
NOS 10 PRINCIPAUX OUTILS (non exhaustif)
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Immersion externe (ou audit)

Immersion interne (ou audit)

Formation distancielle

Forma<on présen<elle

Monitorat

Mentorat (suivi plan action)

Création et animation de team building

Management de transition

Recrutement

Accompagnement terrain



QUELLES MODALITES PEDAGOGIQUES ?

Vos 3 a5entes essen9elles rela9ves à un séminaire de forma9on

u Une adéqua*on des modalités à votre environnement
v Des apports théoriques transformables en actes opéra*onnels par vos collaborateurs
w Une adapta*on du niveau pour chacun, propice à une appropria*on individuelle forte

Nos modalités pédagogiques principales (non exhaus*ves)

Apports théoriques

Mises en situation

VidéosTests

Ateliers individuels et collectifs

Votes interactifs 
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DES PICTOGRAMMES ILLUSTRANT LA PARTICULARITE DE CHAQUE CURSUS
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Une fiche outil est remise à chaque participant en fin de séminaire ; elle reprend les points suivants
: pourquoi / comment / étapes concrètes / erreurs à éviter

Un suivi du plan d’action est mis en place afin d’assurer une analyse/aide/modificatif de ce qui
a été mis en place ; 1 session unique d’1 heure à distance est réalisée 4 semaines post-
formation

Nombre de participants maximum pour un séminaire de formation



NOTRE OFFRE DE FORMATION « MANAGEMENT »
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Réussir la prise en main de son équipe

Les 5 fondamentaux du management

Réaliser un diagnostic de son équipe

Piloter efficacement son équipe

Motiver ses équipes commerciales

Identifier et adapter mon style de management

Gérer une situation de crise au sein de l'équipe
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NOTRE OFFRE DE FORMATION « MANAGEMENT »
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Ou-l management individuel : accompagnement commercial terrain

Ou-l management individuel : entre-en d’ac-vité

Outil management individuel : entretien d’inquiétude

Outil management individuel : entretien traitement de recadrage

Outil management individuel : entretien traitement de l’erreur

Outil management individuel : entretien traitement de la faute

Outil management individuel : entretien de valorisation

3

3

3

3

3

3

3

1

JOUR

1

JOUR

1

JOUR

1

JOUR

1

JOUR

1

JOUR

1

JOUR



NOTRE OFFRE DE FORMATION « MANAGEMENT »
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Ou-l management collec-f : réunion de lancement

Ou-l management collec-f : réunion de bilan posi-f

Outil management collectif : réunion de bilan négatif

Outil management collectif : mise en place des règles

Outil management collectif : co-construction d’un plan d’action

Outil management collectif : créer et animer un tableau de bord

Outil management collectif : réunion de recadrage
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NOTRE OFFRE DE FORMATION « DEVELOPPEMENT COMMERCIAL »
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Les fondamentaux de la vente en B to B

Les fondamentaux de la vente en B to C

La prospection téléphonique sur fichier

Vendre au téléphone

Mener un entretien de découverte en B to B

Mener un entretien « vente projet » en B to B

Mener un cycle de négociation en B to B
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NOTRE OFFRE DE FORMATION « DEVELOPPEMENT COMMERCIAL »
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Ou-l vente B to B : la prospec-on téléphonique

Ou-l vente B to B : la découverte orientée projet 

Outil vente B to B : la rédaction projet

Outil vente B to B : le Why/How/What

Outil vente B to B : la construction d’un argumentaire

Outil vente B to B : Animer une réunion de présentation

Outil vente B to B : les 3 principales techniques de négociation
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NOTRE OFFRE DE FORMATION « TRANSVERSE & METIER »
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Ges.on des appels entrants

Ges.on et pilotage de projet

Communiquer de façon assertive en relation transverse

Formation de formateur

Construire une offre de formation adaptée

Comprendre ses mécanismes de stress et agir dessus

Compréhension et gestion des conflits horizontaux
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VOS CONTACTS PRIVILEGIES

Parce que nous attachons de 
l’importance à la réactivité.

Parce que pouvoir répondre à vos 
besoins de façon immédiate est 

primordiale.
Vous trouverez ci-contre nos 

téléphones portables et mails.

jb.po4er@groupe-officium.fr

Jean-Benoît POTIER Cheikh GUEYE

cheikh.gueye@groupe-officium.fr

(0033) 7.85.78.74.43 (0033) 6.58.35.45.45
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