
ESPRIT LUXE  
by JMB

Le Concept

JMB Formation propose un concept simple :  
entre élégance et complicité, l’Esprit Luxe est à la fois 
essentiel et très riche. 

Coco Chanel dit : « La mode se démode, le style jamais ». 

Nos consultants spécialistes de la courtoisie et du luxe 
à la Française nous invitent à nous évader vers cette 
envie de luxe : sourire, regards partagés, attentions 
portées aux détails, postures élégantes, attitudes discrètes  
et soignées.

Parfois à contre-courant, mais toujours avec style, 
nos consultants permettent aux collaborateurs de 
s’émanciper du luxe institutionnel tout en restant élégant. 

L’objectif est de permettre à vos équipes de se différencier, 
de faire vivre à vos clients un moment unique, de faire 
ressentir émotionnellement les valeurs de l’excellence.

En effet, votre client est en attente d’exception et de 
plaisir, il aspire à votre confiance, il fidélise la Marque qui 
l’accueille. 



04 93 63 78 32 
contact@jmb-formation.com
www.jmb-formation.com

245, route des Lucioles - 06560 Sophia Antipolis
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© JMB Formation

CONTACTEZ-NOUS  
afin de recevoir nos programmes  

de formation. Nous étudierons  
ensemble votre projet pour une éventuelle  

formation sur-mesure.

Devenez acteur

de votre  

Formation !

La

Pédagogie



L E  L U X E  A C C E S S I B L E

FORMATION &  CONSEIL 
SOPHIA-ANTIPOLIS . FRANCE
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L’ESPRIT 

UNE SIGNATURE
LUXE



UNE SIGNATURE JMB 

L’esprit Luxe

L’Esprit Luxe selon JMB,  

c’est proposer des escales  

de caractère pour atteindre  

des compétences insoupçonnées, 

accessibles aux collaborateurs  

de toutes les entreprises soucieuses  

de leur image.

C’est aussi offrir, en toute intimité  

et confidentialité, les délices  

du savoir être, les mille détails d’un 

service discret, d’inoubliables attentions 

empreintes d’élégance. 

Enfin, c’est allier raffinement  

et convivialité, privilégier l’émotion  

et la découverte, toujours à 

la recherche de l’excellence.



Luxury Hospitality

Votre première force… votre marque. Pour que l’émotion 
contribue à la fidélisation de vos clients.

Les Missions :
Optimiser l’image de soi et de la marque
 Comprendre l’impact de son image dans sa relation avec le client
 Parfaire son élégance (du maquillage à la coiffure en passant par la démarche et  
la gestuelle)
 Connaître l’environnement culturel, géographique et économique de sa marque

Le client entre dans notre univers… dès la première 
sonnerie, le premier mot, la première attention, il sait qu’il 
est unique.

Les Missions :
Maîtriser l’accueil… première force de votre marque
 Acquérir les techniques d’un accueil “gagnant”
Élaborer un plan d’action pour un accueil réussi
 Faire vivre au client l’émotion de la marque

Le public concerné
Toutes les personnes en relation avec le client

Le public concerné
Toutes les personnes en relation avec le client

Les prérequis
Forte volonté de s’impliquer et de progresser 

Les prérequis
Forte volonté de s’impliquer et de progresser 

La durée
2 jours soit 14 heures de formation

La durée
2 jours soit 14 heures de formation

by JMB

UN ACCUEIL SYNONYME 

D’Excellence 



WHAT ELSE  !

Majordome

LE GOÛT DE LA

Politesse

Le majordome en hôtellerie organise et coordonne ses actions 
en liens avec les services de l’hôtel et contribue au confort 
des clients de l’hôtel durant leur séjour. Il veille au bien-être 
constant des clients et doit satisfaire toutes leurs demandes, il 
est à l’écoute, il maitrise l’art du service.

