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L'entretien
d'évaluation

Diversité &
discrimination

entfManagementfManagement

m L'entretien
professionnel

N\cmctgem

Fixer des
objectifs
Parcours campus

Savoir
\ dire non

I | Parcours campus

Fixer des
| objectifs

& distance
§ Parcours campus

Dire non

& courage
managérial
a distance
Parcours campus

 Fixer les
regles du jeu
de larelation
a distance

i Parcours campus

", Vendre
% & fidéliser
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\L par
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Distribution
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Vendre &
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“\y// Recruter et

= intégrer un
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Parcours campus
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& relancer |
motivation
Parcours campus
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"l ¢ distance
“==_ Parcours campus
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motivation
a distance
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Management
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Management]

ManagementfManagement

QS

- |
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Les 9
W entretiens
. ‘minute du

Adapter son style
de management
avec I'Analyse

a distance Transactionnelle

Gérer le
changement

Controler
Parcours campus

Management

Féliciter
Parcours campus

Débriefer
a distance
Parcours campus

Controler
a distance
Parcours campus

Animer une
réunion

a distance

Parcours campus

Féliciter
a distance
Parcours campus

Vendre

& fidéliser
en
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& Conclure

R " Vendre
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ManagementfManagement
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(Re)Motiver
Parcours campus

Management
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(Re)Motiver
adistance
Parcours campus

) Gérer les

tensions entre
a distance
Parcours campus

ManagementfMana
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Literie
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Management
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June solution
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Trouver un
emploi &
passer
I'entretien de
recrutement

Gérer
son stress

Maitriser
PowerPoint

Maitriser
LinkedIn

Maitriser
Microsoft
~ WhiteBoard

' Gérer son
Accuell ~temps
& Conflit &

en

face a face

Accueil

& Conflit
au
téléphone
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Animation

prospection
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)
E

Réussir ses

“ & présentations
avec des

\ PowerPoint
impactants
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Gérer les
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Parcours campus
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Speaker réel
meilleur
engagement

Pourquoi les
eLearning Campus
sont-ils si appreciées ?

Parce ce gu'’ils sont courts,
réalistes, 100% vidéo

et gu’ils répondent

a un besoin immédiat

Ergonomie épurée
Acces direct, Situations en entreprise
comprehension immediate Avec comédiens réels (<>avatars)

pour une meilleure adhésion

Lecture directe
Acceés direct a
chaque vidéo,

selon le besoin
immeédiat de chacun

my ing place

100% Vidéo
pour faciliter la
lecture sur PC,
smartphone

& tablette

1 question concréte,
réponse en 3 minutes
« A faire »

« A éviter »

Ancrage des
bonnes pratiques:
verbes d’action,
en imprime-écran

e J) 2 Reformuler le jugement en opportunité

Alternance de situations
et de commentaires du speaker

avec mots clés synchronisés

Quand mon manager
me juge d’aprés son expérience @

1. Accepter I'expérience de son manager i 4
P g

3. Proposer un plan d'action

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com






Flash-learning FEROtS_E'h
ntretien

= it o or d’'Evaluation

16 vidéos

14 fiches analyse
1 fiche action
1 forum

0. Préparer
1. Accueillir
2. Faire le bilan de I'année

3. Recueillir les attentes

Parcours Flash Le

4. Fixer des objectifs

P 5. Conclure I'entretien
0. Preparer
Bonus

Quelles sont les difficultés auxquelles
les vendeurs en magasin et les

Les bo:\s réflexes ggz S{l'f},d;if’c‘%‘;'ﬁé’;é’ commerciaux en B2B devront faire face
e pendant 'année ?

