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Développement personnel, Négocier, argumenter,convaincre
 Savoir vendre ses idées, s’affirmer et convaincre en impliquant et respectant autrui, sont descompétences qui facilitent les échanges au quotidien. Soutenir positivement ses projets, sefaire entendre dans des situations complexes, gérer différentes personnalités, sont des aspectsqui ont un impact direct sur la qualité de vie professionnelle et personnelle. ORSYS proposedes formations et entraînements aux méthodes d’argumentation et de communication quipermettent de développer sa force de persuasion et de susciter l’adhésion en toute situation.
 Conviction et force de persuasion
 Prendre une décision et savoir la vendre (réf. DEI) .... p.3
 Savoir improviser pour réagir et maîtriser sa communication (réf. IRO) .... p.5
 Storytelling, susciter l'intérêt et embarquer son auditoire (réf. ORY) .... p.7
 Communication, mieux utiliser son expression corporelle (réf. BQX) .... p.9
 Négociation et argumentation
 Négocier avec succès (réf. NEO) .... p.11
 Mener des négociations complexes (réf. NEP) .... p.14
 Négocier avec la Process Com® (réf. NPC) .... p.16
 Argumenter et convaincre (réf. AGC) .... p.18
 Argumenter et convaincre, perfectionnement (réf. AGP) .... p.21
 Managers : argumenter et persuader (réf. FDE) .... p.23
 Négociations commerciales
 Gagner en impact lors d’un entretien client (réf. TRE) .... p.25
 Réussir ses négociations commerciales (réf. NEG) .... p.27
 Répondre aux objections clients (réf. TOB) .... p.30
 Réussir ses présentations et soutenances commerciales (réf. SOU) .... p.32
 Réussir ses négociations à l'international (réf. RGI) .... p.34
 Commerciaux : développer sa force de persuasion, atelier théâtre (réf. PES) .... p.36
 Négociation achat
 Mieux négocier ses achats (réf. AEN) .... p.38
 Acheteurs, négocier les coûts d’achats (réf. ARE) .... p.41
 Achats, maîtriser les négociations complexes (réf. AEP) .... p.43
 Négociations spécifiques
 Réussir ses négociations avec les partenaires sociaux (réf. PSO) .... p.45
 Négociation de contrats : maîtriser tous les aspects (réf. NCS) .... p.47
 Présentations et supports
 Stimuler et illustrer les idées avec le langage visuel (réf. FAG) .... p.49
 Mind Mapping, structurer ses idées avec la carte mentale (réf. MIP) .... p.51
 Mind Mapping, entraînement intensif (réf. MMA) .... p.53
 Réussir une présentation efficace (réf. PRE) .... p.55
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Prezi : réaliser des présentations dynamiques (réf. EZI) .... p.57
 Concevoir ses supports de promotion et de vente (réf. RDO) .... p.59
 Communiquer des informations techniques de manière claire et captivante (réf. RIT) .... p.61
 PowerPoint 2019, prise en main (réf. OQZ) .... p.63
 PowerPoint 2016/2013/2010, prise en main (réf. PDP) .... p.65
 PowerPoint 2016/2013/2010, perfectionnement (réf. PDO) .... p.67
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : DEI
 ParticipantsManager, responsable,dirigeant et toute personneamenée à prendre unedécision.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS26 mar. 2020, 27 avr. 202018 juin 2020, 17 sep. 202012 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 Prendre une décision et savoir la vendre> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation vous présentera les différentes méthodes qui vous permettront d'analyser les obstacles quis'opposent à vos prises de décision. Elle vous montrera aussi comment communiquer de manière efficacepour faire adhérer à vos choix.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Analyser ses freins et obstacles à la prise de décisionIdentifier les critères décisionnels subjectifsSe connaître pour s'affirmer dans ses décisionsAppliquer les outils et méthodes de prise de décisionUtiliser la bonne communication pour faire adhérer à ses décisions
 1) Les obstacles et les freins à la prise dedécision2) Les deux facteurs et les deux variablesindissociables3) Le traitement de problème et la décision :individuel et collectif
 4) Les outils et méthodes de prise de décision5) La communication efficace pour faire accepterses décisions6) Plan d'action individuel
 1) Les obstacles et les freins à la prise de décision
 - Les enjeux d'une décision.- Décider c'est choisir : les résistances au changement.- Les freins personnels : les peurs, la culpabilité, la procrastination.- Les obstacles émotionnels, perceptifs, culturels.- Les "drivers" , l'estime de soi, l'image de soi, la confiance en soi.
 Travaux pratiquesAutodiagnostic. Exercice sur la confiance. Partages d'expériences
 2) Les deux facteurs et les deux variables indissociables
 - La qualité technique, le degré d'acceptation, le temps et la confiance.- Les critères de prise de décision.- Les préférences cérébrales.
 Travaux pratiquesAutodiagnostic sur les préférences cérébrales. Réflexion sur des cas concrets.
 3) Le traitement de problème et la décision : individuel et collectif
 - Les non-dits de la prise de décision et la prise en compte des attentes des personnes impactées.- Les méthodes de la prise de décision.- Le portrait du bon décideur : décider en fonction de sa personnalité.
 Travaux pratiquesRéflexion avec l'outil 666 : 6 personnes, 6 minutes pour trouver 6 idées.
 4) Les outils et méthodes de prise de décision
 - Les règles et procédures du travail en équipe.- Les styles de management et la prise de décision.- Les méthodes créatives.- La matrice de décision. Les votes.
 Travaux pratiquesExercice de prise de décision à prendre en utilisant les outils.
 5) La communication efficace pour faire accepter ses décisions
 - Les quatre styles de communication.- La motivation et le partage de la décision : décider et assumer.- L'efficacité de son expression orale : engagement, objectifs, assertivité et gestion du stress.- La définition du plan d'action et la mise en oeuvre de la décision : déléguer et responsabiliser.- L'intérêt de la décision pour le collaborateur, pour l'équipe, pour le client, pour l'entreprise, pour le manager.
 Travaux pratiquesAutodiagnostic sur les styles de communication. Jeux de rôles : mises en pratique sur des situations typesrencontrées par les participants.
 6) Plan d'action individuel
 - Le participant établira son plan d'action personnel.
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• Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 - Définition des objectifs et des axes de progression- Les actions à mettre en œuvre et les délais.
 ORSYS, La Grande Arche, Paroi Nord, 92044 Paris La Défense cedex. Tél : +33 (0)1 49 07 73 73. Fax : +33(0)1 49 07 73 78 page 4

Page 5
                        

Stage pratique de 2 jour(s)Réf : IRO
 ParticipantsCe stage s'adresse à toutepersonne qui souhaiterenforcer son aisance dans larelation à autrui.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS19 mar. 2020, 25 juin 202010 sep. 2020, 14 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présence
 Savoir improviser pour réagir et maîtriser sacommunication> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Comment être à l'aise et réagir avec efficacité dans toute situation de communication ? Le participantdéveloppera sa confiance en soi et son charisme et apprendra à s'adapter aux réactions d'un groupe. Il seracapable, grâce à des techniques de communication adaptées, de convaincre par une parfaite maîtrise de soi.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Développer sa confiance en soi et son charismeS'adapter aux réactions d'un groupeSortir de la justification et être dans l'explicationRépondre aux objections avec méthode
 1) La communication : le verbal et le non verbal2) Improviser et s'adapter aux réactions dupublic3) Improviser : entraînement
 4) Répondre efficacement aux objections5) Traiter les objections : entraînement6) Conclusion
 Méthodes pédagogiques
 Pédagogie active et dynamique : mises en situation concrètes par des exercices ludiques suivis d'analysescollectives.
 1) La communication : le verbal et le non verbal
 - La relaxation, la voix et l'échauffement. Identification de ses tics verbaux.- L'occupation de l'espace et la gestuelle. Détection des comportements parasites.- La confiance en soi : accroître l'estime de soi.- La crédibilité par l'acceptation du ridicule.- L'impact de son comportement : oser, être authentique.- Ses blocages et ses peurs : les évaluer, les dépasser.
 ExerciceMises en pratique individuelles et en sous-groupes.
 2) Improviser et s'adapter aux réactions du public
 - Accueillir et accepter l'inconnu dans toute situation.- L'observation du groupe pour l'impliquer et prendre des risques.- L'imagination : humour et spontanéité pour réagir aux situations déstabilisantes.- La concentration et l'écoute : maîtriser les silences.- Travailler "son personnage".- Les dangers de l'improvisation et les remèdes.
 ExerciceMises en pratique individuelles et en sous-groupes.
 3) Improviser : entraînement
 - Etre dans l'explication.- Sortir de la justification.- Ce qu'il convient d'éviter : les huit conseils.
 Mise en situationExercices ludiques et analyse en groupe.
 4) Répondre efficacement aux objections
 - Les différents types d'objections.- Les 5 attitudes négatives : la critique, le scepticisme, l'objection, le malentendu, l'indifférence.- L'attitude positive : l'acceptation.- Réagir à une objection : un comportement en 3 temps.- Répondre aux objections : des méthodes.- Transformer une objection en une condition.- Identification du fondement de l'objection en 5 points.- Savoir exprimer un refus.
 ExerciceTravail sur des cas pratiques en individuel et en sous-groupes.
 5) Traiter les objections : entraînement
 - Créer un contexte favorable à la communication.
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est fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 - Ne pas susciter les objections.- Les points clés pour éviter les objections.
 Mise en situationExercices ludiques et analyse en groupe.
 6) Conclusion
 - Le participant établira son plan d'action personnel.- Définition des objectifs.- Les actions à mettre en œuvre et les délais.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : ORY
 ParticipantsDirigeants, responsables, etc.Toute personne régulièrementamenée à prendre la paroleen public avec la nécessité deconvaincre.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS12 mar. 2020, 11 juin 202007 sep. 2020, 07 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 Storytelling, susciter l'intérêt et embarquer son auditoire> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation vous présentera les apports du storytelling et ses usages possibles en entreprise. Elle vousmontrera comment élaborer une communication qui suscite l'intérêt et l'émotion.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Connaître les différents usages du storytellingPréparer une présentation avec le storytellingAdapter le schéma narratif à l'usage professionnelTransmettre ses émotions pour convaincrePrendre la parole et présenter son histoire à un auditoire
 1) Découvrir le storytelling et ses usagespossibles dans l'entreprise2) Préparer sa présentation avec le storytelling
 3) Concevoir sa présentation avec le storytelling4) Présenter son histoire à un auditoire ensuscitant de l'émotion
 Exercice
 Séquences de découverte, apports de connaissances, cas pratiques, mises en situation, partagesd'expériences.
 1) Découvrir le storytelling et ses usages possibles dans l'entreprise
 - Découvrir les principes et l'histoire du storytelling.- Connaître les différents usages du storytelling (politique, marketing, communication).- Identifier les exemples de communicants utilisant le storytelling.- Comprendre les apports fondamentaux du storytelling (donner du sens, partager de l'émotion).
 Travaux pratiquesEtude d'exemples célèbres de storytelling.
 2) Préparer sa présentation avec le storytelling
 - Comprendre la complémentarité des deux dimensions d'une présentation réussie : la dimension rationnelleet émotionnelle.- Sélectionner l'information pour éviter l'exhaustivité.- Accepter de prendre un risque en présentant son propos selon un angle de vue défini.- Apprendre à cerner son auditoire et identifier les éléments pour le convaincre.- Choisir le ton de sa présentation.
 Travaux pratiquesA partir d'exemples fournis par les participants ou le formateur, exercices d'identification de messages clés,d'angles de vue, de type d'auditoire.
 3) Concevoir sa présentation avec le storytelling
 - Apprendre à rédiger le pitch de sa présentation.- Découvrir, ou redécouvrir, le schéma narratif, concept à la base de toute histoire.- Adapter le schéma narratif à l'usage professionnel pour construire le plan de sa présentation.- Identifier les personnages principaux de sa présentation et leurs caractéristiques.
 Travaux pratiquesA partir d'exemples fournis par les participants ou le formateur, exercices de rédaction de pitch, de pland'intervention, d'identification des personnages.
 4) Présenter son histoire à un auditoire en suscitant de l'émotion
 - Comprendre l'impact de la communication para-verbale et non-verbale.- Mettre en valeur son récit avec sa voix : tonalité, rythme, débit, articulation, volume, mélodie.- Conférer davantage de poids sémantique à son propos en insérant pauses et silences.- Impliquer physiquement son auditoire : gestes, postures, sourires, regards, déplacements.- Créer un lien avec l'auditoire : transmettre ses émotions pour convaincre.
 Travaux pratiquesMises en situation de présentation.
 ORSYS, La Grande Arche, Paroi Nord, 92044 Paris La Défense cedex. Tél : +33 (0)1 49 07 73 73. Fax : +33(0)1 49 07 73 78 page 7

Page 8
                        

• Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : BQX
 ParticipantsToute personne amenéeà s’exprimer devant unauditoire.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS19 mar. 2020, 04 juin 202017 sep. 2020, 19 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formation
 Communication, mieux utiliser son expression corporelle> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Comment avoir de l’impact sur vos interlocuteurs en accordant votre corps à votre discours ? Cette formationvous donnera les clés pour maîtriser votre corps en situation de prise de parole pour attirer la confiance etsoutenir votre discours par un travail de posture, des gestes, du regard et de l'énergie.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Se positionner face au groupeDévelopper sa présence corporelle et une gestuelle impactantesTransmettre un message avec authenticité et conviction grâce à la congruence discours/corpsAugmenter votre charisme en libérant votre énergie
 1) Prendre conscience de son corps et de sonimpact2) Se mettre en scène3) Se relier à son public pour soutenir sonattention
 4) Développer son énergie d’orateur5) Gérer les éléments déstabilisants
 Travaux pratiques
 Exercices en musique, respiration, jeu d’expression, communication par le jeu théâtral, l’expressioncorporelle et le mouvement.
 1) Prendre conscience de son corps et de son impact
 - Se reconnecter à son corps et développer sa concentration.- Adopter une posture en accord avec son intention.- Prendre conscience et maîtriser ses tics corporels et verbaux.- S’approprier la puissance des mains et l’intensité du regard.- Transmettre des émotions pour augmenter l’implication du public.
 Travaux pratiquesExercices d’expression corporelle sur la confiance en soi. Jeu théâtral : se représenter son corps et se mettreen mouvement. Exprimer sa confiance en soi et vérifier son impact sur les autres.
 2) Se mettre en scène
 - Démarrer son intervention avec brio.- Maîtriser sa communication en utilisant efficacement son corps.- Se montrer vivant et dynamique pour retenir l’attention.- Conclure avec succès en marquant les esprits.
 Travaux pratiquesExercice d’ancrage et de travail du corps. Jeu des émotions pour développer son expression corporelle.Exercices de respiration pour doper son énergie.
 3) Se relier à son public pour soutenir son attention
 - Trouver sa place face à son auditoire.- Se déplacer face au groupe et utiliser l’espace.- Établir la relation pour créer la confiance : utilisation du regard et de la voix.- S’exprimer sans être directif.- Repérer les signes de désaccord à l’aide du langage corporel.
 Travaux pratiquesJeux de rôle et mimes. Exercices pour accorder ses gestes et expressions du visage à ses paroles.
