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strotegy

Transformez les compétences
en choisissant des formations
qui les mettent en mouvement

. .
Qualiopi »
processus certifié

= M REPUBLIQUE FRANCAISE

La certification qualité a été délivrée au
titre de la catégorie d’'action suivante :

ACTIONS DE FORMATION

de vos eéquipes

Investisseaurlessoftsskillspour révolutionned 8 at mo
| 601 mp ktlapexformancebusinessie voséquipes




Nous intervenons selon la modalité laplus adéquate par rapporta leurs
objectifs : problématiquea resoudre,développementde compétencesindividuelou collectif

Conseil Formation Coaching

o -

Ingénieriede parcours
ou de modules

Séminaire Tempsfort

collectf Animation

Ateliersthématiques:

idéation,design
thinking, codey, é

Micro Learning

oval

“Cirgle’



oval

Square Management et Circle Strategy ~Circte’

850 consultants

2 .
en stratégie et N (li)
isati REGULATORY & SUPPLY
DICESS COMPLIANCE CHAIN NOUS FACONNONS
en Europe DES STRATEGIES POUR DES FUTURS
. N AUDACIEUX ET DURABLES
Aide ses clients dans LgA SUSTAINABILITY

| anticipati on, '%Tﬁﬁgnz

conception et la
réalisation de leurs

Squore Circle’

Q
a management straotegy
Développe, gréce a son BEOREEIE Stratégie de croissance : Elaborer des plans sur mesure
CHANGE il pour dynamiser I'expansion de nos clients dans un
centre de recherche, V4 environnement en constante évolution

des expertises et des RAYS Stratégie de transformation MONDE © :M&A, TOM,
P o 7> Leadership, Engagement, RSE ..
méthodes specifiques &8 . o »
\\ Transformation IA & Opérations : Optimiser les
pour chacun de ses ORGANIZATION & N opérations de nos clients
d . d o6 I EFFICIENCY DIGITAL & en mobilisant les leviers 1A, Data
. t Technologi
omal nes oexce ence D<7 NINETIETING Entreprise et Technologies
o
Qo
INNOVATION .

Certifiée




Nous accompagnons vos equipes

dans la transformation de leurs pratiques
etde leur relation al dautre sur 4 . __ Management
pour g u & erhettemtsen place les nouveaux Sy & Leadership
modesd 0 i nt e rqgaitetiripavnmettront
de reussir votre strategie.

Lesformationsque nousconcevonset animonstransformentla qualité

desinteractionsde vos équipes,levierde réussitede vostransformations, Gestion

et boostentvotre performancebusiness de projet
Lamontée en compétencesdépassereslargementlaconnaissancel 6out i | s,
de référencesde conceptsetd e x per ti ses.

Nous privilégionsl'apprentissagesynchrone avec dessessiongniméespar
desformatriceset formateurschevronnés

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

VENTE MANAGEMENT PROJET

Structure de la communication Stratégie commerciale Management Cadrage et préparation
Haborer un contenustructuré Structurerun modéle commercial Donnersensetengagerl 6 ®q u i p e . Savoirdéfinirune stratégiede
pour faireagir la cible et animerun dispositifcohérent. Exemple: programme et initier le projet
Exemples Conduirele changement, aveclebonniveaud 6o bj ect i f s

Gérerlessituationsdifficiles
Managerl 8i ncer t i t ud d&mbarquement desacteurs

Donnerun feedbackpositif Savoirentretenirla culturede

Comportement d 81 nt er act Cémprendrelastratégieclients,
Maitrisel 61 nt emetorei o n Animeruneéquipe commerciale,

ou collectivepour comprendreet Batirun plan de prospection
influencerlacible travailen équipe et embarquerles
Pratiques commerciales acteursdu projet pour inciter
Pédagogie Maitriserlespratiqueset les Leadershi chacuna donner le meilleurde
Organiseret maitriserla comportement sdand 61 n E:rge?uﬂ &n\tlirbnﬂe%Entde travail sokmeme
transmissiorde savoirfaire pour lesdifférentesphasesde lavente: auquellesautresont envie
développerun collectifapprenant Exemples d6a artenir Organisation et pilotage
_ Elaborerune proposition PP opérationnel
Anglais commerciale, Savoirorganiserlestacheset
Maitriserla posture et lesbases Réussiune soutenance, coordonner lesresponsabilités
linguistiquesde communicationet Négociation pour assuretla performanceet la
gualitédu projet

d 0 ani mraféessionnelle
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La pédagogie de nos formations  est spécifiguement congue pour optimiser
| Oexp®ri ence doapepmantehiri slsGegreg a g e des mparticipants

e\
o’