Quels sont les facteurs de motivation
s qui les feront tenir sur I'année ?
1. Accueilllir

-~

1. Les facteurs de démotivation
2. Les facteurs de motivation

2. Faire le bilan
de l'année

Traiter un point difficile : Traiter un point de
modéle désaccord : modéle

3. Recuelllir les
attentes

Les erreurs & éviter Attentes apparentes :
| Analyse| les bons réflexes les bons réflexes

4. Fixer des
objectifs

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

[Anaiyse] Analyse] QSbf | J N

"Solutions eLearning =

- L Pour voir une démo gratuite, appelez le
5. Conclure
i Aok (IEA SRS
=) www.asbpublishing.com




Flash-learning FF;uo—lth
ecruter

my learning place & Accueil @ 8 vidéos

8 fiches analyse
1 forum

1. Les 8 étapes commentées de
I'entretien de recrutement

* Préparer

-

* Accueillir
» Cadrer

* Présentation

* Enquéte
o — | - » L’entreprise et le poste
+ Conclusion
e o (Ve . .
Les 8 étapes ".{—lll B'“ Synthése

N
commentées de (“ \|> '*
I'entretien de

recrutement

-!..A-"

‘“ILl AL

FR10.01.06 Modéle - L'entreprise et le

poste

FR10.01.07 Modéle - Conclusion FR10.01.08 Modéle - Synthése

Le forum

Donnez voire avis sur cette
page et réagissez qux avis
postés

asbpublishing
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Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning

my learning place

un commercial
Parcours Flash Learning ot b
o QuUt () 1 Leu 9 ’ -

Modéle

2. Analyser la
situation

Modéle

3. Briefer avant
le RDV
commercial

4.
Accompagner
en clientéle

Modéle

5. Analyser a n

chaud

6. Suivre et ‘ '
recadrer

& Accuell

l¢ Fiche mémo

I
N

Conduire le changement

Analyse

Analyse

Analyse

Analyse

Analyse

ﬁ‘n’ Analyse

FR14 —1h30

Coaching
commercial
8 vidéos

7 fiches analyse

1 fiche mémo

1 forum

0. Teaser

1. Vendrele coaching

2. Analyser la situation

3. Briefer avantle RDV commercial
4. Accompagner en clientéle

5. Analyser a chaud

6. Suivre et recadrer

7. Féliciter

asbpublishin
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Flash-learning FLR17 —97h
€S

PR entretiens
minute du
manager
18 vidéos

18 fiches analyse

> . 9 fiches mémo
ERI7Z:s1:es 9 entretiens minute du mcnoger / ) )
X %7 | - 9 fiches action
Parcours Flash Learning | Sy
1 forum
Les enfretiens minute du manager durent de 5 & 15 minutes,
chaaque manager en fait au moins 1 par jour, et les a tous faits dans le mois 1. Fixer des objectifs
2. Déléguer
(])b[;g(ej;'lf?es Fiche mémo 3. Controler
_ 4. Débriefer un entretien
Les erreurs & éviter Les bons réflexes B’ Fiche action 5. (Re)MOtiver
| Analyse | 6. Négocier
7. Savoir dire non
8. Recadrer
i 9. Féliciter
Les erreurs & éviter Les bons réflexes f e action
| Analyse| }}’
3. Controler "’ —

Les erreurs & éviter Les bons réflexes }}’ Fiche action

5. (Re)Motiver

asbpublishing

Solutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
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Flash-learning

my place & Accueil

arcours Flast

&av 7 s

1. Enfretiens

erreur &
modele

FR18.01 Passer de super vendeur a
manager - Erreur

FR18.05 Erreur — Motiver FR18.06 Modéle — Remotiver

FR18.07 Erreur — Gérer les conflits FR18.08 Gérer les conflits — Modéle FR18.09 Demander de ['aide -
| Analyse | Modéle

2. Interviews

FR10.Y1 Quest-ce que la génération ~ FR10.Y2 Comment manager la FR10.Y3 Quelles sont les difficultés

Xetlagénération Y ? génération Y ? de management de la génération Y ?
Le forum
Donnez voire avis sur cette o
page et réagissez aux avis
postés
Me prévenir ces réponses & ce commentaire

FR18 —2h

Jeune
manager
12 vidéos

9 fiches analyse
1 forum

1. Entretien erreur & modéle

» Passer de super vendeur a manager
» Coacher : erreur

» Coacher : modéle

» Recadrer

» Motiver : erreur

* (Re)Motiver : modele

» Gérer les conflits : erreur

» Gérer les conflits : modele

» Demander de l'aide : modele
2. Interviews

* Qu’est-ce que la génération X et la
génération’Y ?