 4) Développer son énergie d’orateur
 - Convaincre son auditoire avec une prestation claire et concise.- Prendre une posture proactive et déterminée avec votre public.- Incarner ses propos et les rendre explicites.- Stimuler motivation et énergie chez soi et son public grâce au rythme.
 Travaux pratiquesExercices sur la posture, la fluidité des gestes : ancrage corporel, mobilité des articulations,accompagnement des gestes à la parole. Mises en situation.
 5) Gérer les éléments déstabilisants
 - Dominer ses propres perturbateurs.- Gérer le trac et les sources de stress : les stratégies corporelles.- Éradiquer ses peurs en mobilisant ses ressources.
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ainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 - Détendre l’atmosphère en trouvant la juste mesure.- Anticiper et maîtriser les signes physiques du stress en cas de question-piège ou d’imprévu.
 Travaux pratiquesExercices de relaxation et de visualisation. Travail sur le rythme cardiaque. Jeux corporels et entraînementphysique.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : NEO
 ParticipantsToutes les personnessouhaitant développer leurpotentiel de négociateur.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 AIX11 juin 2020, 01 oct. 202014 déc. 2020
 ANGERS02 juin 2020, 21 sep. 202014 déc. 2020
 BORDEAUX04 juin 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 BRUXELLES26 mar. 2020, 25 juin 202017 sep. 2020, 26 nov. 202010 déc. 2020
 DIJON25 mai 2020, 14 sep. 202007 déc. 2020
 GENEVE23 avr. 2020, 23 juil. 202017 sep. 2020, 10 déc. 2020
 GRENOBLE02 juin 2020, 21 sep. 202014 déc. 2020
 LILLE28 mai 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 LIMOGES04 juin 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 LUXEMBOURG23 avr. 2020, 23 juil. 202017 sep. 2020, 10 déc. 2020
 LYON25 mai 2020, 14 sep. 202023 nov. 2020, 07 déc. 2020
 MONTPELLIER25 mai 2020, 14 sep. 202007 déc. 2020
 NANCY04 juin 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 NANTES02 juin 2020, 21 sep. 202014 déc. 2020
 NIORT02 juin 2020, 21 sep. 202014 déc. 2020
 ORLEANS26 mar. 2020, 23 juil. 202017 sep. 2020, 10 déc. 2020
 PARIS26 mar. 2020, 23 avr. 202028 mai 2020, 22 juin 202023 juil. 2020, 20 aoû. 202017 sep. 2020, 15 oct. 202019 nov. 2020, 10 déc. 2020
 Négocier avec succèsse positionner, argumenter> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Ce stage s'adresse à tous ceux qui souhaitent développer la dimension relationnelle dans les négociationset mieux cerner leur style personnel. Il leur permettra d'analyser les rapports de force en présence et lefonctionnement de leur interlocuteur en vue d'adapter leur comportement et leur argumentation.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Apprendre à se situer dans une situation de négociationCommuniquer et prendre l'ascendant sur son interlocuteurConstruire un scénario pour atteindre ses objectifsArgumenter pour influencer la négociationRepérer les moments et les signes pour conclure
 1) Construire les bases d’un processus denégociation solide2) Développer les techniques comportementalesdu négociateur3) Analyser les rapports de force4) Se préparer à négocier
 5) Agir sur le processus de décision6) Argumenter pour influencer la négociation7) Conclure efficacement une négociation
 Travaux pratiques
 Jeux et mises en situation de négociation.
 1) Construire les bases d’un processus de négociation solide
 - Aligner sa démarche de négociateur avec les valeurs de son entreprise.- Appliquer les règles d’or de la négociation.- Utiliser les différentes approches de négociation.- Créer de la valeur en collaborant avec l’autre partie.- Appréhender les trois temps de l’entretien de négociation.
 2) Développer les techniques comportementales du négociateur
 - Distinguer les qualités du négociateur.- Maîtriser les techniques de communication indispensables aux négociateurs.- Pratiquer les transactions psychologiques.- Utiliser le non-verbal et les attitudes clés.
 Jeu de rôlePrendre l'ascendant sur son interlocuteur.
 3) Analyser les rapports de force
 - Analyser les éléments qui fondent le rapport de force.- Rendre le rapport de force plus favorable à l’aide des 7 leviers de pouvoir.- Choisir un relationnel adapté au rapport de force.
 Mise en situationEntraînement à la négociation en face à face. Mises en situation filmées.
 4) Se préparer à négocier
 - Analyser les différents aspects de son dossier.- Construire sa feuille de route à l’aide d’une grille de négociation.- Maîtriser le cœur de la négociation : le jeu des concessions-contreparties.- Construire une check-list des questions à poser.
 Travaux pratiquesPréparation d’un entretien de négociation. Construction d'un scénario pour atteindre des objectifs.
 5) Agir sur le processus de décision
 - Manager les acteurs de la négociation.- Développer sa capacité d’influence.- Pratiquer la négociation horizontale et verticale.
 Travaux pratiquesIdentifiez votre style de négociation.
 6) Argumenter pour influencer la négociation
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REIMS25 juin 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 RENNES11 juin 2020, 01 oct. 202014 déc. 2020
 ROUEN25 juin 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS02 juin 2020, 21 sep. 202014 déc. 2020
 STRASBOURG11 juin 2020, 01 oct. 202014 déc. 2020
 TOULON11 juin 2020, 01 oct. 202014 déc. 2020
 TOULOUSE04 juin 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 TOURS04 juin 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaire
 - S’approprier les principes de l’argumentation.- Structurer son argumentation.- Recourir au registre émotionnel.- Eviter les impasses et les blocages.- Répondre aux objections de son interlocuteur.- Réagir aux tentatives de déstabilisation.
 Mise en situationEntraînement à la négociation. Mises en situations filmées.
 7) Conclure efficacement une négociation
 - Repérer les moments et les signes pour conclure.- Obtenir l'accord : techniques de closing.- Suivre l’accord et anticiper son éventuelle renégociation.- Mettre en place les éléments déterminant la réussite d’une négociation.
 Mise en situationJeux de rôles et mises en situation filmées.
 ORSYS, La Grande Arche, Paroi Nord, 92044 Paris La Défense cedex. Tél : +33 (0)1 49 07 73 73. Fax : +33(0)1 49 07 73 78 page 12

Page 13
                        

d'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : NEP
 ParticipantsToutes les personnesdésireuses de développerleur savoir-faire en matièrede négociation, intervenanten relations hiérarchiques,commerciales ou transverses.
 Pré-requisExpérience requise ennégociation. Bonnesconnaissances desfondamentaux (cf. Stage NEOou formation équivalente).
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS19 mar. 2020, 18 juin 202017 sep. 2020, 19 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours qui
 Mener des négociations complexesêtre bon stratège et réussir en environnement complexe> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Développer une approche stratégique de la négociation. Optimiser le résultat dans un environnementcomplexe. Se préparer efficacement aux négociations en équipe. Apprendre à confronter des points de vuedivergents en restant constructif et à progresser en maturité émotionnelle dans les situations difficiles.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Comprendre les stratégies de négociationConduire la négociation par une approche stratégiqueS'entraîner à la pratique de la négociation en équipeTraiter les objections de façon constructive
 1) Développer son comportement de négociateur2) Distinguer les deux stratégies de négociationet les mettre en œuvre3) Négocier en équipe
 4) Traiter les objections de façon constructive5) Désamorcer les situations conflictuelles6) Faire face aux comportements difficiles
 Travaux pratiques
 Mises en situation filmées et échanges favorisant l'implication des participants et permettant une prise derecul sur son propre fonctionnement.
 1) Développer son comportement de négociateur
 - Maîtriser les deux dynamiques des négociations distributive et intégrative.- Développer sa palette tactique de négociation.- Planifier l'entretien avec un séquencement efficace.
 Travaux pratiquesDéterminer le séquencement d'un entretien de négociation.
 2) Distinguer les deux stratégies de négociation et les mettre en œuvre
 - Comprendre les deux stratégies de négociation : directe et indirecte.- Maîtriser les différents leviers possibles et cerner les risques.- Cibler les critères de choix.- Identifier des pistes d'action pour gérer les situations délicates.- Fixer un canevas de mise en œuvre et s'approprier les comportements associés.
 Travaux pratiquesCas concrets. Déterminer la stratégie la plus adaptée sur la base d'exemples. Mises en situation denégociation filmées. S'entraîner à la pratique de la stratégie d'engagement et de contrôle.
 3) Négocier en équipe
 - Connaître les spécificités de la négociation en équipe.- Préparer les acteurs impliqués dans le processus de négociation.- Connaître les principaux jeux de rôles.- Cadrer l'organisation pour gérer le climat de la négociation : le plan de table.
 Travaux pratiquesMises en situation de négociation. S'entraîner à la pratique de la négociation en équipe.
 4) Traiter les objections de façon constructive
 - Reconnaître les différents types d'objections.- Traiter tous les types d'objections.- Utiliser la technique CRAC (Creuser-Reformuler-Argumenter-Contrôler).
 Travaux pratiquesMises en situation par équipes. Entrainement au traitement des objections difficiles.
 5) Désamorcer les situations conflictuelles
 - Connaître son profil de résolution de conflit.- Prévenir le passage de la tension au conflit.- Connaître les parades des négociateurs.- Appliquer un canevas de négociation en situation de fortes tensions.
 Travaux pratiquesAutodiagnostic. Mieux se connaître pour progresser en maturité émotionnelle.
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est ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 6) Faire face aux comportements difficiles
 - Gérer les pratiques d'obstruction.- Démasquer la manipulation.- Désamorcer l'agressivité.- Contrecarrer la disqualification.
 Travaux pratiquesMises en situation de négociation filmées. S'entraîner à la pratique de la négociation difficile.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : NPC
 ParticipantsManagers, acheteurs,commerciaux souhaitantprogresser dans lapréparation et la gestion denégociations difficiles.
 Pré-requisExpérience requise ennégociation. Bonnesconnaissances desfondamentaux (équivalencesNEO, NEG ou AEN). Avoirréalisé en amont de laformation l'inventaire depersonnalité Process Com®.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS18 juin 2020, 10 sep. 202019 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit aux
 Négocier avec la Process Com®réussissez vos négociations les plus difficiles> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Comment prendre en compte la dimension personnelle et psychologique dans la négociation, et en faire unecondition de succès ? Avec le modèle Process Com®, vous saurez utiliser le processus de communicationadapté à votre interlocuteur et ainsi lever les points de blocage et réussir votre négociation.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Découvrir les leviers de la Process Com® et les mettre en œuvre en situation de négociationRepérer ses conditions de réussite en négociationAnticiper ses réactions sous stress et les gérer en situations tendues et à fort enjeuComprendre le fonctionnement et les attentes de son interlocuteur pour adapter sa communication et gagneren efficacité
 1) Mieux se connaître pour bien se positionnerface à ses interlocuteurs2) S’approprier les outils Process Com® pouroptimiser ses négociations3) Repérer le profil de ses interlocuteurs pourpréparer la négociation
 4) Utiliser les besoins psychologiques pouréviter les erreurs de communication5) Gérer les tensions et la mécommunication
 Méthodes pédagogiques
 Exercices pratiques. Mises en situations filmées à partir des situations de négociation des participants.
 1) Mieux se connaître pour bien se positionner face à ses interlocuteurs
 - Comprendre les ressorts de son profil psychologique.- Savoir repérer ses points forts et les utiliser.- Identifier ses déclencheurs de stress pour gérer les situations délicates.
 Travaux pratiquesAnalyse d’une situation de négociation et identification des raisons du blocage et de la rupture. Découvertede la structure de la personnalité de chaque participant.
 2) S’approprier les outils Process Com® pour optimiser ses négociations
 - Découvrir les six types de personnalité et la notion d’immeuble.- Identifier les leviers de motivation de ses interlocuteurs.- Développer sa flexibilité relationnelle pour s’adapter à ses interlocuteurs.
 Travaux pratiquesAteliers : mise en évidence des caractéristiques des différents types de personnalité à partir de vidéos.
 3) Repérer le profil de ses interlocuteurs pour préparer la négociation
 - Comprendre la notion de perception de l’environnement pour chaque profil : émotion, pensée, action,opinion...- Opter pour le canal de communication approprié à chaque type de client : nourricier, interrogatif, directif...- Choisir les arguments susceptibles de déclencher l’adhésion.
 Jeu de rôleS’entraîner à utiliser le canal de communication privilégié de son interlocuteur lors d’une négociation.
 4) Utiliser les besoins psychologiques pour éviter les erreurs de communication
 - Satisfaire les besoins de son interlocuteur en adaptant sa posture.- Synchroniser sa communication verbale et non-verbale pour faire passer son message.- Connaître l’impact des besoins psychologiques des clients : relationnel, confiance, faits...
 Mise en situationS’entraîner à satisfaire les besoins psychologiques de son interlocuteur lors d’une négociation à fort enjeu.
 5) Gérer les tensions et la mécommunication
 - Déceler les premiers indices de stress chez son client.- Savoir stopper l’escalade du stress qui risquerait de conduire à l’échec de la négociation.- Rétablir un contact positif par des mots, un ton, des gestes et des expressions visuelles adaptés.
 Jeu de rôleRestaurer une communication positive avec un interlocuteur sous stress.
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participants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : AGC
 ParticipantsToute personne amenéeà travailler en équipefonctionnelle ou en projet.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 AIX16 avr. 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 ANGERS06 avr. 2020, 14 sep. 202007 déc. 2020
 BORDEAUX09 avr. 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 BRUXELLES04 juin 2020, 10 sep. 202003 déc. 2020
 DIJON06 avr. 2020, 07 sep. 202030 nov. 2020
 GENEVE04 juin 2020, 10 sep. 202003 déc. 2020
 GRENOBLE06 avr. 2020, 14 sep. 202007 déc. 2020
 LILLE02 avr. 2020, 10 sep. 202003 déc. 2020
 LIMOGES09 avr. 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 LUXEMBOURG05 mar. 2020, 04 juin 202010 sep. 2020, 03 déc. 2020
 LYON06 avr. 2020, 07 sep. 202030 nov. 2020
 MONTPELLIER06 avr. 2020, 07 sep. 202030 nov. 2020
 NANCY09 avr. 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 NANTES06 avr. 2020, 14 sep. 202007 déc. 2020
 NIORT06 avr. 2020, 14 sep. 202007 déc. 2020
 ORLEANS04 juin 2020, 10 sep. 202005 nov. 2020
 PARIS05 mar. 2020, 02 avr. 202006 mai 2020, 04 juin 202009 juil. 2020, 20 aoû. 202010 sep. 2020, 01 oct. 202002 nov. 2020, 03 déc. 2020
 Argumenter et convaincrefaire adhérer son auditoire> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation permettra aux participants de maîtriser les techniques d'argumentation et les savoir-être envue de vendre leurs idées et de convaincre leurs interlocuteurs.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Identifier les bases de la communication et les obstaclesMaîtriser les techniques d'argumentation factuelleApprendre à adapter l'argumentaire à son interlocuteurVendre ses idées et convaincre ses interlocuteursÉcouter et rebondir sur les remarques
 1) Principes généraux de la communication2) Les techniques pour argumenter
 3) Les techniques pour convaincre4) Les éléments d'adhésion de son auditoire
 Travaux pratiques
 Tests d'auto-évaluation, apports théoriques avec échange d'expériences, mise en pratique sur jeux de rôlesfilmés.