¥ o3 ()

DESSEQUENCE&OURTES QUIZZ ETAUTO-EVALUATION CONTENUMULTIMEDIA
Lesséquencepédagogiquessontlimitéesa 1h15 Lesparticipantsremontent leur questions, Nousexploronsl 6 u ndu Rueérigue

et sontespacéegle pausesrégulierespour évaluationsou perceptionpar desquestionnaires (vidéo,film,animationsetc.)afind 6 i | | ustr er
permettre aux participantsde gérerleurs et quizzpour permettreauformateurdes 6 as s ur er de maniérejusteet percutantelaréalitévécue
contraintespersonnellesEllessont prévuesen del 6 ®v opkdadogdigaede chacun par nos participants

généraldanslamatinée

(@ % <

INTERACTIONREGULIERE MISEEN SITUATION JEUXETCHALLENGE
AVECLO ANI MATEUR

Nosformationssontcomposéesa 20 % Nous utilisonsdesjeuxpédagogiqueset des
Lesanimationspléniéressontrareset courtes de théorie et E_iO /f)dg prathueqw se cAoncretlse challenge~snd|V|dueIsou c_:p_llectlfspour mieux
par desexercicesndividuelsou en bindbme capterl d at tdespatticigamtssurtout

L 0 ani meté&aniributiontousles

participantsselonun rythme régulier adistanceet faciliterl & a p p r auyconteaut i 0 n

pva
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Nos formations s 6 ap p uisw rtla vraie vie» des participants : la volonté de progresser , associée
au partage et au travail sur leurs propres cas les aident a visualiser concrétement | 61 mpauct

contenu et en faciite | appropriati on

L 6 e X p ®vécue pacleparticipant est énergisante et valorisante

Jouer :incorporerlejeuet! 6 h u daoslaformation pour libérer
lescapacitésd 6 ap pr eetd © is 8 B @ edesparticipaats i o n

Etre vraiment |a : le formateur & et les participants- sont 100%présents
aceq u &antl esauxautrespersonnesavecqui ilsinteragissent,
pour un meilleurinvestissementle chacun.

llluminer leur journée :rendrelajournéemémorablepar desattentions
particulierespour chacunpour associela formation a des souvenirs
positifsqui permettentd 6 a nlesacguis.

Choisir son attitude :fairele choixd 6 uattigide positivequelles
gue soientlescirconstancegpour favoriserl 6 e n g a deeseswisiis

Laformation est ancrée dans « la vraie vie » professionnelle
pour faciliter la mise en pratique

LesformateursP-Valsont tous consultants:
ilsont une approche métier dela formation,
g u dveillerenta ancrer dansdes situationsprofessionnelleséelles.

Lesmisesen pratiquessefont surdessituationsréelles,
soitsurlespropres casdes participants,soit sur des situationsidentifiées
avecle commanditaireen amont.

L 0 e dipnwveillantdesformateurs,surle fond et surla forme,
déclenchela capacitédes participantsa remettre en cause
leurspratiquesde maniéreconstructive.