» Comment manager la génération Y ?

* Quelles sont les difficultés de
management de la génération Y ?

asbpublishing

oluhons elearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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Flash-learning FI\F;|19—1h3o t
anagemen

my ploce A Accueil d e p rOj et

8 vidéos

8 fiches analyse

1 forum
1. Intégrer dans |'équipe projet
» Motiver un Attendant / Dépendant

« Rallier un Opposant / Rebelle

k“-‘?-- « Canaliser un Pionnier / Autonome
» Motiver un Sceptique / Joueur

. ¥ »
ER19 Mcncgemen’r de p','lo]e-f * Lever les freins sur les habitudes

~

* Lever le stress sur les compétences

 Ecarter les fausses barbes

Intégrer dans ' " e )
I'équipe projet : 2. Gérer la courbe du changement
| » Conduire le changement
FR19.01 Motiver un Attendant / FR19.02 Rallier un Opposant / FR19.03 Canaliser un Pionnier /
Dépendant - Modéle Rebelle - Modéle Autonome - Modéle
| Analyse |

FR19.04 Motiver un Sceptique / FR19.05 Lever les freins sur les FR19.06 Lever le stress sur les

Joueur - Modéle habitudes - Modéle compétences - Modéle

Gérer la courbe
du
changement

FR19.08 Conduire le changement

Le forum
Donnez volre avis sur cetie

page et réagissez aux avis
postés

orévenir ces réponses & ce commentaire

asbpul
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Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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ash-learning F[;T\/le_rg;tgg "

my place # Accueil discrimination
27 vidéos
3 fiches analyse

1 forum
1. Série diversité et recrutement

2. Interviews

FR21Diversité et discrimination

Série diversité &
recrutement

v A - W -
FR21.01 Série diversité & recrutement  FR21.02 Série diversité & recrutement  FR21.03 Série diversité & recrutement
- Episode 1 - Avant - Episode 2 - Pendant - Episode 3 - Aprés

FR21.04 Série diversité & recrutement
- Episode 4 - Epilogue

Inferviews

FR21.05¢ Interview - Comment FR21.06¢ Interview - Quels sont les FR21.07¢ Interview - Faut-il diversifier
aborder |a diversité en entreprise ? risques de la diversité pour le recrutement ?
I'entreprise ?

FR21.08c Interview - Faut-il FR21.09c¢ Interview - Peut-on FR21.10c Interview - Quelles sont les
discriminer en recrutement ? discriminer en entreprise ? conséquences de la discrimination
pour l'entreprise ?

FR21.11c Interview - La diversité est-  FR21.12c Interview - Quels sont les FR21.13c¢ Interview - Comment vivez-

elle souhaitable pour toutes les bénéfices de la diversité pour les vous la diversité dans votre entreprise
entreprises ? entreprises ? ?

FR21.14c Interview - Quels sont les FR21.15¢ Interview - Comment FR21.16¢ Interview - Quels sont les
freins au développement de la réduire les freins a la diversité ? résultats obtenus ?
diversité en entreprise ?

asbpublishing

FR21.17c Interview - Comment FR21.18¢ Interview - La discrimination  FR21.19c Interview - La discrimination O | U f ions e L earni n

motivez-vous vos managers a nuit gravement a la santé de réduit significativement le
développer la diversité ? I'entreprise - Anecdote 1 développement de I'entreprise - H A H
A Pour voir une démo gratuite, appelez le

0147703603
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Flash-learning FR27 - 1h
Interculturel et

R handicap
5 vidéos
5 fiches analyse
1 forum

1. Interculturel & préjugés

* |dentifier les préjugés dans la
conversation courante

» Quiproquo culturels & interculturel :
l'impact en entreprise

« Différence et Handicap : conversation

FR27 Interculturel et handicap | - entre salariés
¢ 2. Handicap & préjugés

Handicap & performance : situation

* Dénouement
Interculturel &

préjugés

FR27.01.01 Identifier les préjugés FR27.01.02 Quiproguo culturels & FR27.01.03 Différence et Handicap :
dans la conversation courante interculturel : Iimpact en entreprise conversation entre salariés