Les Missions :
 Développer son savoir être et son savoir faire 

 Maitriser les règles de la courtoisie française et des protocoles internationaux

 L’art d’écouter et d’accueillir des clients

 Savoir organiser le service à table en suite

 Maitriser la coordination avec les autres services de l’hôtel

À l’heure où l’un des mots-clés est l’égalité pour tous, un 
meilleur partage de la maîtrise de ces codes s’avère essentiel 
pour contribuer à cet ambitieux projet. Or, la vie d’équipe, 
tout comme la fluidité des rapports hiérarchiques ne peuvent 
ignorer les règles du savoir-vivre et protocole.

Les Missions :
Connaître les règles essentielles de politesse et d’hospitalité
Savoir agir avec sérénité, plaisir et de manière appropriée
Maîtriser un vocabulaire riche et adapté

 Témoigner du respect et de la générosité à l’égard de toute personne que les 
circonstances nous amènent à rencontrer

Le public concerné
Toutes les personnes en relation avec le client

Le public concerné
Les collaborateurs en charge des clients VIP en suite 

Les prérequis
Forte volonté de s’impliquer et de progresser 

Les prérequis
Maîtrise les bases du service et de l’accueil en hôtellerie

La durée
1 jour soit 7 heures de formation

La durée
2 jours soit 14 heures de formation



Ecouter les besoins explicites et implicites du client. Argumenter 
de façon plus efficace. Accueillir le client et le guider dans ses 
choix. Fidéliser le client et envisager son retour.

Les Missions :
 Professionnaliser l’accueil commercial

 Contribuer à la satisfaction du client et à la réussite de la marque

 Maîtriser le questionnement : proposer, conseiller et reformuler pour répondre  
aux besoins du client

 Savoir communiquer autour de l’offre commerciale et réussir à conclure une  
nouvelle vente

Nombre d’entrepreneurs et d’artistes se définissent, ou se 
laissent définir, à tort comme timides, et se croient incapables 
de certaines choses par manque de confiance en soi. 
Beaucoup sont en fait des leaders “en sommeil”, car le 
leadership ne se situe pas là où l’on croit…

Les Missions :

 Développer ses qualités de leader

 Communiquer sa vision de manager et la faire partager en leader

 Mieux se connaître et mieux comprendre les autres

Le public concerné
Toutes les personnes en relation commerciale avec le client

Le public concerné
Les Managers de Proximité

Les prérequis
Forte volonté de s’impliquer et de progresser 

Les prérequis
Forte volonté de s’impliquer et de progresser 

La durée
1 jour soit 7 heures de formation

La durée
1 jour soit 7 heures de formation

ou ses ventes additionnelles

DÉVELOPPER 

L’Upselling 

Manager DANS LE LUXE

DÉVELOPPEZ VOTRE Charisme



Nos OUTILS

Les situations concrètes de l’entreprise sont intégrées dans les SUPPORTS 
PÉDAGOGIQUES réalisés “sur-mesure” qui sont remis aux participants.

Véritables outils pédagogiques, ils sont des compléments indispensables 
et indissociables de l’animation de la formation.

Le public concerné
Toutes les personnes en relation avec les clients étrangers

Les prérequis
Forte volonté de s’impliquer et de progresser 

La durée
1 jour soit 7 heures de formation

à travers l’accueil de nos clients

DE L’ INTERCULTUREL
L’art

Les Chinois souhaitent avoir à leur disposition une 
documentation en chinois si possible ou en anglais...  les Russes 
s’attendent à recevoir un accueil chaleureux et convivial. 
Ne parlant pas spécifiquement les langues étrangères, ils ont 
besoin de se sentir rassurés et sont sensibles à quelques mots 
de bienvenue...

Les Missions :

 Ecouter les attentes du client international à travers son voyage en France

 Développer son aisance relationnelle malgré les différences de nationalité

 Savoir intégrer les spécificités de la culture du client parfois “surprenantes ou 
étonnantes” pour notre culture

 Développer sa capacité à s’adapter simplement à des interlocuteurs de nationalité 
étrangère et se comportant de manière différente


