
Investissezsur lessofts skills

pour révolutionnerlõatmosph¯re,

lõimplication

et la performancebusiness

de voséquipes

Transformez les compétences de vos équipes 

en choisissant des formations

qui les mettent en mouvement

1

Investissez sur les softs skills pour révolutionner lõatmosph¯re,

 lõimplication et la performance business de vos équipes 
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Nous intervenons selon la modalité la plus adéquate par rapport à leurs
objectifs :

2

problématique à résoudre, développement de compétences individuel ou collectif

Coaching

Individuel

Collectif

Organisation

Formation

Ingénierie de parcours 

ou de modules

Animation

Micro Learning

Conseil

Mission 

Séminaire,Tempsfort

collectif

Ateliers thématiques : 

idéation, design 

thinking, codev, ê
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De lôid®e au r®sultat op®rationnel

Square Management et Circle Strategy

INNOVATION

RISK & 
FINANCE

DATA

SUSTAINABILITY

PEOPLE & 
CHANGE

REGULATORY & 
COMPLIANCE

SUPPLY 
CHAIN

ORGANIZATION & 
EFFICIENCY

DIGITAL & 
MARKETING

850 consultants 

en stratégie et 

organisation , 

en Europe

Aide ses clients dans 

lôanticipation, la 

conception et la 

réalisation de leurs 

projets de 

transformation.

Développe, grâce à son 

centre de recherche, 

des expertises et des 

méthodes spécifiques 

pour chacun de ses 

domaines dôexcellence.

NOUS FAÇONNONS 
DES STRATÉGIES POUR DES FUTURS 

AUDACIEUX ET DURABLES

Stratégie de croissance :  Élaborer des plans sur mesure 
pour dynamiser l'expansion de nos clients dans un 

environnement en constante évolution

Stratégie de transformation MONDE ©  : M&A, TOM, 
Leadership, Engagement, RSE ..

Transformation IA & Opérations : Optimiser les 
opérations de nos clients 

en mobilisant les leviers IA, Data 
et Technologies
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Nous accompagnons vos équipes 

dans la transformation de  leurs pratiques 

et de leur relation  à lõautre sur 4 domaines

pour  quõelles mettent  en place les nouveaux 

modes dõinteractions qui  leur permettront  

de réussir votre  stratégie.

Lesformationsque nousconcevonset animonstransformentla qualité

desinteractionsde voséquipes, levierde réussitede vostransformations,

et boostentvotre performancebusiness. 

La montée en compétences dépasse très largement la connaissance dõoutils,

de références, de concepts et dõexpertises.

Nous privilégions l'apprentissage synchrone, avec des sessions animées par 

des formatrices et formateurs chevronnés

Communication
Management 

& Leadership

Vente
Gestion 

de projet

Surmesure/ Surétagère Présentiel/ Distanciel ProgrammeCursus/ Ponctuel
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Contenu de chaque domaine de formation

COMMUNICATION VENTE MANAGEMENT PROJET

Structure  de la communication 

Élaborer un contenu structuré 

pour faire agir la cible

Comportement  dõinteraction 

Maîtriser lõinteraction one to one 

ou collective pour comprendre et 

influencer la cible

Pédagogie

Organiser et maitriser la 

transmission de savoir-faire pour 

développer un collectif apprenant

Anglais

Maitriser la posture et les bases 

linguistiques de communication et 

dõanimation professionnelle

Stratégie commerciale 

Structurer un modèle commercial 

et animer un dispositif cohérent .

Exemples : 

Comprendre la stratégie clients, 

Animer une équipe commerciale,

Bâtir un plan de prospection

Pratiques commerciales 

Maitriser les pratiques et les 

comportements dõinteraction dans 

les différentes phases de la vente : 

Exemples :

Elaborer une proposition

commerciale,

Réussir une soutenance, 

Négociation

Management

Donner sens et engager lõ®quipe.

Exemple : 

Conduire le changement, 

Gérer les situations difficiles

Manager lõincertitude

Donner un feedback positif

Leadership

Créer un environnement de travail 

auquel les autres ont envie 

dõappartenir

.

Cadrage et préparation 

Savoir définir une stratégie de 

programme et initier le projet 

avec le bon niveau dõobjectifs

Embarquement  des acteurs 

Savoir entretenir la culture de 

travail en équipe et embarquer les 

acteurs du projet pour inciter 

chacun à donner le meilleur de 

soi-même

Organisation  et pilotage 

opérationnel

Savoir organiser les tâches et 

coordonner les responsabilités 

pour assurer la performance et la 

qualité du projet
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La pédagogie de nos formations est spécifiquement conçue pour optimiser

lôexp®rience dôapprentissageet maintenir lôengagement des participants

DESSEQUENCESCOURTES

Lesséquencespédagogiquessont limitéesà 1h15 

et sontespacéesde pausesrégulièrespour 

permettreauxparticipantsde gérer leurs

contraintespersonnelles. Ellessontprévuesen

généraldansla matinée

QUIZZ ETAUTO-EVALUATION

Lesparticipantsremontent leur questions, 

évaluationsou perceptionpar desquestionnaires 

et quizzpour permettreau formateurdesõassurer 

delõ®volutionpédagogiquede chacun

CONTENUMULTIMEDIA

Nousexploronslõuniversdu numérique

(vidéo,film, animationsetc.)afindõillustrer

de manièrejusteet percutantela réalitévécue 

par nosparticipants

INTERACTIONRÉGULIERE

AVECLõANIMATEUR

Lesanimationsplénièressont rareset courtes. 

