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VOS FORMATIONS

O’C TEAM TO BASICS

VOS CHALLENGES, VOS DEFIS, VOS OBJECTIFS

Vos Collaborateurs, vos Cadres, vos Leurs connaissances et compétences

Managers, vos Dirigeants constituent votre ~ Sont mises au service de la création de
plus grand capital. valeur et de la réussite collective.

Le succes d’une entreprise repose sur 3 axes majeurs :

1) Une Mission, une Vision et des Objectifs partagés et acceptés
par tous les membres de I’entreprise,

2) Une Stratégie, une organisation et des Process efficaces
favorisant I'atteinte des Objectifs et la Vision d’entreprise,

3) Des collaborateurs compétents, motivés évoluant en synergie.

La formule gagnhante :

VOS COLLABORATEURS + TEAM TO BASICS

UNE EQUIPE AU SERVICE DE LA REUSSITE
DE VOTRE ENTREPRISE




VOS FORMATIONS

O’C TEAM TO BASICS

VOS FORMAT'ONS SONT R.O.l (Return On Investment)

Vos formations sont créées sur mesure afin
de répondre pleinement a vos besoins.

Vous partagez vos objectifs de résultat et
vos indicateurs de performance.

Nous élaborons vos programmes de
formation que vous validez. Vous savez quel
sera votre retour sur investissement.

TEAM TO BASICS les élabore en tenant
compte de la population et de la culture de
votre entreprise.

INVESTISSEZ DANS

LES

IIs se veulent accessibles, concrets et
en phase avec les problématiques
terrain a traiter.

Les participants prennent conscience
des bénéfices de nos concepts et les
mettent en ceuvre au quotidien.

lls embrassent la culture de votre
entreprise, contribuent a son
développement et a sa notoriété.

VOUS

RESSOURCES
PERMETTANT DE CREER UN MAXIMUM DE VALEUR !




VOS FORMATIONS

O’C TEAM TO BASICS

VOS FORMATIONS SONT R.O.E (Return On Expectations)

La vocation de toute formation est de développer les compétences et les
comportements professionnels des collaborateurs de facon a créer plus de valeur
pour I'entreprise.

¢ Comment garantir que la transmission des savoirs a bien eu lieu ?
 Comment éviter que les « vieilles habitudes » supplantent les concepts de
formation nouvellement acquis ?

La solution réside dans un process d’évaluation a forte valeur ajoutée favorisant un
réel transfert de compétences et une mise en application durable des nouveaux
acquis.

Dynamic Eval® a été concu par des professionnels de la formation. |l permet une
transmission des compétences plus importantes pour I'entreprise.

Plus que le ROI (Return On Investment) qui ne traite que des aspects financiers, nous
mettons 'accent sur le retour sur attentes, le ROE (Return On Expectations), qui
englobe les aspects qualitatifs et permet une bien meilleure mesure de votre
investissement.

Dans le cadre de vos formations, nous mettons en place un systeme d’évaluation en
10 ou 12 étapes selon la formation.




VOS FORMATIONS

PROCESS D’EVALUATION
DYNAMIC EVAL®

FORMATIONS COMMERCIALES
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VOS FORMATIONS
PROCESS D’EVALUATION

O’O TEAM TO BASICS

FORMATIONS COMMERCIALES

PROCESS D’EVALUATION TEAM TO BASICS -
Dynamic Eval®

<«——— AVANT LA FORMATION < PENDANT LA FORMATION

Evaluation des Evaluation des i Evaluation Evaluation de
Besoins en Attentes de d'Aptitudes des acquis la satisfaction

Formation de I'entreprise et Commerciales Attentes des durant la (Evaluation a
I'entreprise du Manager des stagiaires stagiaires Formation chaud)

Attestation de
finde
Formation

APRES LA FORMATION

5 Evaluation de la
Correction de Hicech Test d'Aptitudes Evaluation des

Evaluation Pvaluati
vajuation application des Commerciales Effetsdela

Pédagogique Post

Formation pédagogique post Acquis de la post formation formation
formation

Formation

AVANT LA FORMATION

1) Evaluation des besoins en formation de I'entreprise.
2) Evaluation des attentes de I'entreprise, du donneur d’ordre et/ou du Manager.