Elles 6 i ndars un ptojet collectif ou personnel
Plusc 6 exté parle manager/ | & ® q (tEpopdes a desenjeuxstratégiques
Plusc 0 ensctitdansle cadred 6 prajet personnel(acquérirdescompétencespour un besoinmétier précis)
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NOTRE P£DAGOGI E DONNE LBENVIE ET LES MOYENS DB8AGI R
NOUS CONSTRUISONS CHAQUE SEQUENCE PEDAGOGIQUE SELON LA METHODE ERA

~ - = =
+ s EMOTION e REFLEXION ACTION
... Faites | 6exp®ri enc®e Quelsprincipesenretenez - Appliquez concrétement
vous ?
Expérimenter pour ressentir, Raisonner, comprendre, Se comporter, mettre
prendre conscience, intégrer ®l aborer | es princi p lesprincipes, agir efficacement
agir en intégrant les apports et
flash rapide : acquérir les outils de réflexion évaluer les acquis : travail sur
jeu, mise en situation, vi avec le formateur leurs propres cas, mise en
situati on, pl an ddactio
P-Val forme plus de 4 000 personnes par an
NosformateursSontaguerris Leur exp®rience | eur permet de sobdada
. temps réel I y a une vraie mar gvale dobéani
dans I e domai ne de |P-VaI a un taux de satisfaction formation trés élevé (plus de vous vivez ce que vous animez,
989%) cbest un vrai plaisir! pour |

pva g
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Nous adaptons les conditions de réalisation de nos prestations
a votre contexte et aux besoins des participants

TARIFS

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

En ordre de grandeur, nous
proposons des formations

dans une fourchette de 15 0Lesdélaisexactsseronta préciser
apres une étude de vos besoins et
sous réserve de notre disponibilité.

jour pour des formations simples

«surétagere ¢ © 4000 O /jour
pour des formations

comportementales avec dispositifs

spécifiques.

Nous tarifons | 6ing®nierie
pédagogique éventuelle a part.

Nous pouvons réaliser

nos prestations au plus tot
dans un délai de 2/3 semaines
et au plus tard sous 3 mois.

BESOINS
SPECIFIQUES

Nous adaptons nos formations
aux besoins des participants.

En particulier, nos équipes

sborgani sent quotidienne
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.

pva
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- C Irstro';e%

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



1 - Communication

FAMILLE

TITRE

Communiquer pour faire agir

oval

OBJECTIF

Changer sa posture de communication : écrire non plus a partir de
soi, mais de ceux a qui vous vous adressez

Faire parler les chiffres

Des communications efficaces sur les éléments chiffrés pour aider les
opérationnels a faire les bons choix

partenaires dans les présentations

) STRUCITLIN D2 Design visuel Am®l i orer | 6i mpact raphi ue de vos
COMMUNICATION g P R
Pr®senter ° | 6or al
- . Comprendre le profil de son interlocuteur et adapter sa
Communication ciblée S .
communication en fonction
CIME - Convaincre et influencer Routines comportementales  pour convaincre et influencer vos
partenaires
CIME - Gestion des situations critiques Réagir positivement en situation stressante pour maintenir | 6 al |
Comprendre pour mieux embarquer Vvos partenaires Mettre en mouvement vos interlocuteurs
B) COMPORTEMENT dans par des entretiens motivants
D61 NTERACT I Nnteractions one to one
Convaincre al 6 opoarlmieux embarquer vos Renforcer le chemin de conviction de votre présentation grace a une

posture
adaptée al 6or al

Animer une réunion de travail
distance)

(+ variante a

Conduire les réunions pour g u 6 e tienreerst leur promesse

C) PEDAGOGIE

D) ANGLAIS

Formation de formateur

Animer une formation avec pédagogie

Construire le transfert
partage des
bonnes pratiques

des compétences et le

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

Speak easy

Oser parler en anglais en milieu professionnel

“Circle

strategy

ance

11
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. ... R L ., v “Cir_le
« Laformation a été tres appréciée: la démarche P- =

Val décrypte lesleviers d & uaoramunication

CO m m U n | q U el‘ pO U I’ fa| I’e ag | r Eiécisionnelle. Nous avons augmenté sensibleme.nt,

| 6 i mgeaastommunications enagengant nos idées
selon les attentes desdécideurs. »

Directeur commercial
ServiceBtoBen Espagne

COMMENT PRESERVER LOALLI ANCE AVEC

Nous faisons tous des communications mais combien d
attendons de notre cible ? Des mails non lus, des présentations ennuyantes ou inachevées, des

r®uni ons qui néam nent ~ rien ! Cette formation app
aider a faire des communications percutantes qui racontent des histoires dans le but de faire agir la cible