Lõanimateurmet à contributiontous les 

participantsselonun rythmerégulier

MISEEN SITUATION

Nosformationssont composéesà 20 %

de théorieet 80 % de pratiquequi seconcrétise 

par desexercicesindividuelsou en binôme

JEUXETCHALLENGE

Nousutilisonsdesjeuxpédagogiqueset des 

challengesindividuelsou collectifspour mieux 

capterlõattentiondes participantssurtout

à distanceet faciliterlõappropriationdu contenu
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Nos formations sôappuientsur « la vraie vie » des participants : la volonté de progresser , associée

au partage et au travail sur leurs propres cas les aident à visualiser concrètement lôimpactdu 

contenu et en facilite lôappropriation

Les formateurs P-Val sont tous consultants :

ils ont une approche métier de la formation,

quõils veilleront à ancrer dans des situations professionnelles réelles.

Les mises en pratiques se font sur des situations réelles,

soit sur les propres cas des participants, soit sur des situations identifiées 

avec le commanditaire en amont.

Lõesprit bienveillant des formateurs, sur le fond et sur la forme, 

déclenche la capacité des participants à remettre en cause 

leurs pratiques de manière constructive.

Ellesõinscritdans un projet collectif ou personnel

Pluscõestporté par le manager/ lõ®quipe, (répondre à desenjeuxstratégiques

Pluscõestinscritdansle cadredõunprojet personnel(acquérirdescompétencespour un besoinmétier précis)

Lõexp®riencevécue par le participant est énergisante et valorisante

Jouer : incorporer le jeu et lõhumour dans la formation pour libérer 

les capacités dõapprentissage et dõint®riorisation des participants

Être vraiment  là : le formateur ð et les participants - sont 100% présents

à ce quõils font, et aux autres personnes avec qui ils interagissent,

pour un meilleur investissement de chacun.

Illuminer  leur journée : rendre la journée mémorable par des attentions 

particulières pour chacun pour associer la formation à des souvenirs 

positifs qui permettent dõancrer les acquis.

Choisir son attitude  : faire le choix dõune attitude positive quelles 

que soient les circonstances pour favoriser lõengagement de ses voisins

La formation  est ancrée dans « la vraie vie » professionnelle 

pour  faciliter  la mise en pratique
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Expérimenter pour ressentir, 
prendre conscience, intégrer

Raisonner, comprendre,
®laborer les principes dôaction

Se comporter, mettre en îuvre
les principes, agir efficacement

NOTRE P£DAGOGIE DONNE LõENVIE ET LES MOYENS DõAGIR

NOUS CONSTRUISONS CHAQUE SÉQUENCE PÉDAGOGIQUE SELON LA MÉTHODE ERA©

É M O T I O N
Faites lôexp®rience

R É F L E X I O N
Quels principes en retenez -
vous ?

A C T I O N
Appliquez concrètement

flash rapide :
jeu, mise en situation, vid®o, é

acquérir les outils de réflexion
avec le formateur

agir en intégrant les apports et 
évaluer les acquis  : travail sur 

leurs propres cas, mise en 
situation, plan dôaction, é

Nos formateurs sont aguerris
dans le domaine de lôanimation

P-Val  forme plus de 4 000 personnes par an

Leur exp®rience leur permet de sôadapter ¨ leur public en 

temps réel

P-Val  a un taux de satisfaction formation très élevé (plus de 

98%)

Il y a une vraie marque dôanimation P- Val :
vous vivez ce que vous animez,

côest un vrai plaisir pour le participant !
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Nous adaptons les conditions de réalisation de nos prestations 

à votre contexte et aux besoins des participants 

TARIFS DELAI DôACCĈS
BESOINS 

SPECIFIQUES

Nous proposons un tarif sur devis 
après avoir étudié votre besoin.

En ordre de grandeur, nous 
proposons des formations 
dans une fourchette de 1500 /ú 
jour pour des formations simples 
« sur étagère è ¨ 4000 ú /jour 
pour des formations 
comportementales avec dispositifs 
spécifiques.

Nous tarifons lôing®nierie 
pédagogique éventuelle à part.  

Nous pouvons réaliser 
nos prestations au plus tôt 
dans un délai de 2/3 semaines 
et au plus tard sous 3 mois. 

Les délais exacts seront à préciser 
après une étude de vos besoins et 
sous réserve de notre disponibilité. 

Nous adaptons nos formations 
aux besoins des participants. 

En particulier, nos équipes 
sôorganisent quotidiennement 
pour accueillir et accompagner 
les personnes en situation 
de handicap. 

Pour cela, nous vous remercions 
de nous prévenir en amont 
de la formation pour échanger 
sur les besoins spécifiques associés.



