqu’à 1,5 million d’euros par an
de pertes invisibles.

· Des communications internes inefficaces entraînent 25 % de productivité perdue
(McKinsey, 2020).

· Une image de marque floue ou incohérente peut faire perdre 20 à 30 % du chiffre
d’affaires (Edelman Trust Barometer, 2020).

· Le coût de remplacement d’un collaborateur clé varie entre 30 % et 150 % de son sa-
laire annuel (Harvard Business Review, 2021).

Ces pertes ne figurent pas dans vos tableaux de bord classiques… mais elles rongent silen-
cieusement votre rentabilité. .

Le cercle vicieux du « toujours plus deventes »
Sans stratégie de consolidation, la plupart des dirigeants retombent dans la même logique :

1. Résultats en baisse→ plus de prospection.
2. Équipes sous pression→ stress + désengagement.
3. Clients fidèles négligés→ perte de revenus récurrents.
4. Turnover croissant→ hausse des coûts de recrutement et baisse de productivité.
5. Marge en berne→ nouvelles coupes budgétaires→ démotivation accrue.

Ce cercle vicieux enferme l’entreprise dans une logique de court terme.
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Neurosciences :le piège du stress chronique
Sur le plan neurologique, le stress répété active en continu le système limbique et la sécré-
tion de cortisol. Résultat :

· Baisse des capacités de concentration et d’innovation.
· Prise de décision plus émotionnelle que rationnelle.
· Augmentation des conflits internes et de la démotivation.

L’entreprise devient prisonnière d’un mode “survie”, incapable de se projeter et d’inspirer..

Ce que vous risquez réellement
· Un effritement progressif de la marge, même avec un chiffre d’affaires en hausse.
· Une perte des meilleurs talents, remplacés par des profils moins adaptés, donc

moins performants.
· Une attractivité employeur en chute, avec un coût de recrutement multiplié par 1,5

à 2.
· Une réputation affaiblie auprès de vos clients et partenaires.

En clair : à ne rien changer, votre PME s’expose à un risque de déclassement durable, voire
de disparition face à une concurrence plus agile et mieux structurée..
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5 Les résultats concretschez ceux qui ont agi

Et si au lieu de subir la spirale de l’inaction, vous faisiez partie de ces PME qui ont choisi
d’investir dans leurs fondations ? Voici ce qui se passe lorsque l’on décide de replacer l’hu-
main et la culture au cœur de la stratégie.
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Une PME industrielle en Rhône-Alpes
Cette entreprise de 120 salariés faisait face à un turnover élevé (18 %) et à des difficultés de
recrutement.
Après avoir clarifié ses valeurs d’entreprise et lancé un programme de communication in-
terne basé sur la reconnaissance, elle a constaté :

· –50 % de turnover en 12 mois (Harvard Business Review, 2021).
· Un climat social apaisé, mesuré par une hausse de +25 points à son baromètre in-

terne.
· Une baisse de 40 % des coûts de recrutement grâce à une marque employeur ren-

forcée (LinkedIn, 2020).

Une société de services B2B
Cette PME de 80 salariés avait perdu plusieurs clients historiques au profit de concurrents
plus “innovants”.
Elle a décidé d’investir dans une stratégie de communication transversale (interne + ex-
terne) alignée avec ses valeurs. Résultats observés :

· +25 % de productivité grâce à une meilleure circulation de l’information et des objec-
tifs plus clairs (McKinsey, 2020).

· Un regain de confiance des clients existants, avec un taux de fidélité en hausse de
+15 % en un an.

· Unemeilleure cohésion entre les équipes commerciales et opérationnelles, traduite
par une marge nette en progression..
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Une PME du secteur tech
Avec une équipe jeune et en croissance rapide, cette entreprise souffrait de désengagement :
les collaborateurs ne voyaient plus le sens de leur travail.
Après avoir instauré un programme demanagement basé sur les neurosciences (sécurité
psychologique, feedback constructif, reconnaissance), les résultats ont été clairs :

· +20 % d’engagement salarié (Gallup, 2021).
· Une réduction de l’absentéisme de 12 %.
· Une dynamique d’innovation relancée, avec deux nouveaux produits développés en

moins de 6 mois.