 1) Principes généraux de la communication
 - Identifier les bases de la communication et les obstacles.- Les facteurs de l'argumentation.- Les bases de la communication persuasive.- Les facteurs humains et leurs interactions.
 Travaux pratiquesTest d'autopositionnement et analyse des résultats.
 2) Les techniques pour argumenter
 - Utiliser l'argumentation factuelle.- Structurer les explications. Renforcer les démonstrations. Favoriser les déductions.- Appuyer votre pouvoir de persuasion par l'argumentation comportementale.- Apprendre à adapter l'argumentaire à son interlocuteur.- Bâtir la confiance pour favoriser la persuasion.- Adopter les comportements assurant l'écoute et la compréhension.
 Travaux pratiquesMises en situation sur cas filmé : découvrir des arguments utilisables, analyse des séances en groupe.
 3) Les techniques pour convaincre
 - Savoir questionner son interlocuteur.- Ecouter et rebondir sur les remarques.- Anticiper les objections et les questions.- Défendre ses idées avec conviction.- Savoir faire des concessions.
 Travaux pratiquesMise en situation filmée : utiliser des arguments pour convaincre , analyse des séances en groupe.
 4) Les éléments d'adhésion de son auditoire
 - Comprendre les réactions de défense et de stress de son interlocuteur.- Adopter un comportement assertif.- Situer les freins aux développements. Identifier les comportements "en repli" en fonction des types depersonnalité.- Reconnaître la "survie" de son interlocuteur.- Accompagner son interlocuteur pour passer en "croissance".- Répondre aux attentes et besoins de son interlocuteur en adaptant ses comportements et son langage.- Utiliser les mots justes pour éviter les blocages.- Se synchroniser avec son interlocuteur.
 Travaux pratiquesMises en situation "entretien avec une situation délicate ou conflictuelle", analyse des séances en groupe.
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REIMS04 juin 2020, 10 sep. 202003 déc. 2020
 RENNES16 avr. 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 ROUEN04 juin 2020, 10 sep. 202003 déc. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS06 avr. 2020, 14 sep. 202007 déc. 2020
 STRASBOURG16 avr. 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 TOULON16 avr. 2020, 24 sep. 202017 déc. 2020
 TOULOUSE09 avr. 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 TOURS09 avr. 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaire
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d'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : AGP
 ParticipantsCe stage s'adresse à tousles managers et dirigeantsamenés à argumenter pourconvaincre leurs équipes etautres interlocuteurs (clients,équipes transverses...).
 Pré-requisAvoir suivi la formation AGCou une formation équivalente.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS02 juin 2020, 24 sep. 202003 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 Argumenter et convaincre, perfectionnementdécoder les comportements pour influencer> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation, destinée aux personnes déjà familiarisées avec les techniques de communication de base,met l'accent sur la connaissance de l'autre et de soi-même. Elle approfondit les techniques de communicationverbale et non verbale indispensables pour réussir à convaincre ses interlocuteurs.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Approfondir les techniques de communication verbale et non verbaleClarifier les messages et objectifs à atteindreAdopter des postures positives pour créer la confiance relationnelleRechercher les motivations pour établir une stratégie d'influenceUtiliser les positions de vie
 1) Définir l'argumentation2) Connaître son interlocuteur3) Utiliser les paramètres d'influence4) Comprendre l'impact des perceptionsréciproques sur la relation
 5) Communiquer efficacement pour convaincre6) Intervenir sur les normes sociales7) Utiliser les mécanismes de motivation
 Travaux pratiques
 Tests d'auto-évaluation, échanges d'expériences et bonnes pratiques, nombreuses mises en situation filméesavec débriefing personnalisé.
 1) Définir l'argumentation
 - Argumenter, convaincre et influencer sans manipuler.- Les raisons et les limites de l'argumentation.
 Réflexion collectiveAtelier sur les finalités d'argumenter, convaincre et influencer.
 2) Connaître son interlocuteur
 - Les enjeux de la relation.- Clarifier les messages et objectifs à atteindre.- Identifier les modes de communication Parent Adulte Enfant.
 Travaux pratiquesTest pour identifier ses styles de communication privilégiés.
 3) Utiliser les paramètres d'influence
 - Les processus et outils de communication.- Adopter des postures positives pour créer la confiance relationnelle.- S'appuyer sur les six attitudes d'écoute spontanées.- Identifier les signaux qui trahissent les attitudes positives et défensives.- Influencer en suscitant des émotions et en provoquant de l'intérêt.
 Mise en situationMises en situation filmées sur les techniques d'écoute active. Décoder le non-verbal.
 4) Comprendre l'impact des perceptions réciproques sur la relation
 - Utiliser les positions de vie.- Comprendre et utiliser le rapport à l'autorité.- Identifier les freins liés aux croyances limitantes.- Etre assertif en situation de prise de décision.
 Travaux pratiquesTest sur les positions de vie. Test sur l'assertivité.
 5) Communiquer efficacement pour convaincre
 - Adopter des attitudes de respect et de sincérité.- Utiliser le langage positif d'influence, proposer des solutions.- Structurer son discours d'argumentation par la logique déductive.- Prendre en compte les motivations psychologiques de l'interlocuteur.
 Mise en situationMises en situation filmées sur les techniques d'argumentation.
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• Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 6) Intervenir sur les normes sociales
 - Comprendre les modèles de référence.- Modifier les règles internes et externes à la situation.- Les identités positives valorisantes.- Les identités négatives dévalorisantes.
 Réflexion collectiveAtelier de réflexion sur ces normes sociales.
 7) Utiliser les mécanismes de motivation
 - Rappel sur les principes de base de la motivation.- Rechercher les motivations pour établir une stratégie d'influence.
 Réflexion collectiveAtelier de réflexion sur les fondamentaux de la motivation.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : FDE
 ParticipantsManagers, managers en prisede poste, chefs de projet.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS23 mar. 2020, 22 juin 202014 sep. 2020, 19 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de fin
 Managers : argumenter et persuaderfaire partager ses décisions> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Apprendre à persuader son interlocuteur en situations d'exposé ou de face à face est un exercice complexe.Ce stage vous permettra de développer une relation d'écoute, gérer les obstructions et les objections,assurer votre leadership autour de la motivation et des objectifs en adaptant les discours aux situations.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Persuader son interlocuteur en situations d'exposé ou en face à faceEnrichir son argumentation et Identifier son style d'influenceDévelopper sa capacité d'écouteUtiliser les objections pour convaincre davantageTraiter constructivement les situations difficiles
 1) Argumenter, convaincre, persuader2) Développer sa force de persuasion face à ungroupe3) Développer sa capacité à faire adhérer en faceà face
 4) Lever les freins et établir les bases d'unerelation de confiance5) Traiter constructivement les situationsdifficiles
 Travaux pratiques
 Mises en situation ludiques et échanges qui favorisent une forte implication des participants.
 1) Argumenter, convaincre, persuader
 - Les vecteurs de la persuasion en situation d'exposé ou d'entretiens de face à face.- Ce qui persuade ou dissuade.- Les différents registres d'argumentation et le chemin critique de la persuasion.- Connaître et identifier les leviers de motivation/freins de mes interlocuteurs.
 ExerciceBrainstorming sur les enjeux et les leviers de persuasion. Mises en situation face au groupe.
 2) Développer sa force de persuasion face à un groupe
 - Identifier son style d'influence.- Travailler la "présence", la gestuelle et la voix.- Enrichir son argumentation (exemples, narrations, métaphores, citations).- Valoriser pour impliquer.
 ExerciceAutodiagnostic sur les systèmes de valeur. Mise en pratique avec interaction de l'auditoire.
 3) Développer sa capacité à faire adhérer en face à face
 - Etre au clair sur son objectif et le jeu d'influence.- Les bonnes questions à se poser.- Les conditions facilitantes pour un échange constructif.- Adapter son argumentation à son interlocuteur.- Deux stratégies d'influence : contagion ou conversion.
 Mise en situationIllustration de différentes approches stratégiques en matière de persuasion.
 4) Lever les freins et établir les bases d'une relation de confiance
 - Savoir écouter les arguments de l'autre et comprendre les messages cachés.- Eviter la sur-réactivité.- Utiliser les objections pour convaincre davantage.- Développer sa créativité pour sortir des impasses.- Savoir utiliser les alliés.
 ExerciceMise en situation ludique collective d'exercice mutuel de l'influence. Mise en évidence des pratiques etcomportements à privilégier et à éviter.
 5) Traiter constructivement les situations difficiles
 - Savoir garder son ascendant en situation difficile.- Contourner les tactiques d'obstruction : polémique, manipulation, agressions.- Demeurer authentique, intègre et afficher ses valeurs.- Accompagner en souplesse vers un changement d'attitude.
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de formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 - Répondre aux questions embarrassantes.
 Mise en situationJeu de rôle sur l'influence en groupe dans un contexte de conduite du changement.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : TRE
 ParticipantsCommerciaux, managerscommerciaux, vendeurs,consultants et techniciensavant-vente.
 Pré-requisExpérience souhaitable envente.
 Prix 2020 : 1390€ HT
 Prix Blended Learning :1690€ HT
 Dates des sessions
 AIX18 juin 2020, 17 sep. 202017 déc. 2020
 BORDEAUX11 juin 2020, 10 sep. 202010 déc. 2020
 LILLE04 juin 2020, 03 sep. 202003 déc. 2020
 LYON02 juin 2020, 03 sep. 202030 nov. 2020
 NANTES08 juin 2020, 07 sep. 202007 déc. 2020
 PARIS19 mar. 2020, 04 juin 202003 sep. 2020, 30 nov. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS08 juin 2020, 07 sep. 202007 déc. 2020
 STRASBOURG18 juin 2020, 17 sep. 202017 déc. 2020
 TOULOUSE11 juin 2020, 10 sep. 202010 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dans
 Gagner en impact lors d’un entretien clientcrédibilité, assertivité, influence> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Ce stage pratique vous permettra de maîtriser votre image et votre crédibilité, pour renforcer votre impact enentretien de vente. Vous découvrirez les techniques de communication et de persuasion qui vous permettrontde conduire le client vers la signature d'une affaire dans les conditions que vous recherchez.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Conduire l'entretien afin de ne pas le subirEviter les comportements stériles ou nocifsUtiliser un mode de communication favorableInfluencer votre client pour atteindre vos objectifsRetourner à votre avantage une situation critique
 1) Identifier vos réactions face à vos clients2) Oser dépasser vos craintes, vosappréhensions3) Développer votre image et votre crédibilité
 4) Argumenter de façon persuasive et assertive5) Oser vous affirmer face à vos clients6) Influencer votre client
 Travaux pratiques
 Mises en situation et jeux de rôles filmés, tests d'auto-évaluation. Retours d'expériences, échanges debonnes pratiques.
 1) Identifier vos réactions face à vos clients
 - Mesurer votre assertivité.- Savoir repérer les comportements inefficaces en entretien et leurs conséquences.- Déjouer les pièges de la mécommunication.
 ExerciceAutodiagnostic sur son niveau d'assertivité.
 2) Oser dépasser vos craintes, vos appréhensions
 - Découvrir vos croyances "limitantes" et messages contraignants.- Oser vendre le prix affiché.- Transformer les objections en arguments.- Travailler en environnement hostile.
 Mise en situationInteragir avec un client agressif en adoptant une attitude assertive. Sortir d'une "position basse" induite par leclient. Débriefing collectif.
 3) Développer votre image et votre crédibilité
 - Connaître et reconnaître vos qualités.- Identifier vos limites.- Utiliser les techniques de réassurance.- Se préparer mentalement.- Adopter l'attitude d'un "winner".- Utiliser des techniques pour projeter une image de crédibilité.
 ExerciceEntraînement à la préparation mentale : visualisation de la victoire, ancrage d'un ressenti positif.
 4) Argumenter de façon persuasive et assertive
 - Affirmer vos intentions.- Rassurer votre client.- Utiliser le recadrage positif.- Utiliser le bon canal de communication.- Eviter au doute de s'installer.
 Mise en situationEntraînement à un entretien en utilisant le recadrage positif. Débriefing collectif.
 5) Oser vous affirmer face à vos clients
 - Savoir répondre posément à une critique.- Traiter efficacement les objections.- Prononcer un refus acceptable par le client.- Pratiquer "l'anti-vente".
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leur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 Mise en situationAccueillir et gérer les différentes objections clients. Débriefing collectif.
 6) Influencer votre client
 - Donner envie et faire adhérer à sa cause.- Satisfaire ses besoins psychologiques.- Faire du lobbying.- Développer votre capacité de persuasion.- Vous rendre sympathique et incontournable.- Prendre l'ascendant en douceur.
 Mise en situationDécouvrir les besoins motivant un client au cours d'un entretien. Débriefing collectif.
 ORSYS, La Grande Arche, Paroi Nord, 92044 Paris La Défense cedex. Tél : +33 (0)1 49 07 73 73. Fax : +33(0)1 49 07 73 78 page 26

Page 27
                        

Stage pratique de 2 jour(s)Réf : NEG
 ParticipantsCommerciaux, technico-commerciaux.
 Pré-requisExpérience commercialeen environnement BtoBsouhaitable.
 Prix 2020 : 1390€ HT
 Dates des sessions
 AIX11 juin 2020, 23 juil. 202008 oct. 2020, 10 déc. 2020
 ANGERS02 juin 2020, 28 sep. 202030 nov. 2020
 BORDEAUX04 juin 2020, 30 juil. 202001 oct. 2020, 03 déc. 2020
 BRUXELLES26 mar. 2020, 23 juil. 202024 sep. 2020, 16&26 nov.2020
 DIJON25 mai 2020, 20 juil. 202021 sep. 2020, 23 nov. 2020
 GENEVE26 mar. 2020, 28 mai 202024 sep. 2020, 26 nov. 2020
 GRENOBLE02 juin 2020, 28 sep. 202030 nov. 2020
 LILLE28 mai 2020, 23 juil. 202024 sep. 2020, 26 nov. 2020
 LIMOGES04 juin 2020, 30 juil. 202001 oct. 2020, 03 déc. 2020
 LUXEMBOURG26 mar. 2020, 28 mai 202024 sep. 2020, 26 nov. 2020
 LYON25 mai 2020, 20 juil. 202021 sep. 2020, 23 nov. 202007 déc. 2020
 MONTPELLIER25 mai 2020, 20 juil. 202021 sep. 2020, 23 nov. 2020
 NANCY04 juin 2020, 30 juil. 202001 oct. 2020, 03 déc. 2020
 NANTES02 juin 2020, 28 sep. 202030 nov. 2020
 NIORT02 juin 2020, 28 sep. 202030 nov. 2020
 ORLEANS28 mai 2020, 24 sep. 202026 nov. 2020
 PARIS26 mar. 2020, 28 mai 202023 juil. 2020, 24 sep. 202023 nov. 2020
 Réussir ses négociations commerciales> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Ce stage vous permettra d'acquérir une réelle maîtrise des phases de négociation en environnementBtoB. Vous apprendrez notamment à construire une grille de négociation, à déjouer les techniques dedéstabilisation des acheteurs, pour formaliser l'accord et consolider la relation dans la durée.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Maîtriser les différentes phases de négociation en environnement BtoBRédiger une grille de négociationMaîtriser les techniques de closing et formaliser l'accordPérenniser la relation client dans la durée
 1) Contexte de la négociation BtoB2) Connaître et dérouler son cycle de vente3) Élaborer une grille de négociation4) Déjouer les techniques des acheteursprofessionnels
 5) Maîtriser les techniques de closing efficace6) Formaliser l'accord7) Développer la relation avec ses clients etanticiper les renégociations8) Synthèse et plan d'actions
 Méthodes pédagogiques
 Chaque participant construit sa propre check-list de pilotage, permettant de synthétiser et de mettre enœuvre les différentes techniques présentées.