DE QUOI VOTRE COMMUNICATION A -T-ELLE 
BESOIN POUR PASSER LE PALIER SUIVANT ? 
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1 - Communication

FAMILLE TITRE OBJECTIF

A) STRUCTURE DE 

COMMUNICATION

Communiquer  pour  faire  agir
Changer  sa posture  de communication  :  écrire  non  plus  à partir  de 
soi,  mais  de ceux  à qui  vous  vous  adressez

Faire  parler  les  chiffres
Des communications  efficaces  sur  les  éléments  chiffrés  pour  aider  les
opérationnels  à faire  les  bons  choix

Design visuel Am®liorer lôimpact graphique de vos communications

Pr®senter ¨ lôoral 

Communication  ciblée
Comprendre  le profil  de son  interlocuteur  et  adapter  sa 
communication  en fonction

B) COMPORTEMENT

DõINTERACTION

CIME -  Convaincre  et  influencer Routines  comportementales  pour  convaincre  et influencer  vos  
partenaires

CIME -  Gestion  des  situations  critiques Réagir  positivement  en situation  stressante  pour  maintenir  lôalliance

Comprendre  pour  mieux  embarquer  vos  partenaires 
dans  

les interactions  one  to  one

Mettre  en mouvement  vos  interlocuteurs
par  des  entretiens  motivants

Convaincre  à lôoral pour  mieux  embarquer  vos  
partenaires  dans les  présentations

Renforcer  le chemin  de conviction  de votre  présentation  grâce  à une  
posture
adaptée  à lôoral

Animer  une  réunion  de travail  (+  variante  à 
distance)

Conduire  les  réunions  pour  quôelles tiennent  leur  promesse

C) PÉDAGOGIE

Formation  de formateur Animer  une  formation  avec  pédagogie

Construire  le transfert  des  compétences  et  le 
partage  des
bonnes  pratiques

Outiller  la montée  en compétences  individuelles
Capitaliser  collectivement  sur  les bonnes  pratiques

D) ANGLAIS Speak  easy Oser  parler  en anglais  en milieu  professionnel
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COMMENT PR£SERVER LõALLIANCE AVEC VOS INTERLOCUTEURS ? 
Nous faisons tous des communications mais combien d®clenchent r®ellement lôaction que nous 

attendons de notre cible ? Des mails non lus, des présentations ennuyantes ou inachevées, des 

r®unions qui nôam¯nent ¨ rien ! Cette formation apporte aux participants des m®thodes pour les 

aider à faire des communications percutantes qui racontent des histoires dans le but de faire agir la cible 

: 

Å Concevoir vite et bien une communication centr®e sur lôautre

Å Structurer ses communications pour faciliter lôadh®sion

Å Donner ¨ son interlocuteur lôenvie et les moyens dôagir

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS
Å Reconnaitre une communication efficace

Å Structurer sa communication à partir du destinataire plutôt que de soi grâce à la méthode P+

Å Fixer le bon niveau dôobjectif 

Å Raconter une histoire qui fait sens avec lôobjectif

Å Anticiper les objections potentielles 

Le + de la méthode P-Val ? Le participant apporte un document quôil construit et dont lôenjeu est 

important pour lui. A la fin des 2 jours, il repart avec une version retravaillée de son document qui 

pourra lui servir de document de référence dans son quotidien.

Communiquer pour faire agir

DURÉE 
2 jours en présentiel 

POUR QUI ?
Å Tout collaborateur qui produit des 

communications
Å 8 participants maximum
Å Aucun pré requis spécifique demandé

  

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Communication écrite 
Å Analyse / Synthèse

« La formation  a été très appréciée : la démarche P-

Val décrypte les leviers dõune communication  

décisionnelle. Nous avons augmenté sensiblement 

lõimpact de nos communications  en agençant nos idées 

selon les attentes des décideurs. »

Directeur  commercial

Services BtoB en Espagne

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS
Å Incarner dès le début la posture assertive

Å Introduire une réunion avec impact

Å Poser le cadre de la présentation

Å Présenter sans lire la présentation

Å Gérer les objections

Å Conclure en assurant un ancrage positif

Le + de la méthode P-Val ? Chaque participant bénéficie dõun suivi individuel et personnalisé et travaille sur 

des cas concrets tirés de son quotidien

Pr®senter ¨ lõoral 

« Formation très utile pour mon activité, et permet 

de prendre du recul par rapport à ce que je fais 

actuellement et apporte des réponses concrètes sur la 

manière dont je peux améliorer mes présentations »

Un collaborateur dõOrange Marketing 2021 

COMMENT EMBARQUER VOS INTERLOCUTEURS A LõORAL ? 
Comment embarquer vos interlocuteurs dans vos présentations, et éviter le syndrome de la question à la fin « 

avez-vous des questions » ? 

