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Dynamiser vos prA©sentations orales

Durée: 2 jours

Objectifs: AmAcliorer ses qualitA®s d'A©coute et d'adaptation, gagner en prA@sence et en confiance. Rebondir et gAGrer limprA©vu dans la prise

de parole, et notamment les rA®actions du public.

Profils: Toute personne dAGsirant amA®liorer ses prA©sentations orales.

Méthodes: Textes proposA©s par le formateur, prA©sentations techniques, discours, coupures de presse et textes de thA©Adtre. Mise en situation et

jeux de rA’les de scA nes.

Prérequis: Aucun prAGrequis n'est nAG©cessaire pour participer A cette formation.

Evaluation:Lag™A@valuation des acquis se fait tout au long de la session au travers des multiples exercices, mise en situation et AGtude de cas A

rA©aliser. Le formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis ou non par le stagiaire.

Identifier ses propres comportements

Identifier ses comportements verbaux et non verbaux
DA®Gterminer sa propre perception et celle qu'en ont les autres
DA®Gterminer son style de communication

Mobiliser et dynamiser ses ressources et son AG@nergie

GAorer son potentiel A©motionnel et son stress

L'importance de la prA©paration du contenu

CrA®er et maA@triser vos fiches, notes et supports de prA©sentation
Se prA©parer pour argumenter et rA©pondre aux objections
Identifier vos faiblesses et valoriser vos forces sur le sujet

Utilisez vos notes prA©paratoires

PrA©parer et organiser votre plan
Une introduction qui donne envie et qui clarifie
Un dA®veloppement bien construit

Terminer votre discours et rA©ussir votre sortie de scA"ne

Techniques de captation de |'attention du public par
les effets de surprise

Proposer des exemples concrets

Pimentez d'anecdotes, utilisez I'hnumour

AgrA©menter le tout avec des changements de rythmes

Dynamiser les phrases ; choisir les mots et les tournures qui
canalisent l'attention

Ajuster son style aux situations

Faire voir, faire vivre ce que I'on dit pour le faire retenir

Dire plus en moins de mots

DA®velopper son sens de la formule

S'affirmer, crA©er I'action et agir

Enrichir ses capacitA©s d'expression

Prendre conscience de sa prA©sence et de son territoire

Utiliser le message implicite

DA®velopper aisance, prA©sence et crA©ativitA©

CrA®er un rA©el courant de sympathie et de complicitA© avec les
autres, tout en restant naturel et sincA're

Les 3 C : ContrA’le, Communication, ConvivialitA©

S'adapter pour convaincre

Identifier les attitudes de son public pour Adtre force de proposition et
de dynamisation

Adapter son style de communication aux rA®actions du public
Argumenter et rebondir spontanA©ment sur unA©vAG©nement
imprA©vu

Equilibrer sa communication entre action et A©coute

gﬁgE?S FORMATIONS contact adeos-formations.com4 04 69 64 72 07
guler les situations contradictoires entre participants, ou entre



IntA©grer les mA©canismes-clA®s de la vente, prendre confiance, acquA©rir d'emblA®©e les bons repA‘res pour conduire ses entretiens
de faASon professionnelle, sA©duisante et diffAGrenciatrice. Disposer des clA©s pour nA©gocier selon la typologie des interlocuteurs,
adapter sa stratA©gie et faire les bons choix.
Commercial sA©dentaire ou itinA©rant, ingA©nieur commercial, chargA©(e) d'affaire, toute personne souhaitant dA©velopper sa
persuasion dans un contexte de vente.
Etude de cas et jeux de rA’le tenant compte de la rA©alitA© du terrain. Echanges entre les participants et des retours d'expA©riences
autour des bonnes pratiques, mise en situation filmA©e et dAGbriefACe.
Aucun prA©requis n'est nA©cessaire pour participer A cette formation.
LaE™Aovaluation des acquis se fait tout au long de la session au travers des multiples exercices, mise en situation et AGtude de cas A

rA@aliser. Le formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis ou non par le stagiaire.

Initier le dialogue avec naturel Sur quoi repose le succA’s d'une nA©gociation

DA®©couverte des besoins et des motivations d'achat ConnaA®tre les raccourcis de la dA®©cision : les leviers de l'influence
Poser des questions ouvertes Valoriser ses efforts
Eviter les mA©thodes de questionnement stA©rA©otypA©es Valoriser le prix
Etre curieux Savoir Adtre ferme enA©valuant les zones d'accord possible et les
Pratiquer I'A©coute active contreparties que I'on veut obtenir

Distinguer objectif et stratA©gie de nA©gociation

Reformuler pour ne pas se disperser

SA®lectionner, valoriser et limiter ses arguments pour Aztre efficace
Parler avantages et bA©nA®fices client

Comment faire court et percutant

L'objection : faut-il la redouter
Reformuler pour rassurer
Isoler pour structurer
Apporter les bons arguments
Savoir accueillir les critiques

Questionner pour convaincre

La conclusion : instant critique

Savoir quand conclure

Les astuces selon le mode de communication : A®©crit, face A face,
tAGIA©phone

La conclusion en deux AGtapes
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La gestion optimale du temps

Durée: 2 jours

Objectifs: Prendre conscience de son comportement : proactif ou rA@actif. ConnaA®tre les bonnes pratiques de gestion du temps : principes,
mAothodes et outils, adopter les habitudes des personnes efficaces, reprendre le contrA’le de son temps.