Concevoir vite et bien une communication cent
Structurer ses communications pour faciliter |
Donner ° son interlocuteur | 6denvie et | es moy 4

COMPETENCES BVELOPEES

A
A

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES

A Reconnaitre une communication efficace

Structurer sa communication a partir du destinataire  plutot que de soi grace a la méthode P+

Fi xer | e bon niveau doéobjectif POURQU|?
Raconter une histoire qui fait sens avec | 6object

Anticiper les objections potentielles

Le + de laméthode P-Val?Le partici pant apporte un document qudi
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.
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« Formation tres utile pour mon activité, et permet
de prendre du recul par rapport a ce que je fais

P I ® S éen t er 3 I 6 Or a I actuellement et apporte des réponses concrétes sur la

maniere dont je peux améliorer mes présentations »

Un col | abor atMarketingd0I0Or ange

COMMENT EMBARQUER VOS I NTERLOCUT DEL AI DOACCCS
Commentembarquervosinterlocuteursdansvos présentationsget éviterle syndromede la questiona la fin «

avezvousdesquestions» ?

Adopter une posture comportementale assertive et rassurante Comprendre les TARIF
enjeux des différentes parties prenantes

Défendre son point de vue en intégrant celui des autres
Savoir influencer et obtenir des mises en accord

COMPETENCES DEVELOPPEES

Obtenir un engagement al dacti on

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES

Incarner dés le début la posture assertive

Introduire une réunion avec impact POUR QUI ?
Poser le cadre de la présentation 2

Présenter sans lire la présentation A

Gérer les objections

Conclure en assurant un ancrage positif

, NN o . . DUREE
Le + de la méthode P-Val ? Chaqueparticipantbénéficied 6 suivi individuekt personnaliseet travaillesur _
descasconcretstirés desonquotidien




pval

«Aprésl 6 i nt e de/PeValinbspnésentations sont plus neircle

conciseset claires. Lesmessagesprincipaux font ressortir les
tendances, lesexplications, lesplans d & a c tLeseléngents

Fa| re parler IeS Ch |ﬂ:res factuels a présenter sont sélectionnés et limités en nombre, ce

qui permet de seconcentrersurl 6 essxent i el

Directeur du contréle de gestion, Groupe industriel

POURQUOI SOIGNER LA PRESENTATION DE VOS CHIFFRES ? DELAI DOACCC S

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 a faire le bon choix : TARIF
A Concevoir vite et bien une communicati on

A Structurer ses communications pour facild@

A Donner ~ la cible |Io6envie et |les moyens d COMPETENCES BVELOPFES

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES

A Reconnaitre une communication efficace avec des chiffres
A Structurer la communication a partir du destinataire plutdt que soi POUR QUl E
Fixer un objectif adapté et réaliste & la communication qui mobilise la cible & st ua
Analyser les freins et moteurs de la cible pour la mettre en mouvement
Identifier et formaliser les messages clefs
Choisir et présenter les bons chiffres
Pr®senter ~° | o6oral et g®rer |l es interactions N
A

Le + de la méthode P-Val ?Le participant apporte un document financier q u 6 i | constr

|l 6enjeu est fondament al pour | ui . A \essiorfrétravailtee s DUREE
de son document qui pourra lui servir de document de référence dans son quotidien.
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« Nous avons mis en application Immédiatement ces “Cir_le
acquis, en retravaillant une présentation vers le Comité

DeS|g n VISU6| de Direction du lendemain.

Nous avons obtenu la décision souhaitée !»

Directeur marketing, Banque de réseau

COMMENT RENDRE VOS IDEES PLUS IMPACTANTES ?

Comment maxi miser | 6i mpact des pr®sentations P
renforcer son intérét et sa confiance ?