Å Adopter une posture comportementale assertive et rassurante Comprendre les 

enjeux des différentes parties prenantes 

Å Défendre son point de vue en intégrant celui des autres 

Å Savoir influencer et obtenir des mises en accord

Å Obtenir un engagement à lõaction

DURÉE 
0,5 jours en présentiel 

POUR QUI ?
Å Tout collaborateur qui a à convaincre 
Å 8 participants maximum
Å Aucun pré requis 
  

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Routines comportementales de 

présentation: introduction, 
développement, réponse aux objections

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS
Å Reconnaitre une communication efficace avec des chiffres

Å Structurer la communication à partir du destinataire plutôt que soi 

Fixer un objectif adapté et réaliste à la communication qui mobilise la cible

Å Analyser les freins et moteurs de la cible pour la mettre en mouvement

Å Identifier et formaliser les messages clefs 

Å Choisir et présenter les bons chiffres

Å Pr®senter ¨ lôoral et g®rer les interactions

Le + de la méthode P-Val ? Le participant apporte un document financier quôil construit et dont 

lôenjeu est fondamental pour lui. A la fin des 2 jours, il repart avec une version retravaillée  

de son document qui pourra lui servir de document de référence dans son quotidien.

Faire parler les chiffres

POUR QUI ?
Å Tout collaborateur en situation dôavoir 

à convaincre ou de contribuer à la 
prise de décision par ses documents 
écrits sur la base de chiffres : mails, 
présentations clients, reporting , 
®tudesé 

Å 10/12 participants maximum
Å Aucun pré requis

POURQUOI SOIGNER LA PRESENTATION DE VOS CHIFFRES ? 
Nous avons beaucoup de données mais savons -nous réellement les mettre en valeur pour 

orienter la prise de décision ? Cette formation permet aux participants de donner sens aux 

chiffres pour aider les opérationnels à faire le bon choix :

Å Concevoir vite et bien une communication centr®e sur lôautre, 

Å Structurer ses communications pour faciliter lôadh®sion,

Å Donner ¨ la cible lôenvie et les moyens dôagir COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Définir un objectif 
Å Analyser sa cible 
Å Construire et rédiger sa 

communication

« Après lõintervention de P-Val, nos présentations sont plus 

concises et claires. Les messages principaux  font  ressortir les 

tendances, les explications, les plans dõactions. Les éléments 

factuels à présenter sont sélectionnés et limités  en nombre, ce 

qui permet de se concentrer sur lõessentiel.»

Directeur  du contrôle  de gestion , Groupe industriel

DURÉE 
2 jours en présentiel 

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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COMMENT RENDRE VOS IDÉES PLUS IMPACTANTES ? 
Comment maximiser lôimpact des pr®sentations PowerPoint pour engager lôinterlocuteur, 

renforcer son intérêt et sa confiance ?

Å Acqu®rir une m®thode pour construire un document qui a de lôimpact

Å Maîtriser les principales règles du design pour produire des slides harmonieuses

Å Mettre en valeur le fond et (re)trouver la fierté de présenter son travail

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS
Å La forme est au service du fond

Å Structurer le fond

Å Structurer votre page

Å Créer votre point focal

Å Construire votre chemin visuel

Å Utiliser les images

Å Appliquer ce que vous avez appris sur votre présentation

Å Et tout au long de la formation, des trucs et astuces 

pour d®couvrir la puissance de PowerPointé et pour gagner du temps !

Le + de la méthode P-Val ? Vous améliorez votre propre présentation durant la formation, 

des règles de design claires pour les non -designers et des exercices individuels et en 

groupe

Design Visuel

POUR QUI ?
Å Tout collaborateur utilisant PowerPoint
Å 10 participants maximum
Å Pré requis : connaître les usages de 

bases de power point

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Prérequis  : maîtriser les bases 

(bureautiques) de Powerpoint
Å Construire des présentations claires 

et percutantes
Å Progresser dans la ma´trise de lôoutil 

Powerpoint
Å Apprendre les principales règles de 

design

« Nous avons mis en application Immédiatement ces 

acquis, en retravaillant une présentation vers le Comité 

de Direction du lendemain. 

Nous avons obtenu la décision souhaitée !»

Directeur marketing, Banque de réseau

DURÉE 
1 jour en présentiel 

+ 1h de coaching 

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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POURQUOI COMPRENDRE LõAUTRE ? 
Communiquer, côest ®tablir une relation entre des personnes qui ont naturellement des 

modes de communication différents, parfois opposés. Pour se comprendre, chacun doit 

faire un pas vers lôautre : comprendre son r®f®rentiel et sôy adapter.

La compréhension des personnalités donne des clés pour développer des stratégies de 

communication adapt®es et participe ¨ une plus grande performance dans lôentreprise.

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS
> Grille dôanalyse de son propre fonctionnement et de celui de son

> interlocuteur proposant un descriptif complet de 6 Mondes purs.

> Grille dôaction pour sôajuster de fa­on op®rationnelle au profil de chacun.

> Mises en situation pour appliquer lôoutil et adapter sa communication ¨ tous

> les profils et dans toutes les situations.

> Lôoutil utilis® est issu de la th®orie de la justification de Boltanski et Th®venot.

> Il propose un décryptage comportemental donc facilement observable et accessible à 

tous. Lôobjectif est de cr®er le r®flexe de sôadapter et de donner les moyens de le 

faire.