3) Test d’Aptitudes Commerciales NEO-SELLER réalisé par les stagiaires

O



VOS FORMATIONS

PROCESS D’EVALUATION

O’C TEAM TO BASICS

FORMATIONS COMMERCIALES

PENDANT LA FORMATION

4) Evaluation des attentes des stagiaires
5) Evaluation des acquis des stagiaires durant la formation
6) Evaluation du niveau de satisfaction des stagiaires

7) Remise du certificat de fin de formation

APRES LA FORMATION

8) Evaluation pédagogique post-formation
9) Corrections de I'évaluation pédagogique post-formation.
10) Evaluation de la mise en application des acquis de la formation

11) Test d’Aptitudes Commerciales NEO-SELLER, réalisé de nouveau, afin de mesurer
les acquis et les améliorations grace a la formation

12) Evaluation des effets de la formation

o0



VOS FORMATIONS

PROCESS D’EVALUATION
DYNAMIC EVAL®

FORMATIONS PRISE DE PAROLE EN PUBLIC
FORMATION QUALITE DE SERVICE
FORMATION MANAGEMENT
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VOS FORMATIONS
PROCESS D’EVALUATION

O’O TEAM TO BASICS

PROCESS D’EVALUATION TEAM TO BASICS -
Dynamic Eval®

<+——  AVANT LA FORMATION < PENDANT LA FORMATION S
Evaluation des Evaluation des i Evaluation Evaluation de Attestation de
Besoins en Attentes de des acquis la satisfaction e
Formation de I'entreprise et durant la (Evaluation & F y
' : S5 ; ormation
'entreprise du Manager Formation chaud)
1 2 3 4 5 6
APRES LA FORMATION

Evaluation de la
mise en Evaluation des
application des Effets de la

Correction de

Evaluation 3
I'valuation

Pédagogique Post

Formation pedagokigue post Acquis de la formation

formation B

AVANT LA FORMATION

1) Evaluation des besoins en formation de I'entreprise.

2) Evaluation des attentes de I'entreprise, du donneur d’ordre et/ou du Manager.

O



VOS FORMATIONS

PROCESS D’EVALUATION

DYNAMIC EVAL® O T 1o BAies

PENDANT LA FORMATION

3) Evaluation des attentes des stagiaires
4) Evaluation des acquis des stagiaires durant la formation
5) Evaluation du niveau de satisfaction des stagiaires

6) Remise du certificat de fin de formation

APRES LA FORMATION

7) Evaluation pédagogique post-formation
8) Corrections de I'évaluation pédagogique post-formation.
9) Evaluation de la mise en application des acquis de la formation

10) Evaluation des effets de la formation




VOS FORMATIONS

% TEAM TO BASICS

DES COMPETENCES ACCRUES

Vos Collaborateurs, vos Cadres, vos Managers, vos Dirigeants souhaitent retirer
tous les bénéfices d’'une formation.

Les 4 degrés d’apprentissage :

1) Inconscient d’incompétence
2) Conscient d’incompétence

3) Conscient de compétence (a ce niveau, l'individu peut
mettre en ceuvre la connaissance acquise mais il doit y
penser. Les bons réflexes ne sont pas encore présents)

4) Inconscient de compétence (a ce niveau, l'individu n’a plus
besoin de penser pour mettre en application. Il sait et peut
faire efficacement, c’est I’excellence)

Tous les bons formateurs chercheront a vous amener au niveau 4 de
I'apprentissage.
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VOS FORMATIONS

O’O TEAM TO BASICS

VOS FORMATIONS

FORMATIONS COMMERCIALES
FORMATIONS PRISE DE PAROLE EN PUBLIC

FORMATION QUALITE DE SERVICE

FORMATION MANAGEMENT
FORMATION E-LEARNING
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VOS FORMATIONS

O’C TEAM TO BASICS

UN BON MANAGEMENT

Un bon management est déterminé par
sa capacité a générer marge et profits.