A Acqu®rir une m®t hode pour construire un docu
A Malitriser les principales régles du design pour produire des slides harmonieuses

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

COMPETENCES BVELOPEES

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES

La forme est au service du fond

Structurer le fond

Structurer votre page

Créer votre point focal

Construire votre chemin visuel

Utiliser les images

Appliquer ce que vous avez appris sur votre présentation

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

pour d®couvrir | a puissance de Power Pointé et

Do > P> B = > > I

Le + de la méthode P-Val ? Vous améliorez votre propre présentation durant la formation,
des régles de design claires pour les non -designers et des exercices individuels et en
groupe




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

Communication ciblée e e

- Orange Roumania, 2022

POURQUOI COMPRENDRE LOAUTRE ?
Communi quer, cbest ®tablir wune relation
modes de communication différents, parfois opposés. Pour se comprendre, chacun doit DEL AI DOACCCS
faire un pas vers | dautre : comprendre s

La compréhension des personnalités donne des clés pour développer des stratégies de TARIE
communication adapt ®es et participe 7 un

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES COMPETENCES BVELOPREES

Grille dbéanalyse de son propre fonctionnemen A
interlocuteur proposant un descriptif complet de 6 Mondes purs. A
Grille dbéaction pour sobajuster de fa-o op ®r §

Mi ses en situation pour appliquer | d6outi/l et

les profils et dans toutes les situations. POUR QUI 2

Léooutil wutilis® est issu de |la th®orie de | a A respo
Il propose un décryptage comportemental donc facilement observable et accessible a

t ous. Léobjectif est de cr®er |l e r®fl exe : i

faire.

Le + de la méthode P-Val ? Vous améliorez votre propre présentation durant la formation, DUREE
des régles de design claires pour les non -designers et des exercices individuels et en

groupe
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CIME - Comprendre pour mieux embarquer vos partenaires

« Tres bonne dynamique et animation. Jeux de
réle et illustrations viennent bien compléter la
partie théorique »

POURQUOI EMBARQUER VOS EQUIPES ET PARTENAIRES ? -Un collaborateur déOrange Mar

Comment embarquer vos interlocuteurs pour faire avancer les activités et les projets
dans une démarche co-constructive ?

DEL AI DOACCC S

A Comprendre les enjeux des différentes parties prenantes
Défendre son point de vue en intégrant celui des autres

A
A Savoir influencer et obtenir des mises en accord

) . R . TARIF
A Obtenir un engagement | 6acti on

COMPETENCES BVELOPEES

A

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SA¥OIRS
Comprendre les 4 étapes CIME

A
A
, A
Créer le contact

Poser les bonnes questions pour comprendre son interlocuteur

Influencer son interlocuteur selon une approche co-constructive POUR QUI ?
Maitriser nos émotions et dépasser les objections A
Mat cher pour construire | es points dbéaccord .
Engager: définir les actions individuelles et collectives avec nos interlocuteurs A

La méthode P-Val ? Une mise en pratique survos casréels: chaque participant . X
suivi individuel et personnalisé et travaille sur des cas concrets tirés de son quotidien. DUREE
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“Cir le
« Apprentissages de méthodes et techniques directement
1 1 1 11 utiles pour préparer des réunions complexes, savoir recevoir
CI M E = G eStlon deS Sltu atlons Crlth ueS et traiter des critiques ou encore désamorcer
un conflit. Les formateurs maitrisent parfaitement

POURQUOI APPRENDRE A GERER LES SITUATIONS CRITIQUES ? ! ©t O 210N Clalles
L " g . L et détaillées, avec de nombreux exemples

Les situations critiques, difficiles par définition, nous mettent dans une situation qui concrétisent le propos »

déinconfort.

Comment gérer les émotions des parties prenantes pour les canaliser vers la - Matthieu, Sofrecom 2022

coll aboration ? Comment g®rer une situation cr

interactions et la satisfaction des acteurs ? Comment faire adhérer a un objectif DEL A DOACCEC S

commun et faire agir ?

L 6 o bj e@btenirfdes? outils qui permettent de prendre de la hauteur de de voir
| 60ppor tderméretle®onflit et ainsi prévoir ou empécher de futurs conflits. TARIF

COMPETENCES BVELOPEES

A

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SA¥QIRS
A Cette formation propose les clefs pour réussir le défi sur deux registres : A
y» Un®t at doespr eteengageasti t i f A
2 Une méthode de co - construction collective de la solution .