Le + de la méthode P-Val ? Vous améliorez votre propre présentation durant la formation, 

des règles de design claires pour les non -designers et des exercices individuels et en 

groupe

Communication ciblée 

POUR QUI ?
Å Ing®nieur dôaffaires, responsable de 

compte, chef de projet,
Å 10 -12 participants maximum
Å Aucun pré requis   

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Comprendre le profil de son 

interlocuteur
Å Adapter sa communication en fonction

« Make me to realize my weak points , and give me 

the tool to improve »

- Orange Roumania, 2022

DURÉE 
2 jours en présentiel 

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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POURQUOI EMBARQUER VOS ÉQUIPES ET PARTENAIRES ? 
Comment embarquer vos interlocuteurs pour faire avancer les activités et les projets 

dans une démarche co-constructive ?

Å Comprendre les enjeux des différentes parties prenantes

Å Défendre son point de vue en intégrant celui des autres

Å Savoir influencer et obtenir des mises en accord

Å Obtenir un engagement ¨ lôaction

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Comprendre les 4 étapes CIME

Å Créer le contact

Å Poser les bonnes questions pour comprendre son interlocuteur

Å Influencer son interlocuteur selon une approche co-constructive

Å Maîtriser nos émotions et dépasser les objections

Å Matcher pour construire les points dôaccord

Å Engager: définir les actions individuelles et collectives avec nos interlocuteurs

La méthode P-Val ? Une mise en pratique sur vos cas réels : chaque participant b®n®ficie dôun 

suivi individuel et personnalisé et travaille sur des cas concrets tirés de son quotidien.

CIME - Comprendre pour mieux embarquer vos partenaires

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Routines de questionnement
Å Animation dôentretien 
Å Gérer les objections 
Å Valoriser  

POUR QUI ?
Å Tout collaborateur/manager ayant à 

travailler en équipe
Å 8 participants maximum
Å Aucun pré - requis

« Très bonne dynamique et animation. Jeux de 

rôle et illustrations viennent bien compléter la 

partie théorique »

- Un collaborateur dõOrange Marketing, 2021 

DURÉE 
2 jours en présentiel 

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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POURQUOI APPRENDRE A GÉRER LES SITUATIONS CRITIQUES ? 
Les situations critiques, difficiles par définition, nous mettent dans une situation 

dôinconfort. 

Comment gérer les émotions des parties prenantes pour les canaliser vers la 

collaboration ? Comment g®rer une situation critique en maximisant lôefficacit® des 

interactions et la satisfaction des acteurs ? Comment faire adhérer à un objectif 

commun et faire agir ? 

Lôobjectif ? Obtenir des outils qui permettent de prendre de la hauteur de de voir 

lôopportunit® derrière le conflit et ainsi prévoir ou empêcher de futurs conflits.

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Cette formation propose les clefs pour réussir le défi sur deux registres : 

1) Un ®tat dôesprit positif et engageant 

2) Une méthode de co - construction collective de la solution 

Å Se positionner gagnant -gagnant pour créer la confiance 

Å Traiter les critiques et remarques avec aisance

Å Faire passer des messages délicats & Savoir dire NON 

Å Recadrer les dérives individuelle et collectif en mode proactif 

Å Les étapes pour résoudre un conflit de fond 

La méthode P-Val ? Une mise en pratique sur vos cas réels : chaque participant b®n®ficie dôun 

suivi individuel et personnalisé et travaille sur des cas concrets tirés de son quotidien : 

litige avec un client, annoncer une mauvaise nouvelle ¨ lô®quipe, etc.

CIME - Gestion des situations critiques

POUR QUI ?
Å Chef de projet, manager
Å 8 participants maximum
Å Aucun pré requis

  

« Apprentissages de méthodes et techniques directement 

utiles pour préparer des réunions complexes, savoir recevoir 

et traiter des critiques ou encore désamorcer 

un conflit. Les formateurs maîtrisent parfaitement 

leur sujet et fournissent des explications claires 

et détaillées, avec de nombreux exemples 

qui concrétisent le propos.» 

- Matthieu, Sofrecom 2022

DURÉE 
1 jour en présentiel 

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Gérer un conflit 
Å Gérer les objections 
Å Recadrage 
Å Savoir dire non / annoncer décision 

difficile

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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COMMENT EMBARQUER VOS INTERLOCUTEURS POUR FAIRE AVANCER 

LES ACTIVITÉS ET LES PROJETS DANS UNE DÉMARCHE CO-

CONSTRUCTIVE ?
Å Comprendre les enjeux des différentes parties prenantes

Å Défendre son point de vue en intégrant celui des autres 

Å Savoir influencer et obtenir des mises en accord 

Å Obtenir un engagement ¨ lôaction

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Créer le contact

Å Poser les bonnes questions pour comprendre son interlocuteur

Å Maitriser les silences

Å Prendre conscience de ses prismes

Å Construire avec les pierres de lôautre

Å Sôint®resser vraiment ¨ lôautre

Å Valoriser

La méthode P-val ? Une mise en pratique sur vos cas réels : chaque participant b®n®ficie dôun 

suivi individuel et personnalisé et travaille sur des cas concrets tirés de son quotidien.