Le management est un art qui, lorsqu’il
est maitrisé, crée un climat favorable a
I'efficacité et au bien étre des
collaborateurs au sein de |'entreprise.

Sa principale caractéristique consiste a
s'intéresser a ce qui se passe dans

I'entreprise, a prendre soin des
Hommes, des outils et des
process de production.

Une circulation

rapide des
informations
entre les
différents
services
déterminera sa
performance.

Un bon manager sait que la base du
moral de ses troupes cest « Ia
production ».

Lefficacité et la productivité d’une
entreprise dépendent de la capacité du
manager a organiser et a planifier.




VOS FORMATIONS

FORMATION
MANAGEMENT

MODULE |
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VOS FORMATIONS
LES 3 DIMENSIONS DU MANAGER
MODULE | QOO | TEAM TO BASICS

Objet :
Connaitre les fondements du management et
savoir comment manager ses équipes.

Population :

Cadres, Managers, Dirigeants, Chefs
d’entreprise et toute personne désireuse de se
former au management.

Prérequis : Aucun.

Résultat : Un manager qui sait comment
manager ses équipes.

Nombre de personnes :

De 4 a 8 personnes.

LES OBJECTIFS:

1) Savoir ce qu’est le management,

2) Connaitre les 3 dimensions du
manager,

3) Connaltre son rble et ses
responsabilités dans I'entreprise,

4) Savoir comment donner des
directives,

5) Savoir comment fixer des
objectifs,

6) Savoir comment développer ses
capacités de communicant,

7) Savoir comment mobiliser ses
équipes.

Supports Pédagogiques :

Journal d’apprentissage. A la fin du 3®™e jour, un
ensemble de cartes mémoires, comprenant tous
les concepts de la formation, peut étre remis
aux participants.

Formation INTRA
PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

Méthode pédagogique :

Interactivité maximum,

Chaque section théorique est suivie
d’exercices et/ou de pratiques,

Exercices concrets en phase avec leur réalité
terrain,

Mises en situation sur mesure,

lls se voient progresser.

La pédagogie :

Pour une parfaite compréhension, les
concepts sont accessibles et renforcés
d’exemples,

Apprentissage par l'action. Les participants
agissent et apprennent de leurs erreurs en
appliquant la bonne technique,

Ils en tirent les bénéfices observables et
décident de changer leurs habitudes ou
d’installer de nouveaux réflexes,

Les concepts et les exercices sont concrets et
en phase avec leurs problématiques terrain,

Chaque stagiaire bénéficie du process
Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
la formation.

Durée :

3 jours - 21 heures

Budget formation :

500€ HT'") / Jour / Personne.

MHors transport, frais de vie et hébergement



VOS FORMATIONS

FORMATION
MANAGEMENT

MODULE li
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VOS FORMATIONS
EFFICACITE MANAGERIALE
MODULE Il

Objet :
S’approprier les fondements du management
et le management d’équipes.

Population :

Cadres, Managers, Dirigeants, Chefs
d’entreprise et toute personne désireuse de se
former au management.

Prérequis :
Avoir suivi le Module | LES 3 DIMENSIONS DU
MANAGER.

Résultat :
Un manager qui développe ses capacités a
manager ses équipes.

Nombre de personnes :

De 4 a 8 personnes.

LES OBJECTIFS:

1) Maitriser les 3 dimensions du
manager,
2) Savoir

communiquer a  ses
collaborateurs et a sa Direction,

3) Savoir donner des directives,

4) Savoir fixer des objectifs,

5) Savoir développer ses capacités
de communicant,

6) Savoir mobiliser ses équipes.

Supports Pédagogiques :

Le journal d’apprentissage. Des cartes mémoires
comprenant tous les concepts de la formation,
peuvent étre remises aux participants.