Se positionner gagnant - gagnant pour créer la confiance

Traiter les critiques et remarques avec aisance POUR QUI ?

Faire passer des messages délicats & Savoir dire NON .

Recadrer les dérives individuelle et collectif en mode proactif i

Les étapes pour résoudre un conflit de fond
La méthode P-Val ? Une mise en pratique survos casréels: chaque partici pant
suivi individuel et personnalisé et travaille sur des cas concrets tirés de son quotidien :
|l itige avec un client annoncer une mauvai se




Comprendre pour mieux embarquer vos partenaires dans les
Interactions one to one

DEL AI DOACCC S

COMMENT EMBARQUER VOS INTERLOCUTEURS POUR FAIRE AVANCE

LES ACTIVITES ET LES PROJETS DANS UNE DEMARCHE CO ——

A Comprendre les enjeux des différentes parties prenantes
Défendre son point de vue en intégrant celui des autres

A pd Ve Ve
4 Savoir influencer et obtenir des mises en accord COMPETENCES BVELOPEES
A

Obtenir un engagement ~ | daction A

A
A
A

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SAVOIRS

Créer le contact POUR QUI ?
Poser les bonnes questions pour comprendre son interlocuteur A

Maitriser les silences

Prendre conscience de ses prismes i

Construire avec |l es pierres de | dautre

S6int®resser vraiment ~° | 6autre
Valoriser DUREE
La méthode P-val ? Une mise en pratique survos casréels: chaque participant b

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




Reéussir des réunions difficiles (Issue Analysis)

COMMENT PRESERVER LOALLI ANCE AVEC VO

Certaines r®unions sodéav rent plus difficiles
probl me r ®soudre au bon niveau, ®viter | es
A Mettre en place les conditions préalables et garder le controle

Réussir a positionner le probleme dans un dynamique de résolution

Utiliser & bon escient et avec efficacité les outilsg®blem solving

Cibler le probléme en variables secondaires

Engager le client/Vito dans la résolution

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SA¥AIRS

Prendre conscience de | 0i mportance ddune struct
Observer : | dart de positionner | e probl me dans;g
Comprendr . I 6art de d®composer | e probl me co
Comprendr . I 6art de d®composer | e probl me co
Agir : | 6a ddengager | e client dans | a r ®sol
Eval uer I rt de factualiser et de penser chi
Synth se bart doappliquer cycle Vent

.
0
I

dans mon

Le + de la méthode P-Val ? Mise en situation des participants : Travail a partir des réunions vécues ou a
venir pour permettre une mise en action immédiatees mises en situation et jeux de roles visent a faire vivre les
situations, a simuler les tensions et a apporter les outils, routines résolutives en temps réel grace a la méthode

« Nos réunions mensuelles de Business ReviewGroupe /
Pays ont chang® doambi
Nous pouvons échanger
sur les problémes clés et cadrer des actions correctives»

- Directeur financier, Opérateur télécom international

DEL AI DOACCC S

TARIF

COMPETENCES BVELOPEES




Animer une réunion de travail mémorable

COMMENT PRE£SERVER LOALLI ANCE AVEC

Une animation de réunion réussie tient & 80% a une préparation soignée et la maitrise de sa conduite qui
permettent de :

Prendre en main | e d®roul ement doéune r ®uni on
Savoir fixer les objectifs et motiver les participants

Utiliser des m®t hodes pour ne pas tourner en
Adopter une posture pour utiliser au mieux les apports de chacun

Obtenir le résultat attendu

COMPETENCES BVELOPEES

POUR QUI ?

A

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SA¥QIRS

Préparer la réunion et cadrer son animation

Lancer efficacement une réunion

Contrtler | davancement : temps et r®sultats
Concrétiser sans avoir recours a un comptendu fastidieux

Cadrer la participation du groupe et gérer les objections

Structurer les débats et hiérarchiser les arguments au regard du sujet de la réunion
Cltturer |l a r®union par un relev® de d®ci si o

Le + de la méthode P-Val ? Mise en situation des participants et feedback : le participant participera a
plusieurs mises en situation, jeux de rltles et
A |l a fin de | a formati on, i repart avec feedbas




Animer des réunions de management projet a distance

) DEL AI D6ACCC S
EN QUOI LES REUNIONS 0 DISTANCE PLUS DE SAVVBIRRE ?