Comprendre pour mieux embarquer vos partenaires dans les 

interactions one to one

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Routines de questionnement
Å Animation dôentretien 
Å Gérer les objections 
Å Valoriser

DURÉE 
2 jours en présentiel

POUR QUI ?
Å Responsable ou Chef de projet, 

manager
Å 8 participants maximum
Å Aucun pré requis

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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Réussir des réunions difficiles (Issue Analysis)

COMMENT PRESERVER LõALLIANCE AVEC VOS INTERLOCUTEURS ? 
Certaines r®unions sõav¯rent plus difficiles ¨ mener que dõautres ! Notamment par la difficult® ¨ positionner le 

probl¯me ¨ r®soudre au bon niveau, ®viter les blocages et pr®server lõalliance avec vos interlocuteurs :

Å Mettre en  place les conditions préalables et garder le contrôle

Å Réussir à positionner le problème dans un dynamique de résolution

Å Utiliser à bon escient et avec efficacité les outils de problem solving

Å Cibler le problème en variables secondaires 

Å Engager le client/Vito dans la résolution

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Prendre conscience de lõimportance dõune structuration pertinente du probl¯me Client

Å Observer : lõart de positionner le probl¯me dans une dynamique de r®solution OCAE : ®tude de ca

Å Comprendre : lõart de d®composer le probl¯me complexe en variables s®par®es ISSUE ANALYSIS : la m®thode

Å Comprendre : lõart de d®composer le probl¯me complexe en variables s®par®es : ISSUE ANALYSIS la pratique

Å Agir  : lõart dõengager le client dans la r®solution SENS ENVIE CAPACITE

Å Evaluer : lõart de factualiser et de penser chiffre

Å Synth¯se : lõart dõappliquer dans mon cycle Vente Complexe

Le + de la méthode P-Val ? Mise en situation des participants : Travail à partir des réunions vécues ou à 

venir pour permettre une mise en action immédiate. Les mises en situation et jeux de rôles visent à faire vivre les 

situations, à simuler les tensions et à apporter les outils, routines résolutives en temps réel grâce à la méthode 

ERA.
DURÉE 
1 jour en présentiel ou à distance sous la forme 

de 2 x ½ journées

POUR QUI ?
Å Tout manager ou responsable client/service 
ayant d®j¨ de lôexp®rience confront® ¨ des 
enjeux importants, des situations 
complexes, des clients difficiles, en situation 
dôavoir ¨ convaincre et ¨ faire converger 
vers les bonnes solutions.Manager  en charge 
de régler des conflits clients 

Å 6/8 participants maximum (8/10 en 
présentiel)

Å Pré requis : savoir animer une réunion 
« simple »

« Nos réunions mensuelles de Business Review Groupe / 

Pays ont chang® dõambiance. 

Nous pouvons échanger 

sur les problèmes clés et cadrer des actions correctives »

- Directeur financier, Opérateur  télécom international

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Résolution de problèmes 
Å Routines de questionnement 
Å Introduction et conclusion en situation difficile

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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COMMENT PR£SERVER LõALLIANCE AVEC VOS INTERLOCUTEURS ? 
Une animation de réunion réussie tient à 80% à une préparation soignée et la maîtrise de sa conduite qui 

permettent de :

Å Prendre en main le d®roulement dõune r®union de travail, clientê

Å Savoir fixer les objectifs et motiver les participants

Å Utiliser des m®thodes pour ne pas tourner en rond et entretenir le souffle jusquõau bout

Å Adopter une posture pour utiliser au mieux les apports de chacun

Å Obtenir le résultat attendu

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Préparer la réunion et cadrer son animation

Å Lancer efficacement une réunion

Å Contr¹ler lõavancement : temps et r®sultats concrets

Å Concrétiser sans avoir recours à un compte-rendu fastidieux

Å Cadrer la participation du groupe et gérer les objections

Å Structurer les débats et hiérarchiser les arguments au regard du sujet de la réunion

Å Cl¹turer la r®union par un relev® de d®cision et un plan dõactions clair

Le + de la méthode P-Val ? Mise en situation  des participants et feedback : le participant participera à 

plusieurs mises en situation, jeux de r¹les et r®solution de probl¯mes en groupe tir®s dõexemples personnels. 

A la fin de la formation, il repart avec feedback individuel qui pourra lui permettre dõam®liorer son animation.

Animer une réunion de travail mémorable

DURÉE 
1 jour en présentiel 

ou à distance 2 x ½ journées 

POUR QUI ?
Å Tout collaborateur, en particulier 
membres ou responsables dô®quipe 
ou de projets, commerciaux, 
financiers, en situation dôavoir ¨ 
convaincre ou de contribuer à la prise 
de décision via des réunions, ateliers, 
présentations

Å 6/8 participants maximum (8/10 en 
présentiel)

Å Aucun pré requis

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Mettre la réunion sur les rails 
Å Clarifier objectifs et jalons pour 
lôatteindre 

Å Gérer les objections

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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Animer des réunions de management projet à distance

EN QUOI LES RÉUNIONS 0 DISTANCE PLUS DE SAVOIR-FAIRE ? 
Le management ¨ distance (projet, r®unions, ®quipes) sõest impos® comme une pratique courante :