% TEAM TO BASICS

Formation INTRA
PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

Méthode pédagogique :

Interactivité maximum,

Chaque section théorique est suivie
d’exercices et/ou de pratiques,

Exercices concrets en phase avec leur réalité
terrain,

Mises en situation sur mesure,

lls se voient progresser.

La pédagogie :

Pour une parfaite compréhension, les
concepts sont accessibles et renforcés
d’exemples,

Apprentissage par l'action. Les participants
agissent et apprennent de leurs erreurs en
appliquant la bonne technique,

Ils en tirent les bénéfices observables et
décident de changer leurs habitudes ou
d’installer de nouveaux réflexes,

Les concepts et les exercices sont concrets et
en phase avec leurs problématiques terrain,

Chaque stagiaire bénéficie du process
Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
la formation.

Durée :

2 jours - 14 heures

Budget formation :

500€ HT'") / Jour / Personne.

MHors transport, frais de vie et hébergement
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VOS FORMATIONS

O’C TEAM TO BASICS

VOS FACTEURS CLES DU SUCCES

Vos commerciaux atteignent-ils régulierement leurs objectifs ?

Les profils et les qualités recherchés du bon commercial ont
considérablement évolué depuis des décennies.

Etre différent s’impose dans des marchés trés
concurrentiels et en constante mutation si I'on veut prendre
le leadership.

Les prospects et les clients ont grandement évolué. lls ne
veulent plus d’une relation de type « client — fournisseur ».
lls sont a la recherche de « partenaires » pouvant les aider a
résoudre efficacement leur problématique.

C’est la raison principale pour laquelle les Techniques de
vente utilisant les argumentaires ne suffisent plus pour
atteindre le niveau de performance commerciale recherché.

Aujourd’hui, le nouveau costume trois piéces du trés bon commercial est composé
d’une :

1) qualité relationnelle élevée,

2) ef(per.ti.se, techniqu.e,, ' CESSEZ D’ARGUMENTER,
3) :)epiic;c;\;lltee&et qualité de service LAISSEZ-LES ACHETER!

Vos clients recherchent une relation de partenariat, ou mieux encore, une véritable
relation de coéquipiers, afin de trouver, avec vous, la meilleure solution a leurs

problématiques.
SOYEZ-DIFFERENT!

076



VOS FORMATIONS

U/O TEAM TO BASICS

LA FORMULE & LA PHILOSOPHIE GAGNANTES

Il y a deux « gros mots » que vous ne trouverez
pas dans nos programmes de Formation
Commerciale. Ce sont les mots convaincre et
argumentaire.

La raison en est tres simple. Ils sont

antinomiques avec la formule :

COMMERCIAL == PROSPECT > PROBLEMATIQUE

Il suffit d’étudier leur définition et leur
étymologie pour comprendre que les
techniqgues de vente utilisant ces deux

principes partent du postulat que le prospect
ou le client « n’est pas d’accord » ou « ne sera

pas d’accord » avec vous.
8|

\\\\\

e — e ———

SOYEZ-DIFFERENT!

o0

il

]

« Si vous cherchez a convaincre,
vous n‘aurez d’autre choix que
d’‘argumenter. Si vous argumentez,
vous obtiendrez inévitablement ce
sur quoi l'attention des vendeurs a
été  focalisée  ces  derniéres
décennies : des objections »

Toni Peticca.

A la question : est-il possible de
vendre efficacement sans
rencontrer d’objection ? La réponse
est oui si certains principes sont
connus et mis en application.

CESSEZ D’ARGUMENTER,

LAISSEZ-LES ACHETER!




VOS FORMATIONS

FORMATIONS
COMMERCIALES -VENTES

%’ TEAI\/I TQ BASICS

ment d



VOS FORMATIONS « COMMERCIALES-VENTES »

FORMATION
EFFICACITE COMMERCIALE

MODULE |
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VOS FORMATIONS

EFFICACITE COMMERCIALE
MODULE |

Objet :

Permettre aux stagiaires d’acquérir les
techniques, attitudes et comportements
favorisant le développement de leurs résultats.