 Travaux pratiques
 Autodiagnostic, ateliers de coaction, mises en situations comportementales et jeux de rôles filmés. Retoursd'expériences.
 1) Contexte de la négociation BtoB
 - Rappel général de la négociation BtoB : technique, stratégie, tactique de négociation.
 ExerciceConstruire une représentation visuelle en groupe des éléments constitutifs d'une négociation BtoB.
 2) Connaître et dérouler son cycle de vente
 - Qualité du cycle de vente, pour une négociation confiante.- Cycle de vente face au cycle d'achat.- Défendre son cycle de vente.- Techniques pour s'affirmer et convaincre.
 Travaux pratiquesAutodiagnostic sur ses capacités à défendre son cycle de vente. Techniques pour préparer les étapesmajeures du cycle.
 3) Élaborer une grille de négociation
 - Entrer dans une logique de concession/contrepartie.- Élaborer la cible de négociation : sauvegarder ses marges.- Anticiper le refus : bâtir une MESORE efficace.- Identifier les objets de négociation autres que le prix.
 Travaux pratiquesRédaction, présentation de sa grille de négociation.
 4) Déjouer les techniques des acheteurs professionnels
 - Rester stable et gérer les imprévus de la négociation.- Garder le leadership face à l'intimidation et la pression.- Favoriser les techniques d'échange.
 Jeu de rôleS'entraîner aux imprévus dans une négociation. Débriefing en groupe.
 5) Maîtriser les techniques de closing efficace
 - Démystifier le gagnant-gagnant.- Traiter les objections de dernière minute et obtenir un accord.- Rassurer un acheteur fuyant.- Technique de l'enchaînement logique.- Reformuler les points d'accord et de douleurs.
 Mise en situation
 ORSYS, La Grande Arche, Paroi Nord, 92044 Paris La Défense cedex. Tél : +33 (0)1 49 07 73 73. Fax : +33(0)1 49 07 73 78 page 27

Page 28
                        

REIMS26 mar. 2020, 23 juil. 202024 sep. 2020, 26 nov. 2020
 RENNES11 juin 2020, 23 juil. 202008 oct. 2020, 10 déc. 2020
 ROUEN26 mar. 2020, 23 juil. 202024 sep. 2020, 26 nov. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS02 juin 2020, 28 sep. 202030 nov. 2020
 STRASBOURG11 juin 2020, 23 juil. 202008 oct. 2020, 10 déc. 2020
 TOULON11 juin 2020, 23 juil. 202008 oct. 2020, 10 déc. 2020
 TOULOUSE04 juin 2020, 30 juil. 202001 oct. 2020, 03 déc. 2020
 TOURS04 juin 2020, 30 juil. 202001 oct. 2020, 03 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaire
 S'entraîner à une négociation entre un acheteur et un vendeur : traiter les objections, appliquer lestechniques de stabilisation.
 6) Formaliser l'accord
 - Anticiper la suite de la négociation.- Conforter l'acheteur : les techniques de valorisation.- Consolider la confiance : la technique de l'ancrage.
 EchangesAtelier : L'accord est conclu, et après ?
 7) Développer la relation avec ses clients et anticiper les renégociations
 - Que renégocier ? Quand et dans quelles conditions ?- Construire de nouvelles solutions, conforter ses positions.
 EchangesAtelier sur les situations et solutions de renégociations.
 8) Synthèse et plan d'actions
 - Principes qui mènent les négociations au succès.- Choisir les bons marqueurs pour réussir dans la durée.
 ExerciceConstruire le plan d'actions d'une négociation BtoB dans son environnement réel de travail.
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d'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : TOB
 ParticipantsActeurs commerciaux désirantaccroître leur efficacité dansla vente et la négociation.
 Pré-requisExpérience souhaitable dansle domaine commercial.
 Prix 2020 : 1390€ HT
 Dates des sessions
 PARIS23 avr. 2020, 02&05 nov.2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formation
 Répondre aux objections clientsconvaincre et créer de nouvelles opportunités> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Comment comprendre, évaluer, anticiper l'objection ? Comment entendre positivement l'objection et l'utilisercomme levier ? A partir de cas concrets, les participants élaboreront leur stratégie de communication afin derépondre aux objections qui leur sont habituellement opposées dans leur pratique commerciale.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Analyser l'objection comme une opportunitéAnticiper et se préparer à répondre aux objectionsAdopter une attitude assurée et apaisante pour répondre de manière adaptéeDévelopper une communication d'influence
 1) Entendre et comprendre l'objection2) Adapter sa communication
 3) Anticiper l'objection pour sécuriser leprocessus4) Utiliser la communication d'influence pourlever l'objection
 Exercice
 Exercices, jeux de rôles filmés, échanges de bonnes pratiques.
 1) Entendre et comprendre l'objection
 - Identifier les différents types d'objections.- Comprendre le besoin réel qu'elle sous-tend.- Recueillir et classer les informations : construire une grille de lecture.- Trouver "l'objection derrière l'objection".- Analyser à quel moment du processus de vente elle s'exprime.- Déceler l'objection derrière l'objection.
 ExerciceAtelier : identifier et classer des objections rencontrées par les participants.
 2) Adapter sa communication
 - Cerner la personnalité du client : besoin, attente.- Ajuster sa communication et la rendre audible.- Repérer son propre ressenti face à l'objection.- Percevoir sa "position" face au client.- Saisir l'objection comme une ouverture et une chance.- Utiliser les techniques adaptées aux circonstances : cas particulier du prix.
 Jeu de rôleTraiter des objections en face-à-face et en groupe. Débriefing en groupe.
 3) Anticiper l'objection pour sécuriser le processus
 - Répertorier les objections potentielles : quelles réponses possibles.- Inverser le processus : à partir de la réponse, quelles objections possibles.- Constituer son catalogue d'objections et réponses adaptées.- Transformer l'argument de la concurrence en objection.- Sortir de son cadre habituel de référence pour garder la main.- Mesurer l'impact réel de l'objection sur le processus : niveau de "pollution" de l'objection.- Trouver des alliés et croiser l'information pour lever l'objection.
 ExerciceAtelier : identifier les arguments/objections des principaux compétiteurs des participants. Mesurer le niveaude "pollution" d'une objection et la stratégie adaptée.
 4) Utiliser la communication d'influence pour lever l'objection
 - Améliorer sa communication pour mieux influencer.- S'appuyer sur quelques règles de base issues de l'approche systémique.- Adopter une communication positive.- Se centrer sur le client et ses valeurs.- Ajuster sa communication en face à face ou en groupe : qui est présent, qu'est-ce qui est attendu ?
 Jeu de rôleTraiter des objections lors d'une présentation chez un client, face à un groupe. Débriefing en groupe.
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ainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : SOU
 ParticipantsResponsables commerciaux,commerciaux, technico-commerciaux (avant-ventes),chefs de projet.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Dates des sessions
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 Réussir ses présentations et soutenances commerciales> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Comment préparer une présentation commerciale et l'animer de manière confiante, efficace et dynamique,devant vos clients. Cette formation vous montrera comment répondre aux réactions, questions et objectionsen toute sérénité et par là-même emporter l'adhésion de votre auditoire.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Comprendre les enjeux de la communication oraleOrganiser l'information et son temps d'interventionDonner une dynamique et du rythme à sa présentationSoutenir l'attention de ses interlocuteursAnimer avec aisance la séance de questions réponses
 1) Les bases de la communication orale2) Lancer sa présentation3) Présenter son sujet de manière vivante
 4) Animer la séance de questions/réponses avecle client5) Conclure efficacement le rendez-vous deprésentation
 Travaux pratiques
 Mises en situations comportementales filmées. Venir avec une présentation courte (5-10 minutes) d'un sujettiré de sa fonction.
 1) Les bases de la communication orale
 - Différences entre la communication écrite et orale.- Faire passer un message : auteur et interprète.- La communication orale : espace, temps, son. Verbal et non-verbal.- Sa propre préparation : fond et forme. Gérer le trac : respiration, visualisation, répétition.- Préparer son état d'esprit. Assertivité : assumer sa position et ses propos. Empathie. Calme. Bienveillance.Plaisir.
 Mise en situationLe "Bonjour" : enregistrement vidéo et analyse.
 2) Lancer sa présentation
 - Connaître les informations indispensables au démarrage.- Oser passer du "jeu" au "je".- Préciser son pré carré commercial.- Eviter les mots et expressions parasites.- Les attitudes corporelles à proscrire.
 Mise en situationLa "première minute" : enregistrement vidéo et analyse.
 3) Présenter son sujet de manière vivante
 - Le contexte de vente : objectif, public, enjeu.- La présentation sur vidéoprojecteur.- Soigner son introduction et sa conclusion.- Passage du BAC à vos produits et projets commerciaux.- Exploiter les motivations du client : le "SONCAS".- Gestion du "timing" de la présentation client.- Les références, la concurrence : comment les aborder ?- Le support de la présentation : construire l'exposé en trois fiches.
 Mise en situationPréparation d'une présentation client : enregistrement vidéo et analyse.
 4) Animer la séance de questions/réponses avec le client
 - Partie capitale : recevoir du "feedback".- Lancement de la séance : attitude et langage pour recueillir les réactions.- La réponse : séparer le fond et la forme, répondre sans conflit : la méthode DESC, les méthodes douces.- Gestion des clients difficiles.
 Jeu de rôleSéance de questions/réponses avec le client, distribution de rôles aux participants, enregistrement vidéo etanalyse collective.
 5) Conclure efficacement le rendez-vous de présentation
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- Conclure de manière constructive le rendez-vous de présentation : comment faire ? Comment prévoir lasuite ?- Construire sa fiche d'autoévaluation de ses prestations.
 ExerciceConstruction d'un plan d'action personnalisé.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : RGI
 ParticipantsIngénieurs d'affaires,responsables export,responsables commerciauxet toute personne ayanten charge la vente et lanégociation de services ouproduits à l'international.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1390€ HT
 Dates des sessions
 PARIS18 juin 2020, 17 sep. 202010 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours qui
 Réussir ses négociations à l'international> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation vous permettra de reconnaître les différents styles de négociation par zone culturelle et vousdonnera les clés de compréhension pour vous adapter au contexte de la négociation. Vous apprendrez àgérer les négociations difficiles en situation multiculturelle, à défendre et développer vos marges.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Identifier les différents styles de négociation par zones culturellesAcquérir les clés de compréhension et s'adapter au contexte de négociationGérer les négociations difficiles en situation multiculturelleDéfendre et développer ses marges
 1) Particularités d'une négociation internationale2) Définir les contours d'une négociation3) Planifier une négociation
 4) Préparer et conduire une négociation5) Négocier en situations complexes et difficiles
 Travaux pratiques
 Quiz ludiques. Test de négociation, mises en situations comportementales suivies d'une analyseindividualisée, partages d'expériences.
 1) Particularités d'une négociation internationale
 - Aspects juridiques et réglementaires.- Les styles de négociation et leur impact.- Les différences culturelles.- Se renseigner sur le(s) pays d'origine des négociateurs (histoire, culture, religion et politique).- La pratique des affaires par zone et par pays.- Les nouveaux défis du négociateur international.
 ExerciceAutodiagnostic et quiz interculturel ludique.
 2) Définir les contours d'une négociation
 - L'impact des différences culturelles sur le comportement des négociateurs.- La valeur de l'oral et de l'écrit selon les cultures.- Organiser le temps dans la négociation.- Les différents styles de négociations interculturelles : Asie, Afrique, Europe, Amérique.
 EchangesAnalyse des différentes attitudes de management selon l'origine culturelle des interlocuteurs.
 3) Planifier une négociation
 - Connaître le contexte géopolitique.- Cibler ses recherches d'information.- Identifier ses interlocuteurs : du décideur aux influenceurs.- Analyser les enjeux et les rapports de pouvoir.- Négocier seul ou en équipe.- Définir sa stratégie de négociation.- Fixer des objectifs précis.- Anticiper les scénarios et les marges de manœuvre.
 ExercicePréparation de différents types de négociations commerciales internationales.
 4) Préparer et conduire une négociation
 - Etablir un cadre de travail et de négociation adapté aux interlocuteurs (Chine, Inde, Afrique du Nord...).- Le langage gestuel et verbal.- Agir sur les rapports de force. Traiter les objections.- Argumenter pour faire adopter son produit.- Démontrer la valeur de son offre.- Evaluer les principaux motifs de blocage.- Parvenir à une solution équitable.- Conclure, finaliser et suivre les négociations.
 Mise en situationConduite d'une négociation internationale à fort enjeu. Exercice filmé et commenté.
 5) Négocier en situations complexes et difficiles
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est ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 - Déceler les motifs de blocage.- Résister au forcing.- Résoudre les problèmes, trouver des compromis et suivre le respect des accords.
 Mise en situationGérer une négociation internationale conflictuelle. Analyse commentée des pièges à éviter et des techniquesà privilégier.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : PES
 ParticipantsCommerciaux, vendeurs,chargés de clientèle,managers ou toute personneamenée à réaliser des actionscommerciales.
 Pré-requisConnaissances de basede la vente. Expériencecommerciale souhaitable.
 Prix 2020 : 1390€ HT
 Dates des sessions
 PARIS02 avr. 2020, 05&26 nov.2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 Commerciaux : développer sa force de persuasion, atelierthéâtre> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 A partir d'exercices et d'improvisations théâtrales, cet atelier vous permettra de développer des capacités depersuasion particulièrement utiles aux fonctions commerciales. Les techniques d'acteurs seront appliquéesaux situations d'entretien commercial et/ou de vente en face-à-face.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Développer son aisance verbale et corporelle en entretien de venteDévelopper son éloquence et sa force de persuasionGagner en qualité d'écoute et d'argumentation face à son client
 1) Rappel sur les principes fondamentaux de lavente2) Travail individualisé sur mesure : simulationd'entretien
 3) La vente : une approche théâtrale4) Identification de son style commercial
 Méthodes pédagogiques
 Pédagogie participative et ludique favorisant l'implication des stagiaires.
 Travaux pratiques
 Jeux d'acteurs adaptés pour des non-acteurs. Mises en situations d'entretiens de vente personnalisés.
 1) Rappel sur les principes fondamentaux de la vente
 - Jeux de vente : situation d'entretien commercial.- Rappel théorique sur la vente : des attentes aux besoins.- Les trois moments de la vente : avant-vente, vente, après-vente.- Les principales étapes de l'entretien commercial.
 Jeu de rôleLes participants devront réaliser des entretiens de vente "types" à partir de scénarios prédéfinis. Ils jouerontsuccessivement le rôle de vendeur et d'acheteur. Débriefing collectif.
 2) Travail individualisé sur mesure : simulation d'entretien
 - Identification par chaque participant d'une situation ou problématique commerciale spécifique.- Préparation en binôme de la situation et des difficultés rencontrées.- Mises en situation devant le reste du groupe.- Débriefing par le groupe et l'animateur.- Identification de ses points forts et axes de progrès.- Conclusion par l'animateur sur les savoir-être et les savoir-faire utilisables par les participants.