Å On ne m¯ne pas une r®union ¨ distance de la m°me fa­on quõen pr®sentiel

Å La g®n®ralisation de lõorganisation hybride pose des probl¯mes dõimplication, de motivation, de 

leadership, de confianceê

Å La multiplication de ces r®unions a des cons®quences sur lõefficacit®, la productivit® et les d®lais de 

livraison des projets

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Assurer les bonnes conditions de lõanimation ¨ distance 

Å Apprendre à structurer ses réunions et fixer des objectifs motivants

Å Connaître et ajuster son style de management de réunions

Å Comprendre les leviers de motivation individuels 

Å Travailler les 3 leviers : Sens, Envie, Capacité

Å Préparer et animer les échanges collectifs à distances

Å Organiser des rituels pour casser les routines et conserver une dynamique

Å Savoir utiliser les outils dõanimation et de travail ¨ distance

Le + de la méthode P-Val ? La formation est réalisée à distance avec mise en situation des 

participants.  Ceux -ci travaillent leurs postures, mettent en ïuvre les techniques lors des jeux de 

rôles et gestion des incidents , en groupe à partir de leur vécu. Ils repartent avec des feedbacks 

individuels pour leur permettre dõam®liorer leur animation ¨ distance.

DURÉE 
A distance 2 x ½ journées + 1 journée 
(mieux quôen pr®sentiel pour une fois !)

POUR QUI ?
Å Les managers de projet ou dô®quipe, 

avec une expérience de plusieurs 
ann®es, confront®s ¨ lôaugmentation 
des réunions de pilotage à distance. 
Les responsables en charge 
dôanimation dô®quipes transverses, de 
coordination de projet. 

Å 6/8 participants maximum
Å Pré requis : connaitre les principes de 

base des outils de réunion à distance

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Mettre la réunion sur les rails 
Å Clarifier objectifs et jalons pour 
lôatteindre 

Å Gérer les objections 

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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FORMATION DE FORMATEUR

POURQUOI TRANSMETTRE LES CLÉS DE LA FORMATIONS ? 
Maîtriser les fondamentaux pour concevoir et animer des formations « pour faire agir » :

Å Intégrer les principes essentiels de la pédagogie 

Å Préparer et construire une séquence pédagogique

Å Animer et réguler un groupe

Å Anticiper et gérer les situations difficiles

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Comprendre la différence entre une formation et la transmission de savoirs

Å Comprendre le déroulé de la méthode ERA 

Å Identifier les points clés des modules animés et leurs objectifs

Å Approfondir les 3 ®l®ments cl®s de lôanimation

Å Lancer un module de formation

Å Faire passer lôid®e principale ; animer en posant des questions ¨ lôauditoire vs 

dire

Å G®rer les interactions (questions, objectionsé)

La méthode P-Val ? 

Chaque participant b®n®ficie dôun suivi individuel et personnalis® et travaille sur des cas 

concrets

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Compétences comportementales 

dôanimation, de valorisation et de 

feedback

Å Routines de questionnement 

Å Construire une séquence pédagogique

DURÉE 
2 jours en présentiel 

+ coaching individuel

POUR QUI ?
Å 5 participants maximum

Å Formateur occasionnel

Å Pré requis : avoir déjà animé ou avoir 

bientôt à animer une formation

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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POURQUOI OUTILLER LA MONTÉE EN COMPÉTENCE INDIVIDUELLES ET 

CAPITALISER COLLECTIVEMENT SUR LES BONNES PRATIQUES ? 
Il y a un double enjeu. 

Pour lôemployeur lôeffectivit® du partage de connaissance permet de porter le projet dans 

la dur®e et de sôassurer de la disponibilit® des comp®tences n®cessaires. Pour le 

collaborateur, cela permet une construction dôun projet de carri¯re et le d®veloppement 

de ses compétences.

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Sôauto ï évaluer : Identifier les compétences à développer pour progresser

Å Solliciter un mentor pour connaître les bonnes pratiques : Identifier les individus 

« modèles » 

Å Organiser le cadrage de la démarche à court, moyen et long terme 

Å Formaliser dans un « learning  log » pour assimiler et partager

Å Sortir de la routine et stimuler les échanges pour améliorer le fonctionnement de 

votre organisation

Å Se poser les bonnes questions pour formaliser un retour dôexp®rience constructif

Le + de la méthode P-Val ? Mise en situation des participants : Travail à partir des réunions 

vécues ou à venir pour permettre une mise en action immédiate. Les mises en situation 

et jeux de rôles visent à faire vivre les situations, à simuler les tensions et à apporter les 

outils, routines résolutives en temps réel grâce à la méthode ERA.

Construire le transfert des compétences 

et le partage des bonnes pratiques 

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Identifier les éléments clés à transférer

Å Piloter dans le temps ce transfert

Å Cadrer la démarche de transfert

DURÉE
0,5j à distance ou en présentiel

POUR QUI ?
Å Manager ou expert en charge de devoir 

organiser un transfert de compétences 
Å 8 participants maximum
Å Aucun pré requis

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9
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COMMENT TRANSFORMER VOS INHIBITIONS EN FACTEURS DE SUCCÈS ?
Vous devez ponctuellement intervenir en anglais. 