Population :

Commerciaux, Commerciaux, vendeurs,
assistants commerciaux, Technico
commerciaux, Chefs de projet, Ingénieurs
d’affaire, Chefs de Secteur, Chefs des Ventes,
Directeurs Commerciaux, ...

Aux entreprises désireuses d’accroitre leurs
résultats commerciaux et leur leadership

Prérequis :

Aucun.

Résultat :
Des résultats commerciaux en croissance.

Nombre de personnes :

De 4 a 8 personnes.

LES OBJECTIFS:

1) Savoir construire la relation,

2) Savoir découvrir toutes les
attentes et qualifier une affaire,

3) Savoir communiquer la solution,

4) Savoir répondre aux question ou
traiter les objections,

5) Savoir conclure.

Supports Pédagogiques :

Les stagiaires recevront une « Feuille
concepts » sur laquelle ils pourront noter les
concepts clés et les explications. A la fin du
3éme jour, un ensemble de cartes mémoires,
comprenant tous les concepts de la formation,
sera remis a chaque participant.

% TEAM TO BASICS

Formation INTRA
PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

Méthode pédagogique :

Interactivité maximum,

Chaque section théorique est suivie de
pratiques,

Exercices concrets en phase avec leur réalité
terrain,

Mises en situation sur mesure,

lls se voient progresser.

La pédagogie :

Pour une parfaite compréhension, les
concepts sont accessibles et renforcés
d’exemples,

Apprentissage par l'action. Les participants
agissent et apprennent de leurs erreurs en
appliquant la bonne technique,

llIs en tirent les bénéfices observables et
décident de changer leurs habitudes,

Les concepts et les exercices sont concrets et
en phase avec leurs problématiques terrain,

Chaque stagiaire bénéficie du process
Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
la formation.

Durée :

3 jours - 21 heures

Budget formation :

500€ HT'") / Jour / Personne.

MHors transport, frais de vie et hébergement



VOS FORMATIONS « COMMERCIALES-VENTES »

FORMATION EXPERTISE
COMMERCIALE

MODULE I
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VOS FORMATIONS
EXPERTISE COMMERCIALE
MODULE Il

Objet :

Entrainer les stagiaires a s’approprier les
techniques de vente afin d’accroitre leurs
résultats et se sentir plus a l'aise.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur,
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciauy,...

Prérequis :
Avoir participé a la formation EFFICACITE
COMMERCIALE.

Résultat :
Des résultats commerciaux accrus.

Nombre de personnes : De 4 a8 pers.
LES OBJECTIFS:

1) Savoir mettre en ceuvre les 5 étapes
clés de la vente,

2) Maitriser la découverte de toutes les
attentes,

3)Savoir comment qualifier une
affaire,

4) Savoir communiquer sa proposition
comemrciale,

5)Savoir répondre aux question ou
traiter les objections,

6) Savoir obtenir un accord et conclure
I'affaire.

Supports Pédagogiques :

Cartes mémoires, comprenant tous les
concepts de la formation, remises aux
stagiaires a la fin du 3¢™e jour du module |I.

% TEAM TO BASICS

Formation INTRA
PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

Méthode pédagogique :

Interactivité maximum. Le premier jour est
I'occasion de revoir tous les concepts de la
formation EFFICACITE COMMERCIALE sous
une forme participative. Chaque concept est
suivi d’exercices ou de pratiques,

Le deuxieme jour : entrainement intensif :
mises en situation sur mesure.

La pédagogie :

Les concepts sont accessibles et renforcés
d’exemples et de pratiques pour une parfaite
compréhension,

Apprentissage par l'action. Les participants
agissent et apprennent de leurs erreurs en
appliquant la bonne technique,

llIs en tirent les bénéfices observables et
décident de changer leurs habitudes,

Les concepts et les exercices sont concrets et
en phase avec leurs problématiques terrain,

Chaque stagiaire bénéficie du process
Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
la formation.

Durée :

2 jours - 14 heures

Budget formation :

500€ HT'") / Jour / Personne.