Le management ° distance (projet, r®unions, ®q
_ _ _ TARIF
A On ne m ne pas une r®union ° distance de | a m
A La g®n®r ali sation de | 6organisation hybride p
|l eader shi p, de confianceé

A La multiplication de ces r®unions a des cons® COMPEFENCES[E\/ELOPFEES

livraison des projets

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SAVQIRS
Assurer | es bonnes conditions de | dani mati on
Apprendre a structurer ses réunions et fixer des objectifs motivants

Connaitre et ajuster son style de management de réunions

Comprendre les leviers de motivation individuels

Travaliller les 3 leviers : Sens, Envie, Capacité

Préparer et animer les échanges collectifs a distances

Organiser des rituels pour casser les routines et conserver une dynamique

Savoir wutiliser | es outils doéanimation et de

Po Do e o o o o Do

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

participants. Ceux-citravaillent leurspostures, mett ent en i uorsrdesjeuxdes t z
réles et gestion des incidents , en groupe a partir de leur vécu. lIs repartent avec dieedbacks

individuels pour | eur permettre doéam®liorer | eur ani




FORMATION DE FORMATEUR

POURQUOI TRANSMETTRE LES CLES DE LA FORMATIONS ?

Maitriser les fondamentaux pour concevoir et animer des formations « pour faire agir  »:

Intégrer les principes essentiels de la pédagogie
Préparer et construire une séquence pédagogique
Animer et réguler un groupe

Anticiper et gérer les situations difficiles COMPETENCES BVELOPHEES

A

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SAYQIRS
A Comprendre la différence entre une formation et la transmission de savoirs
Comprendre le déroulé de la méthode ERA

A
A Identifier les points clés des modules animés et leurs objectifs
A Approfondir | es 3 ® ®ments cl ®s de | 6ani mat i ¢ POURQU|?
Lancer un module de formation A
Faire passer | 60i d®e principale ; animer e A
dire A
G®rer |l es interactions (questions, object
La méthode P-Val ? DUREE
Chaque participant b®n®ficie dbéun sui vi i ndi vi (
concrets

A
A




Construire le transfert des compétences
et le partage des bonnes pratiques

POURQUOI OUTILLER LA MONTEE EN COMPETENCE INDIVIDUELLES | DEL AI DOACCCS
CAPITALISER COLLECTIVEMENT SUR LES BONNES PRATIQUES ?

Il'y a un double enjeu.
Pour | 6empl oyeur | 6effectivit® du partage de c TARIF
l a dur ®e et de sbdassurer de | a disponibilit® dgd

coll aborateur, cela per met une construction dbo
de ses compétences.

COMPETENCES BVELOPEES
LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SA¥OIRS

S 6 a uitéwaluer: Identifier les compétences a développer pour progresser

Solliciter un mentor pour connaitre les bonnes pratiques : Identifier les individus

« modéles »

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

Formaliser dans un «  learning log » pour assimiler et partager

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

votre organisation

Se poser |l es bonnes questions pour formalise

POUR QUI ?
A

Le + de la méthode P-Val ? Mise en situation des participants : Travail a partir des réunions
VvEécues ou a venir pour permettre une mise en action immédiate. Les mises en situation

et jeux de rdles visent a faire vivre les situations, a simuler les tensions et a apporter les
outils, routines résolutives en temps réel grace a la méthode ERA.




pval

“Cir le

SPEAK EASY

COMMENT TRANSFORMER VOS INHIBITIONS EN FACTEURS DE SUCCH

Vous devez ponctuellement intervenir en anglais.