Å Désinhiber les participants et vaincre leur réticence à parler et écrire en anglais, quel 

que soit leur niveau

Å Apprendre en pratiquant : partage de méthodes et outils de communication pour ancrer 

lôassurance et des routines

LES ÉTAPES PÉDAGOGIQUES CLÉS POUR ANCRER LES SAVOIRS-FAIRE 
Å Construire la motivation sur lôengagement ¨ parler lôanglais facilement

Å Se synchroniser avec les autres pour comprendre et être compris

Å Construire son discours par des messages impactants

Å Rester simple et utiliser son vocabulaire courant

Å Prendre du plaisir ¨ lôoral et dans ses interactions

Å C®l®brer ses succ¯s et se tourner vers lôavenir

La méthode P-Val ? 80 % DE PRATIQUE ! 

Chaque séquence pédagogique est construite selon une méthode éprouvée ERA : chaque 

participant part dôexemples personnels pour ancrer des routines en anglais

SPEAK EASY

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Compréhension écrite et orale en 

anglais
Å Fluidit® dôexpression
Å Prise de confiance

DURÉE 
5 sessions dôune demi- journée en 
présentiel

POUR QUI ?
Å Toute personne utilisant 

ponctuellement la langue anglaise 
(oral et écrit) 
dans le cadre de son activité 
professionnelle

Å 8 participants maximum
Å Pré requis : travailler en anglais

  

TARIF 
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9



QUELLE(S) ÉTAPE(S) DANS VOTRE STRATÉGIE 
COMMERCIALE ET DANS VOS PRATIQUES DE 

VENTE POURRAI(EN)T GAGNER EN EFFICACITÉ ? 



2 - Vente

FAMILLE TITRE OBJECTIF

A) STRATÉGIE

COMMERCIALE

Ventecomplexe Passerde ventede produit à la ventede solution

7 cléspour animerune équipe

commerciale

Animerla forcede venteet développersescompétences

Stratégiecommerciale Comprendrela stratégiede vosclientspour construirevotre propre stratégiede vente«

Solution»

Mappy Cartographieret organiserlõactivit®commerciale

Bâtirle plan de prospection Sedoter desoutilsde prospectionet planifiersesactionsde conquête

Valeuret prix valueselling Capterla valeurpour fixer le prix de vossolutionsde ventecomplexe

B)

PRATIQUES

DE VENTE

Prospecteravecimpact Rédigerdesmailspercutantset laisserune impressionmémorablelorsdelõappel

Réussirun entretiencommercial Lesroutinescomportementalespour réussirun entretiencommercial

Soutenancecommerciale Réussirlõoralde soutenancedõunepropositioncommerciale

Go to VITO Accéder à vosVITOset lesinfluencerpourquõilsvouschoisissent

Entretenir,animeret développerson

réseau client
Maintenirune relationde proximitéavecvosclientspour en fairedesalliésproactifs

Propositioncommerciale Concevezla propositionconvaincantequi verrouillela décisionde votre client

Comprendreet boostervotre

profil de VendeurComplexe

Comprendrevotre profil de VendeurComplexeet construirevotre progrèspour

devenirun Vendeur« Créateurde Monde»

Négociation Stratégie, comportementset tableau de bord pour réussir des négociations longues et 

complexes, en équipes
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ÉTAPES CLÉS PÉDAGOGIQUES
Å Passer de la vente de produits/offres à la vente de solutions

Å Comprendre le cycle de vente et le cycle de décision client

Å Approfondir et pratiquer les différentes étapes du cycle de Vente complexe :

Å Cristalliser lõid®e : r®pondre ¨ la douleur du VITO par une promesse qui vous diff®rencie des 

concurrents

Å Synchroniser la solution avec les autres décideurs

Å Finaliser la décision

Å Rebondir avec le client

Å Savoir se positionner dans le cycle pour chaque affaire

Å Savoir naviguer dans le cycle en fonction des évènements

Le + de la méthode P-Val ? Une méthode et des outils éprouvés pour garantir les résultats et un travail 

sur des affaires en cours : vous °tes guid® tout au long de la formation pour construire un plan dõaction 

déterminant et gagner votre affaire.

VENTE COMPLEXE 

POURQUOI CETTE FORMATION ?
Booster la performance commerciale B2B en se différenciant de ses concurrents 

Å Passer dõune vente solo ¨ une vente dõ®quipe ¨ ®quipe

Å Comprendre les douleurs business/métier du client 

Å Vendre des solutions co-construites avec le client

Å Se synchroniser avec le cycle dõachat du client

COMPÉTENCES DÉVELOPPÉES
Å Conduite dõentretien de vente B2B, ®tape par ®tape

Å Analyse de la problématique du client

Å G®rer lõ®quipe interne et lõ®quipe client de mani¯re 

synchrone

DURÉE
2 jours en présentiel  

1h de coaching personnalisé

POUR QUI ?
Å Commercial et acteurs avant-ventes et après-vente

Å 8 participants maximum

Å Pr® requis : avoir au moins 6 mois dõexp®rience vente 

BtoB

« Bonne animation et cas concret en binôme et 

restitution synthétique »

-Un collaborateur de Bureau Veritas, 2022 

TARIF
cf. page 9

DELAI DõACCĉS
cf. page 9