MHors transport, frais de vie et hébergement



VOS FORMATIONS « COMMERCIALES-VENTES »

ACCOMPAGNEMENT

MODULE Ili
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VOTRE ACCOMPAGNEMENT

EXCELLENCE COMMERCIALE
MODULE I QOO | TEAM TO BASICS

Formation INTRA
Objectif : PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

Maximiser ses résultats commerciaux.

La méthode pédagogique :

Population :
Commerc'laux, 'vendeurs, ' assistants Interactivité maximum,

commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de

projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur, Accompagnement commercial aux
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciaux, ... techniques de vente et de communication,

Analyse et traitement d’affaires
commerciales en cours ou a venir.

Prérequis :
Avoir participé au Module [l Expertise

COMMERCIALE. . .
La pédagogie :

Résultat :

concepts de la formation du module | & I,

Nombre de personnes :

4 personnes maximum.

Identification des réussites et des axes de
correction pour la ou les affaires a traiter,

LES OBJECTIFS: Plan d’action et concept a utiliser pour
reconquérir ou remporter 'affaire en cours,

1) Maitriser les 5 étapes clés de la
vente,
2) Maitriser la  découverte des Reporting de l'issue de la vente,

attentes et la qualification d’une Développement  de  leur  leadership
affaire, commercial.

Entrainement commercial sur le ou les cas,

3) Maitriser I'étape « communiquer
la solution »,

4) Maitriser I'obtention de réponses 28 heures
plutét que des objections et
maitriser le traitement d’objection
Maitriser la conclusion d’une Accompagnement  de  groupe  en

affaire. visioconférence de maximum 4 personnes
sur des session de 3h30/jour.

Durée :

Budget accompagnement : Sur devis

Supports Pédagogiques :
Cartes mémoires, comprenant tous les Accompagnement de 2 personnes par jour

concepts de la formation, remises aux en présentiel (une demi-journée/personne)
stagiaires a la fin du 3¢™¢ jour du module |I.

(Hors transport, frais de vie et hébergement)




VOS FORMATIONS « COMMERCIALES-VENTES »

FORMATION PROSPECTION

MODULE |
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VOTRE FORMATION PROSPECTION

DEVELOPPER SON PORTEFEUILLE CLIENTS
MODULE |

Objectif :
Accroitre ses résultats commerciaux par le
développement de son portefeuille clients.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur,
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciauy,...

Prérequis :
Aucun.

Résultat :
Un portefeuille client développé.

Nombre de personnes :
De 4 a 8 personnes maximum.

LES OBJECTIFS:

1) Savoir ce que signifie développer un
portefeuille clients,

2) Savoir comment préparer un bon
développement de son portefeuille
clients,

3) Connaitre les différentes techniques
de développement de portefeuille,
Savoir comment gérer tout client
insatisfait ou mécontent.

Supports Pédagogiques :

Une feuille concepts sur laquelle les concepts
clés de la formation pourront étre notés.

% TEAM TO BASICS

Formation INTRA
PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

La méthode pédagogique :

Interactivité maximum,

Accompagnement commercial aux
techniques de vente et de communication,

Analyse et traitement d’affaires

commerciales en cours ou a venir.

La pédagogie :

Pour une parfaite compréhension, les
concepts sont accessibles et renforcés
d’exemples,

Apprentissage par l'action. Les participants
agissent et apprennent de leurs erreurs en
appliquant la bonne technique,

lls en tirent les bénéfices observables et
décident de changer leurs habitudes,

Les concepts et les exercices sont concrets et
en phase avec leurs problématiques terrain,

Chaque stagiaire bénéficie du process
Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
la formation.

Durée :

7 heures

Budget formation :

500€ HT() / Jour / Personne.

MHors transport, frais de vie et hébergement



VOS FORMATIONS « COMMERCIALES-VENTES »

FORMATION PROSPECTION

MODULE Il
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VOTRE FORMATION PROSPECTION

PROSPECTER DE NOUVEAUX PROSPECTS
MODULE Il

Objectif :

Développer les aptitudes des stagiaires par
I'acquisition des techniques de prospection
afin d’accroitre leurs résultats.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur,
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciaux,...