Les bénéfices communs observés
Les entreprises qui investissent dans leur marque employeur et dans une approche transver-
sale constatent systématiquement :

· Une attractivité renforcée : 3 fois plus de candidatures qualifiées (LinkedIn, 2020).
· Des coûts de recrutement divisés par deux.
· Un engagement accru : +20 % de motivation, –25 % de turnover (Gallup, 2021).
· Une meilleure productivité : +25 % (McKinsey, 2020).
· Une marge préservée grâce à une fidélisation client renforcée.

La leçon à retenir
Ces PME n’ont pas changé de marché. Elles n’ont pas inventé un nouveau produit miracle.
Elles ont simplement choisi de consolider leurs fondations :
· Donner du sens.
· Fluidifier la communication.
· Valoriser leurs talents.
· Former et accompagner leurs équipes.

C’est cette démarche qui leur a permis de transformer une période de turbulence en un
tremplin vers une croissance durable et rentable.
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6 Quel ROI attendred’une stratégiede marque employeurtransversale ?

Chaque dirigeant de PME se pose la même question avant d’investir :
“Très bien, mais combien cela va-t-il me rapporter concrètement ?”
La force d’une stratégie de marque employeur transversale, c’est qu’elle ne se limite pas à
de l’image ou à du bien-être. Elle a un impact direct et mesurable sur les coûts et sur la
marge.
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Exemple concret
PME type de 100 salariés (salaire moyen : 35 000 €)
1. Réduction du désengagement
Un salarié désengagé coûte entre 7 000 € et 15 000 € par an (Gallup, 2021). Si l’entreprise
compte 20 % de salariés désengagés (20 personnes), cela représente 140 000 à 300 000 € de
pertes annuelles.
Avec une stratégie de culture et d’engagement (+20 % d’engagement, Gallup, 2021), on réduit
de moitié ce désengagement→ 70 000 à 150 000 € d’économies.

2. Baisse du turnover
Le remplacement d’un collaborateur coûte entre 30 % et 150 % de son salaire annuel (Har-
vard Business Review, 2021). Avec un turnover de 15 %, cela représente 15 départs/an soit
entre 157 500 € et 787 500 € de coûts cachés.
Une marque employeur forte peut réduire le turnover de 25 à 50 %.
Gain : près de 80 000 à 390 000 € économisés par an.

3. Amélioration de la productivité
Une communication claire et fluide augmente la productivité de +25 % (McKinsey, 2020).
Sur 60 salariés “opérationnels”, à 35 000 € de coût annuel, cela représente :
525 000 € de productivité potentielle libérée.

4. Économie sur le recrutement
Les entreprises avec une marque employeur forte réduisent leurs coûts de recrutement de
50 % (LinkedIn, 2020).
Si chaque recrutement coûte en moyenne 10 000 €, et que 15 postes sont pourvus chaque
année : 75 000 € économisés.
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Synthèsedes gains annuels potentiels
· Engagement accru : +70 000 à 150 000 €
· Turnover réduit : +80 000 à 390 000 €
· Productivité libérée : +525 000 €
· Recrutement optimisé : +75 000 €

Total : entre 750 000 € et 1,1 M€ de gains annuels potentiels pour une PME de 100 salariés.

Pourquoi ce ROI est unique
Contrairement à une stratégie classique d’augmentation du chiffre d’affaires (prospection,
nouveaux marchés) qui :

· coûte cher,
· réduit souvent la marge,
· fatigue vos équipes,

une stratégie de marque employeur agit sur l’efficience interne :
· moins de pertes invisibles,
· des collaborateurs plus motivés,
· des clients plus fidèles,
· une réputation plus attractive.

C’est une démarche gagnant-gagnant : vos équipes s’épanouissent, et vos résultats financiers
suivent.



25

7 Les solutionsproposées parNéoVista

Après avoir exploré les causes, les risques et les bénéfices d’une stratégie de consolidation,
reste une question essentielle :
comment mettre en place concrètement cette transformation dans votre PME ?
C’est précisément la mission de NéoVista : accompagner les entreprises dans la construc-
tion d’une marque employeur forte, transversale et ROIste, en agissant sur tous les le-
viers stratégiques de l’organisation.
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Les 4 piliers de l’approche NéoVista

1. Stratégie de Communication
Aligner les messages, renforcer la cohésion
Nous aidons votre entreprise à bâtir une communication interne et externe claire, authen-
tique et alignée avec vos valeurs.