Handicap et
préjugés

FR27.02.01 Handicap & performance:  FR27.02.02 Handicap & performance:
SITUATION DENOUEMENT

l 2

FR27.02.01 Handicap & performance:  FR27.02.02 Handicap & performance:
SITUATION DENOQUEMENT
Analyse

Handicap et
préjugés

Le forum
Donnez votre avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

asbpublishing

oluhons elearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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Flash-learning 30— 10030

Manager a
R distance

34 vidéos

24 fiches analyse

12 fiches mémo

12 fiches action

1 forum

Introduction au management a distance
— Paroles d’expert

0. Fixerlesréglesdu jeu de la relation a
distance

Les entretiens minute du manager durent de 5 a 15 minutes, 1. Falrg le _t)lla}n ‘?'e la semaine et fixer
chaque manager en fait au moins 1 par jour, et les a tous faits dans le mois des objectifs a distance

2. Déléguer a distance
Introduction au

4 3. Contrdler a distance
management a
distance 4. Débriefer a distance
Quelle est votrel expérience Qui est concemné parle Management & distance & 5 (Re)MOtiVer é diStance
du management & distance 2 management & distance 2 management de proximité:
Huslies diiershices ? 6. Négocier a distance
7. Savoir dire non a distance
8. Recadrer a distance
_ . 9. Féliciter a distance
Quels sont les risques d Les b tiques d Lesb ratiques d H ZiimiAn A Al
rinagemert dostadesdl | menagemont detoncet | miongemint it 10. Animer une réunion a distance

distance

11. Gérer des tensions entre
collaborateurs a distance

0. Fixer les regles
dujeudela
relation &
distance

12. Anticiper les conflits & distance

Les bons réflexes

Les erreurs & éviter Les bons réflexes }}’ Fiche action

2. Déléguer a
distance

Les erreurs & éviter

asbpublishin

olutions eLearning

Les erreurs & éviter Les bons réflexes }}’ Fiche actic

Pour voir une démo gratuite, appelez le

0147703603
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Flash-learning

my learning place & Accuel

Parcours Flash Learning

L'A.T. ou Analyse
Transactionnelle

6 styles de
management

g Fiche méemo

&.' inhf)

Manager parent Manager adulte Manager enfant

’ l -
Manager directif

|
3

@i

Manager autonome

1. Manager un
collaborateur
AUTONOME

Les erreurs & éviter

2. Manager un it

collaborateur

DEMOBILISE ‘ F
/|

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

3. Manager un
collaborateur
ASSISTE

o

L

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

4. Manager un
collaborateur

ADULTE

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

FR32 - 2h

Adapter son
style de
management
avec l'analyse
transactionnelle

25 vidéos

25 fiches analyse
1 fiche mémo

1 forum

L'A.T. ou Analyse Transactionnelle

Les 6 styles de management

1. Manager un collaborateur
AUTONOME

2. Manager un collaborateur
DEMOBILISE

3. Manager un collaborateur ASSISTE
4. Manager un collaborateur ADULTE
Les besoins

Les messages contraignants

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning

my ng place & Accueil

Coaching
modéle

Coaching E
erreur
[ Analyse |

FR33.02 Avant - Cadrer FR33.03 Avant - Briefer

FR33.05 Apres - Débriefer a chaud Vi FR33.06 Pendant - Accompagner V2

Suggestif

FR33.07 Apreés - Débriefer a chaud V2
Directif

Le forum
Donnez votre avis sur cette

page el réagissez aux avis
postés

FR33 -1h30

Accompagnement
managérial terrain

8 vidéos
8 fiches analyse

1 forum
1. Coaching erreur
2. Coaching modeéle

asbpublishing

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning FR35 - 10h30

Management
— agent de
maitrise
35 vidéos
35 fiches analyse
9 fiches mémo
9 fiches action
1 forum

X . L
FR35 Mcncer Agent de maitrise Fixer des objectifs

/ p—
é Dcrcom Flash Lec(r‘mgﬂ .q .
| 3 ML 4
Controler

3.
.v g : i E e 4. Débriefer
2 = | 5. Remotiver
0 " - 6.
7.
8.