Prérequis :

Aucun.

Résultat :
Un portefeuille client bien exploité.

Nombre de personnes :

De 4 a 8 personnes maximum.

LES OBJECTIFS:

1) Savoir ce que signifie prospecter,

2) Savoir comment préparer une bonne
prospection,

3) S'approprier les attitudes et
comportements favorisant la bonne
prospection,

4) Savoir comment @ se
mentalement,
Connaitre et savoir utiliser les
techniques de prospection.

préparer

Supports Pédagogiques :

Une feuille concepts sur laquelle les concepts
clés de la formation pourront étre notés.

% TEAM TO BASICS

Formation INTRA
PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

La méthode pédagogique :

Interactivité maximum,

Accompagnement commercial aux
techniques de vente et de communication,

Analyse et traitement d’affaires

commerciales en cours ou a venir.

La pédagogie :

Pour une parfaite compréhension, les
concepts sont accessibles et renforcés
d’exemples,

Apprentissage par l'action. Les participants
agissent et apprennent de leurs erreurs en
appliquant la bonne technique,

lls en tirent les bénéfices observables et
décident de changer leurs habitudes,

Les concepts et les exercices sont concrets et
en phase avec leurs problématiques terrain,

Chaque stagiaire bénéficie du process
Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
la formation.

Durée :

7 heures

Budget formation :

500€ HT() / Jour / Personne.

MHors transport, frais de vie et hébergement
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VOS FORMATIONS

REALISER DES PRESENTATION A FORT IMPACT
MODULE |

Objet :
Former a la prise de parole en public afin de
réaliser des présentations a fort impact.

Population :

Dirigeants, Managers, Cadres, Responsables
Grands Comptes, Responsables de Clientéle,
Commerciaux, vendeurs, Technico-
commerciaux, Ingénieurs d’affaire, Chefs de
Secteur, Chefs des Ventes, ...

Aux entreprises désireuses d’accroitre leurs
images et leur leadership.

Prérequis : Aucun.

Résultat : Savoir comment réaliser des
présentations a fort impact.

Nombre de personnes : De 1 3 4 pers. max

LES OBJECTIFS:

1) Savoir se préparer,

2) Savoir définir un objectif de résultat de
son intervention,

3) Connaitre les 6 composantes de la
réussite d’un discours,

4) Savoir comment construire une
introduction,

5) Savoir comment conclure son discours,
6) Savoir comment structurer le
développement de son intervention,

7) Savoir comment utiliser les aides
NVEIES

8) Savoir comment créer des interactions
avec l'audience,

9) Savoir comment avoir une bonne
présence sur scéne.

Supports Pédagogiques :

Journal d’apprentissage. Exercices a la vidéo.

% TEAM TO BASICS

Formation INTRA
PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

Méthode pédagogique:

Apports théoriques,

Exercices concrets en phase avec leur réalité
terrain,

Mises en situation sur mesure, a la vidéo,
avec débriefing,

s se voient progresser.

La pédagogie :

La formation se déroule sur la base d’une
présentation réelle,

Le processus d’apprentissage comporte des
phases d‘apports de théorie utile, des
exercices, des mises en situations avec vidéo
et des débriefings en visionnant leur vidéo,

A la fin de la formation, les stagiaires
maitrisent leur présentation.

Chaque stagiaire bénéficie du process
Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
la formation.

Durée :
3 jours - 21 heures

Budget formation :

900€ HT / Jour / pers.

(Hors transport, frais de vie et hébergement)
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VOS FORMATIONS
MAITRISER SES PRESENTATIONS A FORT IMPACT

MODULE Il QO TEAM TO BASICS

Formation INTRA
Objet : PRESENTIEL ou VISIOCONFERENCE

Développer sa prise de parole en public afin de Méthode pédagogique:
réaliser des présentations a fort impact.