 Jeu de rôleChaque participant joue une situation de vente de son quotidien. Un feedback collectif lui indique les pointsqu'il maîtrise et ses axes de progrès, qu'il retravaille lors d'un second passage.
 3) La vente : une approche théâtrale
 - Réussir le premier contact clientèle.- Mieux appréhender l'image de soi.- Savoir se synchroniser avec le client.- Augmenter sa capacité d'argumentation et de contre-objection.- Développer son éloquence et sa force de persuasion.
 ExerciceExercices de théâtre autour de la rencontre, l'observation, l'écoute, la repartie, la fluidité verbale et lesniveaux d'énergie.
 4) Identification de son style commercial
 - Identification des qualités personnelles distinctives de chaque participant.- Bilan qualitatif individualisé de maîtrise de l'acte de vente.- Construction de son plan personnel de progrès.
 EchangesLes participants sont invités tout au long du stage à noter (seul ou en binôme) leurs qualités distinctives et lesacquis du stage.
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• Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : AEN
 ParticipantsAcheteurs, négociateurs achatou d'affaires, responsablesd'achat, services généraux.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1460€ HT
 Dates des sessions
 AIX02 juil. 2020, 24 sep. 202003 déc. 2020
 ANGERS22 juin 2020, 14 sep. 202021 déc. 2020
 BORDEAUX25 juin 2020, 17 sep. 202017 déc. 2020
 BRUXELLES18 juin 2020, 10 sep. 202017 déc. 2020
 DIJON15 juin 2020, 07 sep. 202017 déc. 2020
 GENEVE23 avr. 2020, 18 juin 202010 sep. 2020, 17 déc. 2020
 GRENOBLE22 juin 2020, 14 sep. 202021 déc. 2020
 LILLE18 juin 2020, 10 sep. 202017 déc. 2020
 LIMOGES25 juin 2020, 17 sep. 202017 déc. 2020
 LUXEMBOURG23 avr. 2020, 18 juin 202010 sep. 2020, 17 déc. 2020
 LYON15 juin 2020, 07 sep. 202017 déc. 2020
 MONTPELLIER15 juin 2020, 07 sep. 202017 déc. 2020
 NANCY25 juin 2020, 17 sep. 202017 déc. 2020
 NANTES22 juin 2020, 14 sep. 202021 déc. 2020
 NIORT22 juin 2020, 14 sep. 202021 déc. 2020
 ORLEANS18 juin 2020, 10 sep. 202005 nov. 2020
 PARIS23 avr. 2020, 18 juin 202010 sep. 2020, 12 nov. 202017 déc. 2020
 REIMS18 juin 2020, 10 sep. 2020
 Mieux négocier ses achats> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 La négociation est une phase cruciale dans le processus achat que gère l'acheteur. Comment bien préparerla négociation, mieux cerner son fournisseur et son offre, identifier les leviers de négociation, définirdes objectifs et une stratégie en cohérence avec ceux de l'entreprise ? Fin dosage de technicité et decommunication pour aboutir à une négociation achat réussie. Cette formation vous propose d'en acquérir lesbonnes pratiques.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Préparer et organiser ses négociations achatsMaîtriser les étapes et techniques de négociationOptimiser ses comportements de négociateurConclure une négociation et formaliser un accord
 1) Situer la négociation dans le processus achat2) Les fondamentaux de la négociation d'achat3) Connaître son style de communication et sonpositionnement
 4) Préparer efficacement la négociation5) Conduire et maîtriser l'entretien denégociation6) Savoir conclure une négociation
 1) Situer la négociation dans le processus achat
 - Décrire le processus achat et ses composantes.- Identifier, définir et exprimer le besoin.- Formaliser un cahier des charges technique et/ou fonctionnel.- Organiser la consultation des fournisseurs.- Maîtriser les leviers de la négociation et la contractualisation.- Analyser l'achat à effectuer.- Connaître les principaux risques et contraintes liés à un marché.- Analyser le marché : le marché fournisseur est-il concurrentiel ou pas ? Quel est le rapport de force Achat/Vente ?- Choisir sa stratégie d'achat et ses leviers d'action : achats simples, achats complexes.
 Travaux pratiquesEn sous-groupes, répertorier les composantes du processus d'achat sous forme de carte mentale. Retoursd'expériences.
 2) Les fondamentaux de la négociation d'achat
 - Qu'est-ce qu'une négociation ? Pourquoi un acheteur doit-il y recourir ?- Que signifie une entrée en négociation pour un vendeur ?- Les trois temps de la négociation : préparation, discussion, conclusion.- Les différents acteurs et leurs relations : acteurs du processus, pouvoir de décision, pouvoir d'influence.- Les besoins d'achats et les objectifs pour chaque négociation avec chacun des fournisseurs.- Les deux types de stratégies : stratégie d'attente, stratégie d'attaque.- Les tactiques de négociation : le leurre, les trois pivots, l'argument "repoussoir", les quatre marches.- Les règles d'or de la négociation d'achat.
 Travaux pratiquesJeux de rôles sur les trois temps de la négociation. Débriefing collectif.
 3) Connaître son style de communication et son positionnement
 - Analyser les typologies de négociateurs : le comportement naturel, le bon comportement et les forces dunégociateur.- Identifier son propre style.- Echanger de façon constructive en négociation : temps de parole, argumentation, écoute active etreformulation.- Développer des comportements assertifs en négociation.
 Travaux pratiquesAutodiagnostic de son profil et de celui de son interlocuteur. Entraînement aux techniques d'assertivité.
 4) Préparer efficacement la négociation
 - Analyser les enjeux : performance, relationnel, image.- Déterminer les points à négocier.- Définir et hiérarchiser ses objectifs.- Etablir une "feuille de route".- Préparer son argumentaire et la parade aux objections.- Définir le chemin de négociation et l'ordre des clauses à négocier.- Préparer les autres facteurs d'influence : équipe, contexte, environnement.- Connaître les spécificités de négociations difficiles.
 ORSYS, La Grande Arche, Paroi Nord, 92044 Paris La Défense cedex. Tél : +33 (0)1 49 07 73 73. Fax : +33(0)1 49 07 73 78 page 38

Page 39
                        

17 déc. 2020
 RENNES02 juil. 2020, 24 sep. 202003 déc. 2020
 ROUEN18 juin 2020, 10 sep. 202017 déc. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS22 juin 2020, 14 sep. 202021 déc. 2020
 STRASBOURG02 juil. 2020, 24 sep. 202003 déc. 2020
 TOULON02 juil. 2020, 24 sep. 202003 déc. 2020
 TOULOUSE25 juin 2020, 17 sep. 202017 déc. 2020
 TOURS25 juin 2020, 17 sep. 202017 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours qui
 Travaux pratiquesA partir d'un cas donné, les participants déterminent le cadre de la négociation et préparent leurs arguments.
 5) Conduire et maîtriser l'entretien de négociation
 - Faire un diagnostic de la situation : "en quoi suis-je performant ?"- Etre ouvert à l'autre pour anticiper ses réactions : questionner et reformuler.- Développer l'écoute active et l'assertivité.- Formuler des objections quand on est acheteur.- Répondre aux objections de son interlocuteur.- Savoir traiter les blocages et impasses.
 Travaux pratiquesSimulations d'entretiens sur des situations variées : achat de fournitures, de prestations, de services...
 6) Savoir conclure une négociation
 - Identifier le moment opportun pour conclure.- Savoir formaliser pour obtenir l'accord : les différents modes de conclusion.- S'engager conjointement vers une prochaine étape.
 Travaux pratiquesSimulations d'entretiens sur des situations variées. Entraînement à la formalisation de l'accord.
 ORSYS, La Grande Arche, Paroi Nord, 92044 Paris La Défense cedex. Tél : +33 (0)1 49 07 73 73. Fax : +33(0)1 49 07 73 78 page 39

Page 40
                        

est ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : ARE
 ParticipantsAcheteurs, négociateursachat, responsables achat,responsables servicesgénéraux. Toute personneayant à négocier des coûtsd'achats dans l'entreprise.
 Pré-requisExpérience opérationnelle enachat.
 Prix 2020 : 1460€ HT
 Dates des sessions
 PARIS16 avr. 2020, 26 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 Acheteurs, négocier les coûts d’achats> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation vous permettra d'acquérir une méthode pour négocier les coûts d'achats avec efficacité.Vous apprendrez à maîtriser les techniques d'optimisation et de réduction de coûts et à consolider votresavoir-faire en matière de négociation d'achats.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Mettre en œuvre les leviers d'optimisation et de réduction de coûts en négociationAcquérir une méthode pour négocier les coûts d'achatsDévelopper son influence de négociateur auprès des fournisseurs
 1) Comprendre les concepts clés de négociation2) Maîtriser les leviers de l'optimisation etréduction de coûts d'achats
 3) Préparer la négociation avec efficacité4) Conduire une négociation
 Travaux pratiques
 Etudes de cas, exercices en sous-groupes, mises en situation comportementales suivies d'un débriefingcollectif.
 1) Comprendre les concepts clés de négociation
 - Choisir une approche de négociation : le gagnant-perdant, le gagnant-gagnant, le donnant-donnant.- Comprendre les principes de la négociation intégrative et de la négociation distributive.- Savoir créer de la valeur.- Savoir réclamer la valeur créée et la répartir.- Maitriser le jeu des concessions-contreparties.
 Mise en situationPremier entrainement à la négociation et mise en œuvre des concepts clés de négociation.
 2) Maîtriser les leviers de l'optimisation et réduction de coûts d'achats
 - Comprendre les différents leviers de coûts achats.- Déterminer les prix de marché et le coût objectif d'achat.- Utiliser la décomposition des coûts : objectifs, méthodes, utilisation.- Faire l'analyse critique des inducteurs de coûts.- Calculer le coût total d'achat.- Développer une méthode d'utilisation des leviers de coûts en négociation.
 Mise en situationNégociation Achat-Vente, sans puis avec le support de la décomposition de coûts. Comparaison desméthodes et débriefing.
 3) Préparer la négociation avec efficacité
 - Connaitre son dossier.- Evaluer et améliorer le rapport de force Achat-Vente.- Choisir les constituants et éléments de coûts à négocier.- Définir la grille de négociation.- Etablir la matrice des concessions-contreparties.- Structurer l'argumentaire et la parade aux objections sur les coûts.- Définir le séquencement : l'ordre des points à négocier.
 Travaux pratiquesPréparation d'un entretien de négociation. Négociation Achat-Vente par équipe avec le support de ladécomposition des coûts et du calcul du Coût Total d'Achat.
 4) Conduire une négociation
 - Négocier avec le support des leviers d'optimisation et de réduction de coûts d'achats.- Prendre le leadership et le garder jusqu'à la conclusion.- Utiliser les techniques de communication pour conduire les échanges.- Développer son ascendant à travers sa capacité à convaincre.- Choisir quelle position dévoiler à son interlocuteur : quand, comment, pourquoi.- Maîtriser les tactiques de distribution de valeur.
 Mise en situationConduite d'entretien de négociation achat par équipes : stratégies et tactiques pour réduire les coûts.
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• Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : AEP
 ParticipantsAcheteurs , négociateursachat, responsables achat,responsables servicesgénéraux.
 Pré-requisExpérience requise ennégociation achat.
 Prix 2020 : 1460€ HT
 Dates des sessions
 PARIS23 mar. 2020, 22 juin 202014 sep. 2020, 16 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présence
 Achats, maîtriser les négociations complexes> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation vous permettra de consolider votre savoir-faire en matière de négociation achat et d'acquérirles outils nécessaires pour mener à bien des négociations complexes ou à forts enjeux. Vous découvrirezégalement les spécificités de la négociation en équipe.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Construire le plan de négociation et jouer sur les rapports de forceAnticiper les situations à risquesIdentifier les profils et positionnements de ses interlocuteursAdapter sa tactique de communication et lever les points bloquantsConduire une négociation en équipe
 1) Comprendre les éléments clés de négociation2) Consolider sa stratégie de négociation3) Conduire et maîtriser les négociationscomplexes ou à forts enjeux4) Apprendre à gérer les situations conflictuelles
 5) Mieux connaître son interlocuteur et améliorerses capacités de négociateur6) Conduire une négociation en équipe7) Clore la négociation et préparer l'avenir
 Travaux pratiques
 Jeux de rôles filmés avec restitution collective, rédaction des clauses d'un contrat, partage d'expériences.
 1) Comprendre les éléments clés de négociation
 - L'analyse du rapport de force.- La création de valeur et sa répartition.- La gestion des échanges.- Le jeu des concessions - contreparties.
 ExerciceComment rendre le rapport de force plus favorable ?
 2) Consolider sa stratégie de négociation
 - Les enjeux et les risques.- La feuille de route.- La matrice de négociation.- Le chemin de négociation.- Le choix d'une stratégie de négociation.- Les tactiques de négociation.
 Travaux pratiquesConstruction en sous-groupes de la matrice et du plan de négociation puis mises en situation filmées.
 3) Conduire et maîtriser les négociations complexes ou à forts enjeux
 - Définir une stratégie de négociation adaptée.- Les clés d'une négociation réussie.- Qu'est-ce qui rend une négociation difficile ?- Appréhender les situations de blocage.- Le canevas de négociation en situation de fortes tensions.- Travailler son comportement.
 Travaux pratiquesMise en situation filmée : simulation d'une négociation face à un directeur des ventes. Débriefing.
 4) Apprendre à gérer les situations conflictuelles
 - La compréhension des causes du conflit.- Connaître son profil de résolution de conflit.- Les parades pour les négociateurs.
 Travaux pratiquesMise en situation filmée : simulation d'une négociation conflictuelle et débriefing.
 5) Mieux connaître son interlocuteur et améliorer ses capacités de négociateur
 - Les apports de l'Analyse Transactionnelle.- Les profils de négociateurs.- Faire face aux comportements difficiles.
 Travaux pratiquesMise en situation filmée : simulation d'une négociation avec un interlocuteur difficile et débriefing.
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est fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 6) Conduire une négociation en équipe
 - Les spécificités de la négociation en équipe.- Les jeux de rôles.- Le plan de table.
 Jeu de rôleSimulation d'une négociation par équipe.
 7) Clore la négociation et préparer l'avenir
 - Faciliter le "closing" de la négociation.- Les leviers de la contractualisation.- L'engagement vers une prochaine étape.