Déléguer

Négocier
Les emeurs & éviter Les bons réflexes }}’ Fiche action Dire non
Analyse
Recadrer
. 9. Féliciter
Fic o 10. Positions de vie du manager
i Fiche mémo
11. Positions de vie du collaborateur
- f 12. Prendre la dimension du poste
Les erreurs & éviter Les bons réflexes ‘} Fiche action . .
e e Ve 13. Les 3 situations de management —
erreur
14. Les 3 situations de management —
3. Controler i Fiche mémo modele
s . 15. Les 3 casquettes du manager
Les erreurs & éviter Les bons réflexes }}’ Fiche action
Analyse Analyse
Fiche mémo
Les ereurs & éviter Les bons réflexes }} Fiche action
Analyse Analyse
5. Remotiver W .
Fiche mémo
Les erreurs & éviter Les bons réflexes }} Fiche action
Analyse Analyse
¢ Fiche mémo

Les erreurs & éviter Les bons réflexes ? Fiche action b bl h
Analyse Analyse / OS pU IS Ing
Solutions eLearning
el

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
=L Fiche mamo www.asbpublishing.com




Flash-learning FR36 - 2h
Lentretien

T professionnel

15 vidéos

14 fiches analyse

1 fiche mémo

4 fiches action

1 forum

Qu’est-ce que c’est?

L'Entretien professionnel Outils & fiches mémo

Parcours Flash Learning Entretien erreur

Entretien modeéle

o wbh -

Cas pratiques

QU|est-Ce qUe ° Comprendre l'en...
c'est ¢ >

L'entrefien professionnel

Oufils & fiches —] (. . ® ‘
mémo =y Fiche mémo I} Fiche action Iy Fiche action
: , ,
Un outil pour présenter Faire le bilan des 6 Fiche préparataire salarié
'entretien professionnel & derniéres années
ses équipes

Fiche action }}l Fiche action

V.

Fiche préparatoire Guide d'entretien
manager

Entretien erreur

FR36.01 Erreur

Eniretien
modele

FR36.02.01 Modéle - Cadrer FR36.02.03 Modéle - Se projeter

! >
FR36.02.04 Modéle - Echanger FR36.02.05 Modéle - Conclure

Cas pratiques

asbpublishin

FR36.03.03 Projet professionnel de © I u T ions e L earnin g

FR36.03.01 Projet professionnel de
Francois Nathalie Mathieu H 2 H
e e Pour voir une démo gratuite, appelez le
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Flash-learning FF§37—1th t
ecruter e

g learning place intégrer un
nouveau
collaborateur
9 vidéos

6 fiches analyse

1 forum

1. Entretien erreur
* Premier accueil

* Premierjour

* Bruits de couloir
* Négociation salariale

* Entretien de cadrage

Enfretiens erreur

FR37.01 Erreur - Premier accueil FR37.02 Erreur - Premier jour FR37.03 Erreur - Bruits de couloir
Analyse

* Accompagnement

2. Teaser

—_—

FR37.04 Erreur - Négociation FR37.05 Erreur - Entretien de FR37.06 Erreur - Accompagnement

salariale cadrage
Analyse

FR37.07 Teaser - Motivation FR37.08 Teaser - Motivation FR37.09 Teaser - Motivation
commerciale commerciale 2 commerciale 3

Le forum

Donnez voire avis sur cette
page et réagissez aux avis

postés

s répanses & ce commentate

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning FR38 — 1h30

Gérer le
my learning place # Accuell Changement.

»

passer en
open-space
15 vidéos
15 fiches analyse
1 forum
. % Passer en open space: les

v J situations erreur

FR38 Gérer le changement : passer en open space

Parcours Flash Learning
YE

» Gérer le bruit dans 'open-space
» Gérer I'espace dans l'open-space

» Répondre au besoin d'intimité dans

Passer en open l'open-space

space : les
situations erreur

« Critiquer dans l'open-space

s ) » Gérer une crise dans l'open-space
FR38.01 Gérer le bruit dans I'open FR38.02 Gérer I'espace dans 'open FR38.03 répondre au besoin

dintimité dans I'open space 1. Le parkin g
- — 2. L’open-space
LN, = 3. Lesrangements
'1 .-E 5&4 4. Lebureau

— 5.