· Audit de communication : identifier les failles et incohérences dans vos messages.
· Plan de communication : valoriser vos actions en interne et renforcer votre attractivi-

té en externe.
· Création de contenu multicanal : digital, print, réseaux sociaux, pour toucher toutes

vos parties prenantes.

2. Stratégie de Commercialisation
Cohérence entre valeur client et valeur humaine
Votre stratégie de vente doit être en parfaite résonance avec vos valeurs et vos clients.

· Audit commercial : analyse des processus actuels et des points de rupture.
· Optimisation du parcours client : fluidité, cohérence et fidélisation.
· Outils de performance : CRM, automation, indicateurs ROI.

Résultat : une communication qui génère +25 % de productivité et renforce votre
image de marque (McKinsey, 2020).

Résultat : une meilleure fidélisation client (jusqu’à +15 % de marge sur les clients his-
toriques) et une conquête alignée avec votre culture.
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3. Accompagnement RH
Recruter, engager et fidéliser par les valeurs
Nous aidons vos RH à construire une politique centrée sur l’humain et sur la cohérence
culturelle.

· Recrutement basé sur les valeurs : attirer des talents en phase avec votre vision.
· Détection des potentiels internes : développer vos collaborateurs plutôt que multi-

plier les embauches coûteuses.
· Outils RH performants : gestion des talents, planification de carrière, baromètres

d’engagement.

4. Ingénierie de Formation
Développer les compétences, incarner les valeurs
Nous concevons des programmes de formation sur mesure intégrant les neurosciences.

· Audit des besoins : relier les formations aux enjeux stratégiques de l’entreprise.
· Formations hybrides : présentiel + e-learning pour maximiser l’impact.
· Modules neuroscientifiques : gestion du stress, régulation des émotions, intelligence

collective.

Résultat : une réduction du turnover de 25 à 50 %, soit 80 000 à 390 000 € économi-
sés par an pour une PME de 100 salariés (Harvard Business Review, 2021).

Résultat : des collaborateurs plus compétents, engagés et capables d’innover dans
un environnement serein.
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Notre approche différenciante
Ce qui distingue NEOVISTA, c’est une méthodologie unique qui combine :

· Une vision transversale : nous travaillons simultanément sur vos RH, communication,
formation et stratégie commerciale, pour garantir un impact global.

· Une approche neuroscientifique : nous intégrons les dernières découvertes sur la
motivation, la sécurité psychologique et la charge cognitive, pour transformer durable-
ment les comportements.

· Un engagement ROIste : chaque action est reliée à des indicateurs financiers concrets
(turnover, productivité, coûts de recrutement, fidélisation client).

· Un accompagnement humain : parce qu’une transformation réussie repose avant
tout sur la confiance, l’écoute et la co-construction.

Pourquoi choisir NéoVista ?
Parce que nous ne vous proposons pas une “recette magique” ni une simple boîte à outils.
Nous vous offrons un partenariat stratégique pour :

· Consolider vos fondations.
· Redonner du sens à vos équipes.
· Réduire vos pertes invisibles.
· Maximiser votre marge.
· Faire de votre marque employeur un avantage compétitif durable.

Avec notre approche transversale, alliant communication, commercialisation, RH, forma-
tion et neurosciences, nous vous aidons à transformer vos pertes invisibles en gains mesu-
rables. Notre méthodologie ROIste vous garantit que chaque action entreprise aura un impact
concret sur vos marges et votre stabilité.
Et parce que nous croyons en la puissance de l’humain, nous construisons avec vous une re-
lation gagnant-gagnant où vos collaborateurs s’épanouissent en même temps que votre en-
treprise grandit.

Conclusion
Xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxi.

Contactez NéoVista pour un premier échangeet découvrons ensemble comment transformer vos défisactuels en leviers de performance durable.contact@neo-vista.fr • 06 20 56 43 55