Apports théoriques,

Public visé : ' -
Exercices concrets en phase avec leur réalité
Dirigeants, Managers, Cadres, Responsables terrain

Grands Comptes, Responsables de Clientéle,

Commerciaux, vendeurs, Technico- Mises en situation sur mesure, a la vidéo,
commerciaux, Ingénieurs d’affaire, Chefs de avec débriefing,

Secteur, Chefs des Ventes, ...

Aux entreprises désireuses d’accroitre leurs Ils se voient progresser.

images et leur leadership.

Prérequis : La pédagogie :

Avoir participé au Module | - REALISER DES La formation se déroule sur la base d’une
PRESENTATIONS A FORT IMPACT. présentation réelle,

Avoir préparé sa prochaine présentation.

Le processus d’apprentissage comporte des
phases d‘apports de théorie utile, des
Savoir réaliser une présentation a fort impact. exercices, des mises en situations avec vidéo

et des débriefings en visionnant leur vidéo,
Nombre de personnes :

De 1 a 4 personnes. A la fin de la formation, les stagiaires
maitrisent leur présentation.

Résultat :

LES OBJECTIFS:
Chaque stagiaire bénéficie du process

1) Valider la structure de son intervention, Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
2) S’entrainer a délivrer un discours a fort laiformation

impact,
3) Corriger et améliorer son intervention,
4) Valider sa vidéo de présentation. Durée :

2 jours - 14 heures

Supports Pédagogiques : Budget formation :

Journal  d’apprentissage.  Enregistrements
vidéo.

900€ HT / Jour / pers.

(Hors transport, frais de vie et hébergement)
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VOS FORMATIONS QUALITE DE SERVICE
UN SERVICE D’EXCELLENCE
MODULE |

Objet :
Savoir comment installer une qualité de service
d’excellence.

Public visé :
Tous publics en relation avec des prospects ou
clients.

Prérequis : Aucun.

Résultat :
Savoir comment donner un service
d’excellence.

Nombre de personnes : De 4 3 8 pers.
LES OBJECTIFS:

1) Comprendre comment I'entreprise peut étre
plus efficace,

2) Savoir ce que signifie qualité de service,

3) Connaitre mon réle de service dans
I’entreprise,

4) Savoir découvrir les points de vue du client,

5) Savoir comment « mettre un individu en
communication »,

6) Connaitre les techniques de communication,

7) Connaitre les « deux casquettes » d’un
collaborateur,

8) S'approprier la Mission et la Vision de
I'entreprise,

9) Savoir comment donner la meilleure
premiére bonne impression,

10)Savoir comment gérer la relation client,

11)Savoir comment vendre un « non »,

Savoir comment accroitre ses qualités de
communicant.

Supports Pédagogiques :

Journal d’apprentissage. Vidéo.

Cfo TEAM TO BASICS

Formation INTRA
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Méthode pédagogique:

Interactivité maximum. Utilisation du tableau
de conférence et la vidéo.

Les stagiaires remplissent leur journal
d’apprentissage,

Mises en situation sur mesure, exemples
vidéo de qualité de service,

s se voient progresser.

La pédagogie :

Les concepts sont accessibles et renforcés
d’exemples et de pratiques pour une parfaite
compréhension,

Apprentissage par l'action. Les participants
agissent et apprennent de leurs erreurs en
appliquant la bonne technique,

lls en tirent les bénéfices observables et
décident de changer leurs habitudes,

Les concepts et les exercices sont concrets et
en phase avec leurs problématiques terrain,

Chaque stagiaire bénéficie du process
Dynamic Eval® afin de renforcer les acquis de
la formation.

Durée :

2 jours - 14 heures

Budget formation :

500€ HT / Jour / personne.

(Hors transport, frais de vie et hébergement)
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TEAM TO BASICS
31 avenue de Ségur

Accompagnement de Direction

)£ . Formations

25007 Paris Téléphone : +33493 17 03 37 Coaching

www.teamtobasics.com info@teamtobasics.com Audits
Conseil

TEAM TO BASICS - Organisme de formation professionnelle
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