L’environnement
FR38.04 Critiquer dans I'open space FR38.05 Gérer une crise dans l'open

ETES space
| Analyse |

1. Le parking

Erreur

d
8

2. l'open space
3. Les
rangements

Erreur

Modéle

5
L'environnement

asbpublishin
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Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning FR39 — 45 min

Gérer le
my learing ploce changement:
manager
lincertitude
5 vidéos
5 fiches analyse
1 forum

1. Entretien erreur
*  Rassurer dans un climat d'incertitude

* Injonctions paradoxales

*  Piloter son activité

e Recevoir un retour difficile de son
collaborateur

Enfretfiens erreur

*  Animer une réunion d'équipe

i - l-:
"[i
K

r39.01 Rassurer dans un climat r39.02 Injonctions paradoxales - r39.03 Piloter son activité - Erreur
d'incertitude - Erreur Erreur

v/ Y hal

r39.04 Recevoir un retour difficile de  fr39.05 Animer une réunion d'équipe -

son collaborateur - Erreur Erreur
Analyse Analyse

Le forum

. Vot .
Donnez voire avis sur cette ==

page et réagissez aux avis
postés

Ma srévenic ces séponsas & o2 commentaire

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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my ‘tti('.]w""\‘»“‘."{; p|OCQ A Accuell

Fixer des objec‘rﬁsﬁl "‘

Parcours CAMPUS - 3 :‘ R

v Avant

Evaluer ses connaissances

avant la formation

2. Se former

1. Se positionner
QCM

1. Pourquoi fixer des 2. Les 5 erreurs & éviter sur
objectifs 2 la forme

5. Les 6 étapes pour fixer
des objectifs

3. Se metire en

action

-~ -
<\ VI Pointsclés =J¢ Fiche mémo

Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur

la fixation d'objsctifs
4, S'évaluer
QCM

v Aprés

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum
. Votre message
Donnez voire avis sur cette @ -

page st réagissez aux avis
postés

Mz prévanir des résansss doz commantsics

le fond

6. Les 4 bons réflexes pour
fixer des objectifs

Fiche actor

e
B’ Fiche action

Appliquer : autils pour
changer ses pratiquss

FR17.01c —1h30

Fixer des
objectifs
6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

» Pourquoi fixer des objectifs

* Les 5 erreurs a éviter sur la forme

* Les 4 erreurs a éviter sur le fond

* Fixer des objectifs SMART

* Les 6 étapes pour fixer des objectifs

* Les 4 bons réflexes pour fixer des
objectifs

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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Campus FR17.02c — 1h30
Déleguer
my learning place # Accuel (57 6 vidéos
1 fiche mémo
1 fiche action
2 QCM

» Pourquoi déléguer
* Les 3 erreurs a éviter sur la forme

- -~ * Les 3 erreurs a éviter sur le fond

Déléguer une tache o o

‘ - * Quoi déléguer et a qui
Parcours CAMPUS

— * Les 5 étapes pour déléguer

* Les 3 bons réflexes pour déléguer
1. Se positionner

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

2. Se former

2. Les 3 erreurs a éviter sur 3. Les 3 erreurs & éviter sur
la forme le fond

4, Quoi déléguer et & qui 5. Les 5 étapes pour 6. Les 3 bons réflexes pour
déléguer déléguer déléguer
3.5emetireen fliean Ml rcene IS
action N S _
“\ /< Points clés =/ Fiche mémo Fiche action
Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur ~ Appliquer : outils pour
la délégation changer ses pratiques

QCM

v Apres

Evaluer ses acquis

Le forum
Donnez voire avis sur cette @

page et réagissez aux avis
postés

Me prévenirdes réoonses &ce commentsire:

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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FR17.03c —1h30