 Travaux pratiquesLa gestion des situations difficiles.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : PSO
 ParticipantsToutes les personnes encharge de préparer, deconduire ou d'assister à desnégociations sociales, DRH,RRH, responsables desrelations sociales, directeursd'établissement, chefsd'entreprise de PME.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1440€ HT
 Prix Blended Learning :1740€ HT
 Dates des sessions
 AIX09 juil. 2020, 17 sep. 202003 déc. 2020
 BORDEAUX02 juil. 2020, 10 sep. 202017 déc. 2020
 LILLE25 juin 2020, 03 sep. 202017 déc. 2020
 LYON22 juin 2020, 03 sep. 202007&17 déc. 2020
 NANTES29 juin 2020, 07 sep. 202021 déc. 2020
 PARIS12 mar. 2020, 25 juin 202003 sep. 2020, 17 déc. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS29 juin 2020, 07 sep. 202021 déc. 2020
 STRASBOURG09 juil. 2020, 17 sep. 202003 déc. 2020
 TOULOUSE02 juil. 2020, 10 sep. 202017 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de la
 Réussir ses négociations avec les partenaires sociaux> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Etablir des liens et maîtriser les différentes étapes de négociation et de concertation avec l'ensembledes partenaires sociaux. Décoder les enjeux et prérogatives, les règles de représentativité, la législationencadrant les acteurs institutionnels. Apprendre à mener un discours stratégique et à gérer les conflits.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Maîtriser les étapes de négociation et de concertation avec les partenaires sociauxComprendre les enjeux et les intérêts des différentes partiesMener les négociations dans le but d'obtenir un accord gagnant-gagnantDéjouer les pièges de la négociation de position
 1) Les acteurs de la négociation2) De la négociation de position à la négociationraisonnée
 3) La négociation sociale : comprendre lesenjeux et les différentes phases4) Les outils pour mener une négociationefficace
 Travaux pratiques
 Etudes de cas. Quiz et jeux de rôle filmés.
 1) Les acteurs de la négociation
 - Comprendre le cadre juridique de la négociation collective.- Etablir un diagnostic de ses relations sociales.- Délimiter le rôle des délégués syndicaux et la section syndicale pendant la négociation.- Etablir le rôle des managers pendant la négociation.- Former l'équipe des négociateurs face aux représentants du personnel.
 Travaux pratiquesRépondre à un quiz sur les différents rôles des acteurs impliqués dans la négociation.
 2) De la négociation de position à la négociation raisonnée
 - Anticiper l'affrontement des positions.- Se positionner face aux attitudes syndicales les plus fréquentes.- Appréhender les types de négociateur.- Amener progressivement la négociation au basculement vers un terrain d'entente.
 Travaux pratiquesEtude de cas concrets apportés par les participants : analyse des contextes et des positions, scénarios desortie de crise.
 3) La négociation sociale : comprendre les enjeux et les différentes phases
 - Connaître les clés de la négociation stratégique.- Trouver l'équilibre entre rentabilité et revendications sociales.- Maîtriser les enjeux et les intérêts de l'entreprise.- Comprendre et décrypter les besoins des représentants du personnel.- Préparer sa négociation, définir son but (salaires, organisation, formation), mener les concertationspréalables.- Diagnostiquer les rapports de force.- Gérer la mise en place des accords : de la préparation à la conclusion.
 Travaux pratiquesDéfinir les grandes étapes de la négociation sociale. Travail individuel et brainstorming collectif.
 4) Les outils pour mener une négociation efficace
 - Adapter son attitude et son élocution.- Connaître les clés de la négociation stratégique.- Développer son ouverture à autrui avec l'écoute active : décoder les messages et les revendications.- Développer une bonne connaissance de soi et des autres.- Analyser la relation avec les partenaires sociaux : les enjeux personnels et institutionnels des IRP.- Valider chaque point acquis par les interlocuteurs en présence.- Prendre les précautions de première urgence lorsque le conflit éclate.
 Travaux pratiquesJeu de rôle filmé : ouvrir une séance de négociation.
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pédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 3 jour(s)Réf : NCS
 ParticipantsCette formation s'adresseaux directeurs, responsables,managers, consultants.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1990€ HT
 Dates des sessions
 PARIS22 juin 2020, 28 oct. 202007 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formation
 Négociation de contrats : maîtriser tous les aspects> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Une formation destinée à tous ceux qui souhaitent conduire la négociation d'un contrat avec les meilleureschances de succès : maîtriser les aspects juridiques, mesurer les enjeux, éviter les erreurs lors de lanégociation.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Maîtriser les aspects juridiquesMesurer les enjeux et se préparer à négocierÉviter les erreurs lors de la négociationConclure un accord profitable lors d'une séance de négociationComprendre les risques liés à l'inexécution des contrats
 1) Maîtriser les principes essentiels de larédaction du contrat 2) La négociation du contrat3) Avant la négociation du contrat4) Conduire une séance de négociation decontrat
 5) Construire une argumentation pour conclure àun accord profitable6) Savoir conclure7) Les risques et les procédures liées àl'inexécution des contrats
 Travaux pratiques
 Apports théoriques, exercices pratiques d'entraînement à la négociation. Mise en situation. Travauxindividuels et en sous-groupes.
 1) Maîtriser les principes essentiels de la rédaction du contrat
 - Identifier les conditions de validité du contrat.- Les clauses incontournables.- Les clauses particulières.
 Travaux pratiquesEtudes de cas. Exemples sur la validité du contrat.
 2) La négociation du contrat
 - Les préalables.- Les promesses et accords préparatoires.- L'entrée en pourparlers.
 3) Avant la négociation du contrat
 - Analyser la situation. Collecter les informations clés des parties en présence. S'informer sur le contexteculturel.- Identifier les partenaires impliqués dans la négociation.- Définir les rôles dans une négociation multiple.- Evaluer le rapport de force.- Se fixer des objectifs. Déterminer vos attentes, votre niveau d'exigence.- Diagnostiquer les forces et les faiblesses de chaque partie, élaborer une argumentation.- Anticiper les réactions de l'autre partie.- Identifier les profils de vos interlocuteurs.
 Travaux pratiquesExercices filmés d'entraînement à la négociation.
 4) Conduire une séance de négociation de contrat
 - Créer le contact.- Evoquer les enjeux.- Annoncer les objectifs.- Argumenter et traiter les objections.- Conclure un accord profitable et à long terme.
 5) Construire une argumentation pour conclure à un accord profitable
 - Comment valoriser vos arguments ?- Quels sont les arguments qui permettent d'atteindre votre objectif ?- Gérer sereinement les situations de tension.- Repérer les pièges du négociateur.
 6) Savoir conclure
 - Analyser et faire le bilan de la négociation.
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ainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 - Signature formelle du contrat.
 Travaux pratiquesEntraînement à la négociation difficile. Débriefing collectif.
 7) Les risques et les procédures liées à l'inexécution des contrats
 - Les dommages et intérêts.- Le règlement à l'amiable.- La transaction.- Le compromis et les clauses compromissoires.- L'arbitrage et la médiation.
 Travaux pratiquesEtude de cas en sous-groupes.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : FAG
 ParticipantsToute personne souhaitantmieux communiquer et s'initieraux outils de facilitationgraphique pour gagner enproductivité et générer del'intelligence collective.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS14 avr. 2020, 05 nov. 202007 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 Stimuler et illustrer les idées avec le langage visuelles facilitateurs graphiques : Mindmapping, Scribing,Sketchnoting...> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Pratiquer le langage visuel en entreprise offre de nombreux atouts : produire des idées, créer des synergies,faciliter la mémorisation, générer l'intelligence collective... Ce stage vous entraînera à l'usage des facilitateursgraphiques afin de développer vos méthodes de modélisation de sujet et d'écriture visuelle.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Comprendre l'intérêt et les usages des facilitateurs graphiquesVisualiser le dessein et mieux comprendre à travers le dessinFavoriser la mémorisation avec le langage visuelMobiliser l'intelligence collective et générer l'innovation dans vos équipesS'initier de façon ludique aux outils de facilitation graphiquesStructurer vos idées et acquérir des techniques de capture graphique
 1) Découvrir les enjeux de la facilitationgraphique2) Pratiquer le langage visuel
 3) Utiliser son langage visuel pour stimuler ladynamique de groupe4) Développer une application individuelle deson langage visuel
 Méthodes pédagogiques
 Pédagogie active basée sur des ateliers ludiques de mise en pratique pour apprendre et s'approprier lelangage visuel.
 Travaux pratiques
 Réflexion collective. Ateliers de production : initiation et entraînement aux techniques de scribing, graphicrecording, sketchnoting et mindmapping.
 1) Découvrir les enjeux de la facilitation graphique
 - Définir la facilitation graphique et déterminer son usage.- Connaître les origines et les applications : Graphic Recording, communication visuelle, co-création.- Identifier les bénéfices : langage universel, puissance d'imagination et d'analyse...- Repérer les trois instances au service de l'intelligence collective.
 Réflexion collectiveEchange sur les représentations mentales. Brainstorming sur les pratiques de la facilitation graphique.
 2) Pratiquer le langage visuel
 - Identifier la posture et les gestes de l'expression visuelle.- S'exprimer avec le vocabulaire de base et connaître les huit fondamentaux du langage visuel.- Adopter un lettrage expressif avec le jeu d'ombres.- Développer les signes de connexion : liens pour faciliter le parcours visuel.- Utiliser les bannières et les cadres pour valoriser les mots-clés.- Jouer avec le graphisme de personnages.- Poser les expressions des visages.- Créer une palette d'idéogrammes.
 Travaux pratiquesEntraînement à la pratique du langage visuel.
 3) Utiliser son langage visuel pour stimuler la dynamique de groupe
 - Produire et agir ensemble avec les leviers de la facilitation graphique.- Construire l'intelligence collective avec les applications du Graphic Recording.- Guider le groupe dans un cadre d'expression avec une cartographie structurante.- Développer la co-création avec le Scribing : inviter le groupe à s'exprimer par le dessin.
 Mise en situationRéalisation avec le groupe d'une séance de Graphic Recording. Préparation d'une cartographie en sous-groupe.
 4) Développer une application individuelle de son langage visuel
 - Prendre des notes visuelles avec plaisir : le Sketchnoting.- Booster sa créativité : le Mind Mapping.- Concevoir l'expression de son style personnel.
 Mise en situation
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• Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 Entrainement à la prise de notes visuelles. Mind Mapping des actions à mettre en place pour appliquer lafacilitation graphique.
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Stage pratique de 3 jour(s)Réf : MIP
 ParticipantsToutes les personnes désirantoptimiser leur organisationprofessionnelle.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1970€ HT
 Dates des sessions
 AIX22 juin 2020, 12 oct. 202021 déc. 2020
 BORDEAUX09 mar. 2020, 15 juin 202019 oct. 2020, 14 déc. 2020
 BRUXELLES04 mai 2020, 12 oct. 202007 déc. 2020
 GRENOBLE25 mai 2020, 12 oct. 202007 déc. 2020
 LILLE08 juin 2020, 12 oct. 202007 déc. 2020
 LYON23 mar. 2020, 29 juin 202012 oct. 2020, 19 nov. 202007 déc. 2020
 MONTPELLIER23 mar. 2020, 29 juin 202012 oct. 2020, 07 déc. 2020
 NANTES25 mai 2020, 12 oct. 202007 déc. 2020
 ORLEANS06 avr. 2020, 14 sep. 202016 nov. 2020
 PARIS06 avr. 2020, 04 mai 202008 juin 2020, 14 sep. 202012 oct. 2020, 16 nov. 202007 déc. 2020
 RENNES22 juin 2020, 12 oct. 202021 déc. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS25 mai 2020, 12 oct. 202007 déc. 2020
 STRASBOURG16 mar. 2020, 22 juin 202012 oct. 2020, 21 déc. 2020
 TOULOUSE15 juin 2020, 19 oct. 202014 déc. 2020
 TOURS15 juin 2020, 19 oct. 202014 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la session
 Mind Mapping, structurer ses idées avec la carte mentale> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 L'utilisation de la carte mentale (aussi appelée carte heuristique ou Mind Mapping), permet à toutprofessionnel d'accroître son efficacité quel que soit le sujet : préparation d'une réunion, prise de notes,gestion du temps... Cette formation vous montrera comment utiliser efficacement cet outil.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Comprendre les principes et les éléments constitutifs d'une carte mentaleAppréhender les effets positifs de l'utilisation d'une carte mentale sur son organisation quotidienneDévelopper l'esprit collaboratif de son équipe avec la carte mentale manuelleConstruire une carte mentale à l'aide du logiciel XMind
 1) Comprendre les fondements de la cartementale2) Construire des cartes mentales manuellesefficaces et stimulantes
 3) Utiliser la carte mentale pour augmenter votreproductivité4) Réaliser des cartes mentales avec le logicielXMind
 Travaux pratiques
 Réalisations de cartes mentales manuelles, individuellement et en groupes. Création d'une carte avec lelogiciel XMind.
 1) Comprendre les fondements de la carte mentale
 - Appréhender les principes d'une carte mentale à partir de sa genèse.- Libérer ses processus mentaux se rapportant à la mémoire, au raisonnement, à la prise de décision et àl'attention.- Accepter la situation d'apprentissage pour acquérir le processus mental du changement.
 ExerciceDétecter ses aptitudes mentales face à ses tâches quotidiennes.
 2) Construire des cartes mentales manuelles efficaces et stimulantes
 - Intégrer les méthodes d'élaboration de la carte mentale.- Concevoir sa carte mentale : respecter les principes généraux et ajouter sa "touche personnelle".- Distinguer les différents types de cartes mentales et identifier leurs efficacités respectives.- Prendre des notes à partir d'un texte, avec la méthode de la carte mentale.- Savoir lire une carte mentale.
 Travaux pratiquesElaboration de plusieurs cartes mentales manuelles en training individuel. Mutualisation, débriefing et constatsur la pratique de chacun.
 3) Utiliser la carte mentale pour augmenter votre productivité
 - Savoir par où commencer, vaincre le syndrome de la page blanche.- Développer l'intelligence collective : travailler à plusieurs avec une seule carte mentale.- Animer une réunion à plusieurs avec une carte mentale collective.- Faire une synthèse transmissible et favoriser la restitution sans notes.- Dresser un plan d'action et oser innover.- Mémoriser sans effort, rendre dynamique et vivante une prise de parole.
 Travaux pratiquesEn sous-groupe : réalisation d'une carte manuelle et utilisation comme support d'une présentation oralecollective. Débriefing individuel et collectif.
 4) Réaliser des cartes mentales avec le logiciel XMind
 - Panorama des différents logiciels d'élaboration de cartes mentales.- Découvrir XMind : les fondamentaux de la carte mentale- Construire une carte mentale informatique : structure, thème, branches...- Mettre en forme une carte mentale : police, taille, couleurs, images, marqueurs...- Réorganiser et modifier une carte mentale déjà existante.
 ExerciceElaboration de cartes mentales sur PC avec logiciel XMind.
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au travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : MMA
 ParticipantsToutes les personnes désirantoptimiser leur efficacité avecla carte mentale dans uncontexte professionnel.
 Pré-requisConnaissances de base surles fondamentaux des cartesmentales. Possibilité d'amenerses réalisations de cartesmentales pour les exploiter.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS11 juin 2020, 24 sep. 202023 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours qui
 Mind Mapping, entraînement intensif> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Après avoir acquis les bases de la carte mentale, Mind Mapping, il est ensuite nécessaire de s'y entraîner.Ce stage vous permettra de clarifier vos acquis et d'expérimenter de nouveaux éléments techniques. Desexercices vous aideront à vaincre vos difficultés et à augmenter votre productivité et votre communication.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Identifier ses difficultés dans la construction d'une carte mentalePerfectionner sa prise de notesDévelopper sa communication oraleValoriser la créativité et la diversité de son équipe par la carte mentale
 1) Les fondamentaux du Mind Mapping®2) La valeur ajoutée des nouvelles formes deprises de notes
 3) Communiquer avec efficacité grâce à la cartementale4) Utiliser la carte mentale dans les situations decollaboration
 Travaux pratiques
 Alternance d'apports théoriques et d'exercices. Mise en situation, analyse et ajustement. Application decartes mentales en individuel et collectif.