A Désinhiber les participants et vaincre leur réticence a parler et écrire en anglais, quel
que soit leur niveau

A Apprendre en pratiquant : partage de méthodes et outils de communication pour ancrer
| 6assurance et des routines

COMPETENCES BVELOPEES

LES ETAPES PEDAGOGIQUES CLES POUR ANCRER LES SAVAIRS

Construire Il a motivation sur | 6engagement

A Se synchroniser avec les autres pour comprendre et étre compris
i+ Construire son discours par des messages impactants POUR QUI ?
A Rester simple et utiliser son vocabulaire courant A
A Prendre du plaisir ° 1 6oral et dans ses inter
C®l ®brer ses succ s et se tourner vers | dave
La méthode P-Val 2?80 % DE PRATIQUE ! 2
Chague séquence pédagogique est construite selon une méthode éprouvée ERA : chaque

participant part dbéexemples personnels pour anc L
DUREE




oval

™ C Irstro't.:e%

QUELLE(S) ETAPE(S) DANS VOTRE STRATEGIE
COMMERCIALE ET DANS VOS PRATIQUES DE
VENTE POURRAI(EN)T GAGNER EN EFFICACITE ?



2 - \fente

FAMILLE

TITRE

Ventecomplexe

OBJECTIF

Passede ventede produit a la vente de solution

7 cléspour animerune équipe
commerciale

Animerla force de vente et développersescompétences

A) STRATEGIE
COMMERCIALE

Stratégiecommerciale

Comprendrela stratégiede vosclientspour construirevotre propre stratégiede vente «
Solution»

Mappy

Cartographieret organiserl 6 a ccommmercidle®

Batirle plan de prospection

Sedoter desoutilsde prospectionet planifiersesactionsde conquéte

Valeuret prix valueselling

Capterla valeurpour fixerle prix de vossolutionsde ventecomplexe

Prospecteravecimpact

Rédigerdesmailspercutantset laisserune impressiormémorablelorsdel 6 ap p e |

Réussiun entretiencommercial

Lesroutinescomportementalegpour réussirun entretiencommercial

Entreteniranimeret développerson
réseauclient

Soutenancecommerciale Réussit 0 ae sautenanced 6 upnopositioncommerciale
B) . R : ~ - .
Accéder avosVITOset lesinfluencerpour ovouschoisissent
PRATIQUES Goto VITO \ Intlu pourqg u u isi
DEVENTE

Maintenirune relationde proximitéavecvosclientspour en faire desalliésproactifs

Propositioncommerciale

ConceveZa propositionconvaincantequi verrouillela décisionde votre client

Comprendreet boostervotre
profil de VendeurComplexe

Comprendrevotre profil de VendeurComplexeet construirevotre progréspour
devenirun Vendeur« Créateurde Monde »

Négociation

Stratégie, comporementset tableau de bord pour réussir des négociations longues et
complexes, en équipes

oval

“Circle’



pval

“Circle
« Bonne animation et cas concret en binbme et

VE N T E CO M P L EX E restitution synthétique »

-Un collaborateur de Bureau Veritas, 2022

POURQUOI CETTE FORMATION ?
Booster la performance commerciale B2B er différenciant de ses concurrents
Passer déune vente solo " une vente do®qui pe

. . : cf. page 9
Comprendre les douleurs business/métier du client
Vendre des solutiongo-construitesavec le client
Se synchroniser avec | e cycle ddachat
cf. page 9
ETAPES CLES PEDAGOGIQUES
Passer de la vente de produits/offres a la vente de solutions . 5 .
. Conduite dentretien e |ve
Comprend_re le cyc_Ie de vent(_e e't le cyclle de décision client TG et it ol el
Approfondir et pratiquer les différentes étapes du cycle de Vente complexe : G®rer | 6®quipe interne et
ACristalliser | 86i d®e : r®pondr e ° doul eu synchrone
concurrents
A Synchroniser la solution avec les autres décideurs
A Finaliser la décision
4 Rebondir avec le client Commercial et acteurs avartentes et apréS/ente
) . ) 8 participants maximum
Savoir se positionner dans le cycle pour chaque affaire Pr® requis : avoir au moin
Savoir naviguer dans le cycle en fonction des évenements BtoB
Le + de la méthode P-Val ? Une méthode etdes outils éprouvés pour garantir les résultats et utravail
sur des affairesencours: vous °tes guid® tout au | ong de |
déterminant et gagner votre affaire. 2 jours en presentiel

1h de coaching personnalisé