Controler
A Accuell @ 7 V|déOS

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

» Pourquoi organiser des entretiens de
contréle

* Les 4 erreurs a éviter sur la forme

Contréler une délégation

C * Les 4 erreurs a éviter sur le fond
Parcours CAMPUS]

» Comment contrdler une délégation

e * Les 4 bons réflexes pour organiser
1. Se positionner I'entretien

CM .
v g?vant * Les 4 bons réflexes pendant
I'entretien
Evaluer ses connaissances « Comment faire un coaching minute
qyentjatormetion pendant le contréle

1. Pourquoi organiser des
enfretiens de contrdle la forme le fond

4. Comment conirdler une 5. Les 4 bons réflexes pour é. Les 4 bons réflexes
délégation organiser I'entretien pendant I'eniretien

7.Comment faire un
coaching minute pendant
le conirdle

3.semetireen [iemos Ml roememe RIS

action Sl — Som®
, Points clés = I; Fiche mémo B’ Fiche action

Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur  Appliquer : outils pour
le conirdle changer ses prafiques
4. Evaluer ses
acquis \/ QCM
Apres

Evaluer ses acqguis

Le forum

Donnez votre avis sur cette
page et réagissez aux avis
postés

Mepréuanr2os réoansns oz comrmentains

- asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
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Campus

my lear place

Débriefer un entretien

Parcours C

1. Se positionner

2. Se former

3. Se metire en

action

4. S'évaluer

Le forum

Donnez votre avis sur cette
page et réagissez aux avis
postés

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

1. Qu'est-ce qu'un
débriefing 2 Quels sont les
enjeux 2

4. Comment débriefer en 2
temps

A
~ -
:@: Points clés

Les points clés des vidéos

QCM
v Apres

Evaluer ses acquis

A Accueil

2. Les 6 erreurs & éviter sur
la forme

5. Les 4 bons réflexes pour
débriefer un entretien

=J¢ Fiche mémo

Aller plus loin : synthése sur
le débriefing

Me prévenir des réponses &ce commentsire

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond

che actor

“om®
& Fiche action

Appliquer : outils pour
changer ses pratiques

FR17.04c —1h30
Débriefer

5 vidéos
1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

* Qu'est-ce qu’un débriefing

* Les 6 erreurs a éviter sur la forme
* Les 3 erreurs a éviter sur le fond
» Comment débriefer en 2 temps

» Les 4 bons réflexes pour débriefer un
entretien

asbpublishin

Solutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Campus FR17.05¢ — 1h30
Remotiver

my learning place # Accueil @ 5 vidéos

| 1 fiche mémo
. 1 fiche action
2 QCM

» Qu’est-ce qu'un entretien de
remotivation

* Les 4 erreurs a éviter sur la forme

(Re)motiver & « Les 5 erreurs a éviter sur le fond

Parcours CAMPUS s, - * Les 5 étapes pour remotiver

» Les 7 bons réflexes pour remotiver

v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

2. Se former

QCM

1. Qu'est-ce qu'un 2. Les 4 erreurs & éviter sur 3. Les 5 erreurs & éviter sur
entiretien de remotivation 2 la forme le fond

4. Les 5 étapes pour 5. Les 7 bons réflexes pour
remotiver remotiver
3. se mettreen [zsmon [l rrememe  [EIE.
LWL @

action ~\ pu— ’ : .
‘,@: Points clés =) Fiche mémo & Fiche action

Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur Appliquer : outils pour

la remotivation changer ses pratiques
4. S'évaluer
QCM

M Apres

Evaluer ses acquis

Le forum
Donnez voire avis sur cette @

page et réagissez aux avis
postés

Me prévenir des réponses & o= commentsire

asbpublishin

Solutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Campus FR17.06¢ — 1h30
Négocier avec

my learning place # Accuel o son

collaborateur

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action

2 QCM

* Qu'est-ce qu’une négociation avec
son collaborateur

15 posHianrier * Les 3 erreurs a éviter sur la forme
QCM * Les 3 erreurs a éviter sur le fond