 1) Les fondamentaux du Mind Mapping®
 - Les fondamentaux.- Les lois et la technique du Mind Mapping®.- La pensée visuelle performante.- S'approprier la carte mentale : identifier les difficultés.- Combiner les cartes conceptuelles et les cartes mentales.
 Travaux pratiquesEntraînement de prise de notes à partir d'un texte, à partir d'un discours. Exploitation, analyse et ajustement.Entraînement visuel : Simple, Qualité, Vision, Individualité.
 2) La valeur ajoutée des nouvelles formes de prises de notes
 - Les effets bénéfiques : l'aspect cognitif.- La loi du moindre effort.- Texte versus carte.- Prendre des notes à partir de discours. Discours à la carte : avant, pendant, après.- Mots-clés, charnières, connecteurs, blocs autonomes.- La prise de note collective : coproduction. Bénéfices. Interaction : facilitateur et groupe.
 Travaux pratiquesPrises de notes en cartes mentales à partir d'un texte, d'un discours, puis restitution à l'oral.
 3) Communiquer avec efficacité grâce à la carte mentale
 - L'essor de la communication.- Identifier les points déterminants de l'efficacité.- Utiliser la rapidité au service de l'efficacité.
 Travaux pratiquesMise en situation pour ancrer les nouvelles connaissances et compétences. Cartes Prise de notes enréunion, en entretien et téléphonique.
 4) Utiliser la carte mentale dans les situations de collaboration
 - La diversité.- Libérer le potentiel de créativité de son équipe.- Au-delà de la résolution de problème : la prise de décision.
 Travaux pratiquesRéalisation de cartes élaborées en sous-groupes : présentation sur une stratégie, un projet, uneréorganisation. Exploitation, analyse et ajustement.
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est ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : PRE
 ParticipantsToutes les personnes quiconçoivent et réalisent desprésentations orales avec dessupports visuels.
 Pré-requisAvoir une connaissanceminimum des fonctionnalitésde PowerPoint.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Prix Blended Learning :1750€ HT
 Dates des sessions
 AIX26 mar. 2020, 09 juil. 202024 sep. 2020, 03 déc. 2020
 BORDEAUX19 mar. 2020, 02 juil. 202017 sep. 2020, 17 déc. 2020
 LILLE25 juin 2020, 10 sep. 202017 déc. 2020
 LYON22 juin 2020, 07 sep. 202012 nov. 2020, 17 déc. 2020
 NANTES29 juin 2020, 14 sep. 202021 déc. 2020
 PARIS12 mar. 2020, 23 avr. 202025 juin 2020, 10 sep. 202002 nov. 2020, 17 déc. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS29 juin 2020, 14 sep. 202021 déc. 2020
 STRASBOURG26 mar. 2020, 09 juil. 202024 sep. 2020, 03 déc. 2020
 TOULOUSE02 juil. 2020, 17 sep. 202017 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ils
 Réussir une présentation efficacedynamiser votre intervention et vos supports PowerPoint> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Ce stage vous permettra de renforcer l'impact de vos présentations par des supports et des animationsefficaces et bien organisées et de tirer le meilleur parti de PowerPoint.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Renforcer l'impact des différentes présentationsTirer le meilleur parti de PowerPointRédiger des messages clairs et percutantsStructurer sa présentation orale et sa prise de parole
 1) Préparer sa présentation2) Rédiger des messages clairs et efficaces3) Savoir présenter ses diapositives4) Illustrer et valoriser les messages essentiels
 5) Se préparer à l'oral6) Piloter sa présentation orale avec aisance7) Adapter sa présentation aux contraintes
 Travaux pratiques
 Formation très pratique avec de nombreux exercices sous forme d'atelier.
 1) Préparer sa présentation
 - Définir l'objectif et le public visé, le but à atteindre.- Contextes : présentation de résultats, d'un produit, de l'entreprise...- Contextes : l'animation de portes ouvertes, la formation...- Construire son scénario.- Structurer les informations.- Les supports de présentation.
 ExerciceA partir d'un texte, identification des messages principaux et construction du squelette de la présentationPowerPoint.
 2) Rédiger des messages clairs et efficaces
 - Structurer les informations.- Construire son plan.- Rendre les messages clairs.- Choisir des mots justes, courts, dynamiques.
 ExerciceA partir d'un plan choisi, rédiger des messages clairs et efficaces.
 3) Savoir présenter ses diapositives
 - Aérer son texte.- Utiliser les fonctions incontournables de PowerPoint.- Equilibrer les différents éléments de la diapositive : titre, mots-clés, schémas.- La mise en page, le format, la ponctuation, la typographie à adopter.- Les écueils à éviter.
 ExerciceÉlaborer une mise en page PP. Donner de l'aspect, de la légèreté et créer du plaisir à découvrir laprésentation.
 4) Illustrer et valoriser les messages essentiels
 - Utiliser et valoriser sa charte graphique.- Dynamiser la présentation : élaborer un "scénario".- Mettre en image ses résultats, arguments et idées.- Illustrer par un schéma, une image, une vidéo, un son, un graphique, des courbes...- Vérifier l'adéquation entre messages et illustrations.
 ExerciceChaque participant conçoit ses messages, met en page et dynamise sa présentation PowerPoint.
 5) Se préparer à l'oral
 - Gérer son stress et son trac en public.- Quelques astuces pour être plus performant.
 Exercice
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ont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 Exercices de relaxation, de respiration et réalisation d'ancrages.
 6) Piloter sa présentation orale avec aisance
 - Structurer sa présentation orale et sa prise de parole.- Rester maître de sa présentation : les erreurs à éviter.- Développer sa force de conviction : choisir des mots forts, rester positif.- Susciter l'écoute et la réflexion.
 ExerciceMise en situation sur la présentation réalisée.
 7) Adapter sa présentation aux contraintes
 - Savoir gérer le temps et les imprévus.- Savoir s'adapter aux auditoires différents.
 ExerciceTraitement personnalisé des problèmes rencontrés par les participants. Révélation des astuces et secretsdes orateurs.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : EZI
 ParticipantsToutes les personnes quiconçoivent des présentations.
 Pré-requisConnaissance de base del'outil informatique.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS23 mar. 2020, 22 juin 202021 sep. 2020, 10 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de fin
 Prezi : réaliser des présentations dynamiques> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Aujourd'hui, une présentation PowerPoint ne surprend plus et peut être perçue comme une série dediapositives assommantes. Prezi constitue alors une alternative originale. Vous découvrirez l'outil et lestechniques et astuces pour créer et animer des présentations innovantes et percutantes.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Démarrer avec le logiciel PreziCréer une présentationIntégrer différents contenus sur PreziExploiter une présentation PreziMettre en évidence les messages essentiels et animer sa présentation
 1) Démarrer avec Prezi2) Créer une présentation Prezi3) Intégrer différents contenus sur Prezi
 4) Exploiter une présentation Prezi5) Adapter Prezi à son usage
 Travaux pratiques
 Construction et animations de présentations.
 1) Démarrer avec Prezi
 - Identifier les différents types de licences.- Créer un compte Prezi.- Expliquer la philosophie et les principes de Prezi.- Présenter les points forts et les contraintes de Prezi.- Identifier les besoins et contraintes techniques.- Lister les ressources et les mécanismes d'aide.- Accéder aux présentations existantes.
 Travaux pratiquesÉchanges sur les bonnes pratiques de présentation. Création d'un compte Prezi et présentation de l'aide.
 2) Créer une présentation Prezi
 - Créer une présentation vide.- Expliquer la notion de frame et les quatre types de frame.- Créer un chemin pour structurer sa présentation.- Insérer des titres, des sous-titres et des textes.- Gérer les effets, zoom et apparitions.- S'appuyer sur les thèmes et insérer une image de fond.- Sauvegarder une présentation.
 Travaux pratiquesCréation d'une première présentation Prezi. Sauvegarde et partage de la présentation.
 3) Intégrer différents contenus sur Prezi
 - Utiliser des formes et des symboles.- Dessiner traits, flèches et surlignages.- Créer et utiliser les favoris.- Insérer des dessins, images et vidéos.- Insérer des documents PowerPoint et des fichiers PDF.- Rajouter des sons et sonoriser sa présentation.
 Travaux pratiquesCréation d'une présentation Prezi avec des images et du son.
 4) Exploiter une présentation Prezi
 - Partager une présentation Prezi.- Exporter une présentation.- Présenter une présentation Prezi à distance.- Dupliquer une présentation Prezi.- Inclure une présentation Prezi dans un site Web.- Identifier les pièges de Prezi.
 Travaux pratiquesPartage d'une présentation Prezi. Exportation d'une présentation, échanges sur les risques et les pièges.
 5) Adapter Prezi à son usage
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de formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 - Mettre en évidence les messages essentiels.- Rappeler le rôle du présentateur.- Construire et structurer sa présentation.- S'appuyer sur différents outils et varier les méthodes.- Créer et utiliser des pastilles.- Animer sa présentation.
 Travaux pratiquesConstruction et animation d'une présentation Prezi.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : RDO
 ParticipantsResponsables marketingopérationnel, chefs deproduits, chefs de marché,responsables de lacommunication et toute autrepersonne en charge de laréalisation de documentationcommerciale.
 Pré-requisIl est conseillé de venir austage avec ses propresexemples de documentationcommerciale à retravailler.
 Prix 2020 : 1390€ HT
 Dates des sessions
 PARIS23 avr. 2020, 05 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours qui
 Concevoir ses supports de promotion et de vente> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Concevoir une brochure, une documentation ou un catalogue demande de savoir définir ses messages etle sens de ses choix graphiques. Cette formation vous permettra de créer des documents pertinents pouraccompagner efficacement l'action des vendeurs.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Connaître les dernières tendances on-line et off-lineDéfinir sa cible et ses objectifsConstruire les messages de l'argumentation commercialeDévelopper des supports attractifsMesurer l'efficacité des supports
 1) La pertinence des supports en évolution2) Définir son objectif et sa cible3) Optimiser l'impact des mots
 4) Renforcer l'attrait des supports5) Evaluer le retour sur ses supports
 Travaux pratiques
 Exemples de brochures, de plaquettes, etc. Exercices adaptés à chaque besoin. Modèles types, check-lists...pour application immédiate en entreprise.
 1) La pertinence des supports en évolution
 - Enjeux : image, conquête, différenciation, vente...- Les comportements des cibles.- Les tendances on-line et off-line : e-catalogues, e-brochures...
 Travaux pratiquesTour de table et échanges sur les supports utilisés au sein de chaque entreprise, et de leurs objectifs.
 2) Définir son objectif et sa cible
 - Les étapes clés de la chaîne éditoriale : du brief à la validation finale.- Définir sa cible : distributeur ou client final, prospect.- Définir l'effet désiré : faire acheter, agir, réagir, fidéliser.- Etablir son schéma de ciblage : comportemental ou contextuel.- Sélectionner le positionnement et le support de promotion.
 Travaux pratiquesCheck-list des questions qu'il faut absolument se poser. Elaboration d'une brochure ou d'un catalogue.
 3) Optimiser l'impact des mots
 - Structurer son argumentation commerciale : FAB, motivations.- Les outils et les secrets d'une bonne argumentation.- Supports promotionnels : hiérarchiser et créer des messages impactants.- Développer un style rédactionnel adapté.- Phrases courtes, vocabulaire simple et imagé.- Les principes de l'écriture Web.- Quel titre choisir en accroche ?
 Travaux pratiquesExercice de structuration et de rédaction de messages à fort impact pour un support print et pour sadéclinaison Web.
 4) Renforcer l'attrait des supports
 - Les différents modes de lecture : on-line et off-line.- L'impact du visuel et du graphisme : les codes à connaître.- Trouver le bon rapport texte/image.- Enrichir le contenu par les visuels, de l'animation, du son, de la vidéo, de l'interactivité.- Les règles de graphisme à appliquer : on-line et off-line.- Le respect de l'intégration de la charte.
 Travaux pratiquesIllustrer et mettre en page une brochure en utilisant la check-list associée.
 5) Evaluer le retour sur ses supports
 - Evaluer l'efficacité des supports : concevoir sa grille d'analyse.- Construire les tableaux de bord associés aux indicateurs.
 Travaux pratiques
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est ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 Définir des indicateurs d'efficacité pour une brochure.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : RIT
 ParticipantsCe stage s'adresse àtoute personne amenée àtransmettre des informationstechniques écrites,assistant(e)s, secrétaires.
 Pré-requisAucune connaissanceparticulière.
 Prix 2020 : 1450€ HT
 Dates des sessions
 PARIS19 mar. 2020, 11 juin 202010 sep. 2020, 10 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 Communiquer des informations techniques de manièreclaire et captivante> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Ce stage vous permettra de développer vos compétences dans la traduction d'éléments techniques àdestination d'un public de non-spécialistes. Vous apprendrez à mettre la juste emphase sur les informationsessentielles mais aussi à capter l'attention de vos interlocuteurs par des supports de présentationdynamiques.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Identifier les enjeux et objectifs de la communication d'informations techniquesStructurer ses idées et rédiger des messages techniques captivantsAdapter son discours pour échanger sur des sujets techniquesDynamiser ses présentations et les rendre attrayantesFaciliter la transmission des informations et susciter l'intérêt métier
 1) Identifier les objectifs de communication2) Adapter sa communication à sesinterlocuteurs
 3) Sélectionner et structurer les informationspertinentes4) Concevoir des supports attractifs
 Travaux pratiques
 Cas pratiques suivi d'un debriefing collectif et de conseils méthodologiques personnalisés en fonction desexigences propres à chaque métier.
 1) Identifier les objectifs de communication
 - Le schéma de la communication.- Les spécificités de l'écrit.- Les principaux enjeux de la communication d'informations techniques : présenter, promouvoir, persuader,négocier.
 Travaux pratiquesRéflexion en sous-groupes sur les finalités de la communication technique écrite.
 2) Adapter sa communication à ses interlocuteurs
 - L'émetteur : l'attitude à adopter. Le savoir-faire à maîtriser. Le contenu technique à transmettre ?- Le récepteur : leurs typologies. Leurs fonctions et motivations. Leur niveau de connaissance. Commentcommuniquent-ils ?- Le cadre d'intervention : quel type d'écrit choisir ? Quelle est mon échéance ?- Quels sont les moyens dont je dispose ?- L'objectif de communication et les intentions.
 3) Sélectionner et structurer les informations pertinentes
 - L'élaboration d'un plan et d'un argumentaire sur objectif.- Le classement des informations techniques essentielles à communiquer à l'écrit.- La construction de paragraphes équilibrés, le choix des bons termes de liaison.- La rédaction d'une introduction et d'une conclusion convaincantes.- L'adaptation du vocabulaire à la personne destinataire afin de mieux capter son attention.
 Travaux pratiquesLes participants devront à partir d'un texte long et technique sélectionner les informations pertinentes et lestraduire pour un public professionnel ciblé.
 4) Concevoir des supports attractifs
 - Les graphiques Excel : création, mise en forme des chiffres clés.- Les graphiques et images PowerPoint : astuces visuelles. Utiliser des techniques pour "faire parler leschiffres".- La sélection des chiffres significatifs : en mettre moins pour en dire plus.- Les techniques d'extrapolation : traduire des chiffres en exemples et éléments concrets.- Valoriser l'information "métier".- Le recensement des principaux messages de l'information "métier".- La sélection des informations pertinentes pour une communication claire et compréhensible.