Profils: Toutes les personnes qui veulent amA®liorer leur efficacitA©, mieux gA®©rer leur temps et leurs prioritA©s.

Méthodes: Alternance d'apports thA©oriques et pratiques. Jeux, questionnaires, mises en situation. Formation ludique et concrA'te. DA®briefing et
ancrage des acquis de la formation.

Prérequis: Aucun prAGrequis n'est nA©cessaire pour participer A cette formation.

Evaluation:Lag™A@valuation des acquis se fait tout au long de la session au travers des multiples exercices, mise en situation et AGtude de cas A

rA©aliser. Le formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis ou non par le stagiaire.

Optimiser la gestion du temps Outils d'organisation personnelle
Pourquoi gA©rer son temps ? Evaluer vos ressources internes et capacitA©s

Les composantes de la gestion du temps Avoir un espace de travail optimal

Identifier sa relation au temps Mobilisez vos A©nergies pour un changement positif
Les freins A A une bonne gestion du temps Se donner des objectifs atteignables et quantifiables
Analyser et diagnostiquer son emploi du temps Explorez les mA©canismes Importance/Urgence

. PrioritA© aux prioritA©s
Identifier son rapport au temps et adopter les bons P

DA®finir une organisation A A haute rentabilitA© de linvestissement
Comportements

. . ) . temps
Pourquoi a-t-on toujours l'impression de manquer de temps ? P

- ) Alimentez votre A©nergie et votre motivation
ConnaA®tre les grands concepts et les &quot;maladies&quot; de la 9

. Etre assertif
gestion du temps

- Savoir dire non
Identifier son comportement face aux demandes / attentes /

La source des ressentis nA©gatifs

changements
Equilibrer temps professionnel et temps personnel AmAOliorer ses procA©dures de travail
Apprendre A travailler sous pression Gestion des imprA©vus

. . . . DA©IAG©guer efficacement
Organiser son temps de travail et savoir planifier

o . Faire en sorte que ses projets soient sous son contrA’le
DA®finir des objectifs a proj

~ ) — Trucs et astuces pour mieux organiser son temps
Le processus pour A©tablir les prioritA©s

. Y ~ A Respecter son mode personnel biologique pour A?tre plus productif
DA®finir ses prioritA©s A A court terme et moyen terme P P glquep pusp

- e . L Agir et ne pas remettre au lendemain
Utiliser les diffA®rents outils d'organisation 9 P

. ~ . ~ Tenez le score de vos rAGussites
Anticiper et gA©rer les imprAGvus

N ~ Mettre en place une culture d'organisation positive
Simplifier les tA¢ches P 9 P
Regrouper les activitA©s homogA nes
PrA©voir des tA¢ches flottantes

Utiliser le rA©tro-planning pour ses projets
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Comprendre les enjeux de la qualitA© de la relation avec le client et adapter sa communication. AcquA@rir des techniques de

communication et des qualitA©s relationnelles afin de communiquer de faA§on positive et de pouvoir optimiser la relation client.

Toute personne en lien avec des clients.

Des jeux de rA’les destinA©s A A simuler des situations opA®rationnelles permettront d'A©valuer les points forts et les points A

amACliorer de chaque participant. Vous utilisez une mA©thode A©prouvA©e pour construire et animer des sA©quences

d'accompagnement. Analyse de cas et conseils personnalisA©s.

Avoir des bases liA©es au commerce ou A la vente.

LaE™Aovaluation des acquis se fait tout au long de la session au travers des multiples exercices, mise en situation et AGtude de cas A

rA@aliser. Le formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis ou non par le stagiaire.

Cerner les enjeux d'une relation client optimisA©e
Mesurer l'intA©rA2t d'une relation de confiance avec ses clients

Comprendre comment fidAGliser le client

ConnaA@tre les principes de base de la communication et adapter
son style de communication

DA®velopper son sens de I'empathie

MaA®triser les attitudes A A adopter face au client

Se prA©parer avant le contact client

Personnaliser le contact pour crA®©er un climat de confiance

Savoir prA©senter votre entreprise

Comment questionner le client : questions ouvertes et fermA©es
Savoir reformuler

Comment A©couter activement et sA©curiser le client

Prendre en compte les attentes et proposer des solutions concrA'tes
Savoir argumenter efficacement et convaincre le client

Expliquer les solutions, les valoriser

Savoir conclure

Communiquer une mauvaise nouvelle

Expliquer les enjeux pour faire adhA©rer

S'impliquer pour obtenir I'engagement

Comprendre les insatisfactions clients

ConnaA®tre ses rAGflexes instinctifs : les accepter ou les modifier
Apprendre A les utiliser, A A savoir en jouer

Ne pas se laisser envahir par sesA©motions et/ou celles des autres

Identifier ses rAGflexes, ses idA©es reA§ues ou prA©jugA©s

Savoir dire un message dA®licat
DA®©velopper un comportement verbal et non verbal cohA©rent
Savoir rA©pondre aux objections

GAcrer les critiques et les dA©saccords

Se fixer des objectifs pour chaque client
Mettre en place une stratA©gie de relation client
DA®velopper la qualitA® de service pour dA©velopper les offres

VAohiculer une image positive de I'entreprise / du service
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