 Travaux pratiquesBrainstorming sur les messages fondamentaux de l'information "métier" à faire passer. Construction d'uneprésentation écrite.
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• Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : OQZ
 ParticipantsTout public
 Pré-requisConnaissances de base del'environnement Windows
 Prix 2020 : 790€ HT
 Dates des sessions
 PARIS04 juin 2020, 01 oct. 202010 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire a
 PowerPoint 2019, prise en main> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation vous apprendra à concevoir, diffuser et partager une présentation attractive et percutantesur PowerPoint 2019. A son issue, vous saurez manipuler les fonctionnalités essentielles pour illustrer avecimpact vos idées et données chiffrées.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Maîtriser le vocabulaire et l'interface de travailConcevoir une présentation et définir sa ligne graphiqueImprimer et enregistrer une présentationInsérer des textes, tableaux, formes et objetsAnimer et créer des effetsConvertir et partager une présentation
 1) Découvrir l'interface et le vocabulaire dePowerPoint2) Définir sa ligne graphique3) Saisir et modifier un texte4) Intégrer des formes
 5) Enrichir sa présentation6) Dynamiser sa présentation7) Imprimer, enregistrer et partager
 Méthodes pédagogiques
 Pédagogie active basée sur des échanges, des cas pratiques et une évaluation des acquis tout au long de laformation.
 Travaux pratiques
 Echanges, partages d'expériences, démonstrations, travaux dirigés et cas pratique.
 1) Découvrir l'interface et le vocabulaire de PowerPoint
 - Définir les principes de la communication visuelle avec PowerPoint.- Appréhender l'interface, le ruban, le menu Backstage.- Exploiter les onglets, les groupes de commandes et les lanceurs de boîtes de dialogue.- Personnaliser son environnement : la règle, la grille, les repères.- Naviguer selon différents modes d'affichage.
 Travaux pratiquesPrendre en main et personnaliser l'interface.
 2) Définir sa ligne graphique
 - Créer une présentation. Appliquer des thèmes, couleurs et polices.- Insérer une diapositive, choisir une disposition.- Créer et modifier un masque (puces pour les listes, retraits, ...).
 Travaux pratiquesConcevoir et personnaliser la ligne graphique d'une présentation.
 3) Saisir et modifier un texte
 - Insérer une zone de texte : saisie et modification.- Mettre en évidence du texte à l’aide de couleurs.- Modifier l'alignement, l'interligne, les espacements.- Intégrer des listes numérotées et à puces.- Appliquer un style rapide, un effet. Convertir du texte en SmartArt.- Dessiner ou écrire avec une entrée manuscrite numérique.
 Travaux pratiquesInsérer un texte, des puces, une numérotation puis surligner.
 4) Intégrer des formes
 - Insérer, modifier une forme : saisir du texte, lui attribuer des couleurs, un style, des effets.- Créer un processus simple avec des formes et un SmartArt.- Convertir des entrées manuscrites en formes.- Organiser une diapositive avec les outils de dessin.
 Travaux pratiquesInsérer des formes, les modifier et organiser.
 5) Enrichir sa présentation
 - Insérer des images, modifier leur aspect et retirer l'arrière-plan.
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bien assisté à la totalité de lasession.
 - Insérer des objets 3D.- Créer un tableau et le mettre en forme.- Insérer un tableau Excel.- Insérer des graphiques.
 Travaux pratiquesInsérer des images et modèles 3D. Insérer un tableau, appliquer un style, fusionner et fractionner descellules.
 6) Dynamiser sa présentation
 - Ajouter et paramétrer une animation.- Utiliser la fonction Zoom.- Configurer les transitions.
 Travaux pratiquesAnimer des formes et manipuler Zoom. Appliquer la transition Morphose.
 7) Imprimer, enregistrer et partager
 - Paramétrer l'impression.- Diffuser une présentation.- Partager une présentation et résoudre les problèmes d’accessibilité.- Enregistrer et créer des documents.
 Travaux pratiquesParamétrer l'impression et convertir en document. Démonstration d'un enregistrement de diaporama envidéo.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : PDP
 ParticipantsTout public.
 Pré-requisConnaissances de base del'environnement Windows.
 Prix 2020 : 810€ HT
 Dates des sessions
 AIX30 mar. 2020, 20 juil. 202012 oct. 2020, 30 nov. 2020
 BORDEAUX23 mar. 2020, 15 juil. 202005 oct. 2020, 23 nov. 2020
 BRUXELLES06 juil. 2020, 28 sep. 202016 nov. 2020, 07 déc. 2020
 GRENOBLE16 juil. 2020, 08 oct. 202026 nov. 2020
 LILLE16 mar. 2020, 06 juil. 202028 sep. 2020, 16 nov. 2020
 LYON09 juil. 2020, 01 oct. 202019 nov. 2020, 07 déc. 2020
 MONTPELLIER09 juil. 2020, 01 oct. 202019 nov. 2020
 NANTES16 juil. 2020, 08 oct. 202026 nov. 2020
 ORLEANS06 juil. 2020, 28 sep. 202016 nov. 2020
 PARIS16 mar. 2020, 11 mai 202006 juil. 2020, 28 sep. 202019 nov. 2020
 RENNES30 mar. 2020, 20 juil. 202012 oct. 2020, 30 nov. 2020
 SOPHIA-ANTIPOLIS16 juil. 2020, 08 oct. 202026 nov. 2020
 STRASBOURG30 mar. 2020, 20 juil. 202012 oct. 2020, 30 nov. 2020
 TOULOUSE23 mar. 2020, 15 juil. 202005 oct. 2020, 23 nov. 2020
 TOURS23 mar. 2020, 15 juil. 202005 oct. 2020, 23 nov. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 PowerPoint 2016/2013/2010, prise en mainOption Certification TOSA®> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Ce stage vous formera à créer des présentations attractives et dynamiques avec PowerPoint. Vous yapprendrez à les concevoir, personnaliser, diffuser et partager afin de gagner en qualité de communication.Vous pourrez, en fin de formation, certifier vos compétences avec le passage du TOSA®.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Se situer dans l'environnement de travail PowerPointAjouter des diapositives et choisir sa présentation grâce aux thèmes et aux masquesIntégrer des contenus et appliquer des styles sur les textes des diapositivesCréer des diagrammes et processus dans les diapositivesInsérer des tableaux dans la présentationAnimer les objets de la présentation et ajouter des animations et transitions pour la dynamiser
 1) Appréhender les enjeux de la formation2) Appréhender l'interface PowerPoint3) Créer une nouvelle présentation4) Saisir et modifier un texte
 5) Enrichir ses présentations6) Intégrer des tableaux et des objets externes7) Animer un PowerPoint8) Diffuser et partager le diaporama
 Méthodes pédagogiques
 Pédagogie active basée sur des échanges, des cas pratiques, des exercices d’entraînement au passageoptionnel de la certification TOSA® et une évaluation des acquis tout au long de la formation.
 Exercice
 Echanges, partages d'expériences, démonstrations, travaux dirigés et cas pratique pour vous entraîner toutau long de la formation.
 Certification
 Examen de certification TOSA® sur la version logiciel de votre choix en option. Ce test adaptatif de 60minutes compte 35 exercices et délivre un diplôme attestant de votre niveau de compétences. La certificationTOSA® est éligible au CPF sous la référence COPANEF 237 359.
 1) Appréhender les enjeux de la formation
 - Définir les principes de réussite d'une communication.- Identifier les apports de PowerPoint.
 EchangesDémonstration et partage d'expérience.
 2) Appréhender l'interface PowerPoint
 - Découvrir le bouton Office, le menu Backstage.- Naviguer sur PowerPoint : le ruban, les onglets, les groupes de commandes.- Identifier la barre d'outils Accès rapide, le lanceur de boîtes.- Personnaliser son environnement : la règle, la grille, les repères. Les différents modes d'affichage.
 Travaux pratiquesPrise en main de l'interface.
 3) Créer une nouvelle présentation
 - Créer une présentation. Appliquer et varier un thème.- Insérer une diapositive, choisir une disposition.- Personnaliser la ligne graphique : utiliser les masques.
 Travaux pratiquesCréer une présentation. Utiliser un thème. Insérer des diapositives.
 4) Saisir et modifier un texte
 - Insérer une zone de texte : saisie et modification.- Modifier l'alignement, l'interligne, les espacements.- Appliquer un style rapide, un effet.- Intégrer une liste numérotée, une liste à puces.
 Travaux pratiquesInsérer une zone de texte. Modifier les attributs du texte. Insérer des puces, une numérotation.
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Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit auxparticipants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 5) Enrichir ses présentations
 - Insérer, modifier une forme : saisir du texte, lui attribuer des couleurs, un style, des effets.- Intégrer une image, un plan.- Créer un processus simple à l'aide des formes.- Concevoir un process, un organigramme SmartArt.
 Travaux pratiquesInsérer des formes et images, appliquer des effets. Aligner, grouper et dissocier.
 6) Intégrer des tableaux et des objets externes
 - Intégrer un tableau et appliquer un style. Insérer/supprimer lignes et colonnes.- Fusionner/fractionner des cellules, modifier les alignements.- Insérer un graphique Excel.
 Travaux pratiquesInsérer un tableau, appliquer un style, fusionner et fractionner des cellules.
 7) Animer un PowerPoint
 - Animer un texte, un objet...- Modifier les paramètres des animations.- Paramétrer les transitions.
 Travaux pratiquesAnimer un titre, une forme et créer des effets de transition.
 8) Diffuser et partager le diaporama
 - Enregistrer au format PDF.- Partager une présentation sur le Drive.- Optimiser les options d'impression.
 Travaux pratiquesPréparer l'impression. Option : certifier ses compétences avec le TOSA®.
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Stage pratique de 2 jour(s)Réf : PDO
 ParticipantsConcepteurs de présentationsélaborées, souhaitant acquérirune méthode de travail leurpermettant d'exploiter toutesles fonctionnalités du produit.
 Pré-requisBonnes connaissancesdes fonctionnalités debase de PowerPoint ouconnaissances équivalentesà celles apportées par lestage "PowerPoint, créerdes présentations claires etpercutantes" (Réf. PDP)
 Prix 2020 : 810€ HT
 Dates des sessions
 PARIS26 mar. 2020, 25 juin 202003 sep. 2020, 10 déc. 2020
 Modalitésd’évaluationL’évaluation des acquis sefait tout au long de la sessionau travers des multiplesexercices à réaliser (50 à 70%du temps).
 Compétences duformateurLes experts qui animentla formation sont desspécialistes des matièresabordées. Ils ont étévalidés par nos équipespédagogiques tant sur leplan des connaissancesmétiers que sur celui de lapédagogie, et ce pour chaquecours qu’ils enseignent. Ilsont au minimum cinq à dixannées d’expérience dansleur domaine et occupentou ont occupé des postes àresponsabilité en entreprise.
 Moyenspédagogiques ettechniques• Les moyens pédagogiqueset les méthodesd'enseignement utiliséssont principalement : aidesaudiovisuelles, documentationet support de cours, exercicespratiques d'application etcorrigés des exercices pourles stages pratiques, étudesde cas ou présentation de casréels pour les séminaires deformation.
 • A l'issue de chaque stage ouséminaire, ORSYS fournit aux
 PowerPoint 2016/2013/2010, perfectionnementcertification TOSA® en option> Développement personnel> Négocier, argumenter, convaincre
 Cette formation vous permet de maîtriser les fonctionnalités avancées de PowerPoint. Vous y apprendrezcomment personnaliser et enrichir vos présentations pour les rendre plus dynamiques et en phase avecvos objectifs de diffusion. Vous pourrez, en fin de formation, certifier vos compétences avec le passage duTOSA®.
 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
 Personnaliser sa présentation avec différents masquesAppliquer des effets et styles aux objets d'une présentationIntégrer des éléments multimédias dans sa présentationCréer des diagrammes avancés avec SmartArtDynamiser sa présentation avec les effets de transition et d'animation
 1) L'ergonomie de l'outil2) Les masques et la définition d'une lignegraphique3) Les zones de texte et les formes4) Les diagrammes et processus avancés
 5) L'insertion d'objets externes et multimédias6) La préparation et diffusion du diaporama7) Impression de la présentation8) Le travail collaboratif
 Méthodes pédagogiques
 Pédagogie active basée sur des échanges, des exercices pratiques et d’entraînement au passage optionnelde la certification TOSA® et une évaluation des acquis tout au long de la formation.
 Travaux pratiques
 Des échanges, des exercices pratiques et d'entraînement qui vous prépareront au mieux à passer lacertification TOSA® si vous l’avez prise en option
 Certification
 Examen de certification TOSA® sur la version logiciel de votre choix en option. Ce test adaptatif de 60minutes compte 35 exercices et délivre un diplôme attestant de votre niveau de compétences. La certificationTOSA® est éligible au CPF sous la référence COPANEF 237 359.
 1) L'ergonomie de l'outil
 - Naviguer sur le menu Backstage.- Identifier le ruban, les onglets et les groupes de commandes.- Personnaliser son environnement.
 Travaux pratiquesPrésentation du test TOSA® et recensement des participants pendant le tour de table. Personnaliser la barred'outils.
 2) Les masques et la définition d'une ligne graphique
 - Configurer le masque des diapositives.- Utiliser plusieurs masques.- Programmer le masque du document et celui des pages de notes.- Enregistrer comme un modèle.
 Travaux pratiquesPersonnaliser le masque d'une présentation, créer des dispositions personnalisées.
 3) Les zones de texte et les formes
 - Maîtriser les options d'une zone de texte (interligne, marges...).- Appliquer des effets et styles.- Dessiner une forme.- Aligner, espacer, grouper et dissocier.
 Travaux pratiquesAjuster le texte, appliquer des effets. Insérer et fusionner des formes, appliquer des couleurs.
 4) Les diagrammes et processus avancés
 - Créer un processus complexe.- Utiliser la bibliothèque SmartArt.
 Travaux pratiquesCréer un processus complexe avec connecteurs.
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participants un questionnaired'évaluation du cours quiest ensuite analysé par noséquipes pédagogiques.
 • Une feuille d’émargementpar demi-journée de présenceest fournie en fin de formationainsi qu’une attestation de finde formation si le stagiaire abien assisté à la totalité de lasession.
 5) L'insertion d'objets externes et multimédias
 - Insérer une image, un plan, un schéma.- Intégrer un graphique Excel avec et sans liaison.- Ajouter et paramétrer un son, une vidéo.- Découper une vidéo et poser des signets.
 Travaux pratiquesInsérer des images et des vidéos.
 6) La préparation et diffusion du diaporama
 - Créer des animations personnalisées.- Animer et déplacer simultanément plusieurs objets.- Paramétrer les transitions entre les diapositives.- Utiliser les boutons d'action, insérer des liens hypertexte.
 Travaux pratiquesCréer des effets de transition, adapter les options d'animation.
 7) Impression de la présentation
 - Optimiser le masque du document.- Paramétrer l'impression.
 Travaux pratiquesParamétrer l'impression à l'aide du masque du document.
 8) Le travail collaboratif
 - Diffuser le diaporama au format Web.- Présenter en ligne au moyen du service Office.- Partager une présentation.
 Travaux pratiquesEnregistrer et partager une présentation. Option : certifier ses compétences avec le TOSA®.
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