Vv

Négocier avec son collaborateur

Parcours CAMPUS §

Avant + Les 4 étapes de I'entretien

* Les 2 bons réflexes sur la forme

Evaluer ses connaissances
avant la formation

* Les 2 bons réflexes sur le fond

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond

1. Qu'est-ce qu'une 2. Les 3 erreurs & éviter sur
négociation avec un la forme
collaborateur 2

4, Les 4 étapes de 5. Les 2 bons réflexes sur la 6. Les 2 bons réflexes sur le
l'entretien forme fond

3.5e metire en Ptsmmon  Jll rcremime [

: Al “qm®
action ~N v — - ) :
<\ /< Points clés =/ Fiche mémo Fiche action
Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur ~ Appliquer : outils pour
la négociation changer ses pratiques

QCM

v Apres

Evaluer ses acquis

Le forum
Donnez votre avis sur cette @

page et réagissez aux avis
postés

Me prévenir des réponses &ce commentsire

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
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Campus

my place # Accuell @

Savoir dire non

Parcours CAMPUS

1. Se positionner

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

2. Se former

1. Quels sont les enjeuxde 2. Savoir dire non: 3 3. Les 3 bons réflexes pour

l'entretien 2 situations, 3 erreurs expliquer le "non" sans se
justifier
s
4. Comment dire non en
situation difficile
3 S8 metreen I!.'!!- | rcne memo ___ [HRIN.
S Y -
action Whidpe . — o '
~\ /< Points clés =/ Fiche mémo Fiche action
Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur  Appliquer : outils pour

savoir dire non changer ses pratiques

QCM

v Apres

Evaluer ses acquis

Le forum
Donnez votre avis sur cette @

page et réagissez aux avis
postés

Me prévenir des ré;

FR17.07c—-1h30
Savoir dire non

4 vidéos
1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

Quels sont les enjeux de I'entretien

» Savoir dire non: 3 situations,
3 erreurs

» Les 3 bons réflexes pour expliquer le
«non » sans se justifier

» Comment dire non en situation difficile

asbpublishing

ISolutions eLearning 2

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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my place

v| QCM

Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

2. Se former

1. Se positionner

1. Quels sont les enjeux
d'unrecadrage 2

WIS

4. Comment recadrer
avec le P.DESC

7. Comment recadrer
quand il conteste
'entretien

3. Se mettre en

bty
> Points clés

action -

Les poinfs clés des vidéos

4. S'évaluer

QCM
v Aprés

Evaluer ses acquis

Le forum
Donnez vofre avis sur cette @ e

page ef réagissez aux avis
postés

A Accueil

2. Les 3 erreurs a éviter sur
la forme

5. Technique de
recadrage : le disque rayé

8. Dans quel ordre
recadrer quandily a
plusieurs points ¢

= Il Fiche mémo

Aller plus lein : synthése sur
le recadrage

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond

6. Comment recadrer
quand il passe sur le plan
personnel

Com®
B’ Fiche action

Appliquer : ouflls pour
changer ses pratiques

FR17.08c—-1h30
Recadrer

8 vidéos
1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

* Quels sont les enjeux d'un recadrage
» Les 3 erreurs a éviter sur la forme

» Les 3 erreurs a éviter sur le fond

» Comment recadrer avec le DESC

» Technique de recadrage : le disque
rayé

» Comment recadrer quand il passe sur
le plan personnel

» Comment recadrer quand il conteste
I'entretien

» Dans quel ordre recadrer quand ily a
plusieurs points

Solutions eLearning =

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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Campus

my learning place

Féliciter

1. Se positionner

2. Se former

3. Se metire en
action

4. S'évaluer

Le forum

Donnez voire avis sur cette
page et réagissez aux avis
postés

A Accueil

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

2. Les 3 erreurs & éviter sur
la forme

1. Quels sont les enjeux
d'un enirefien de
félicitations ¢

4. Les 4 étapes de
I'entretien de félicitations

5. Les 2 bons réflexes pour
féliciter son collaborateur

~
<\ /< Points clés

-__Il Fiche mémo

Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur

les félicitations

QCM
v Apres

Evaluer ses acquis

Me prévenir des rénonses & ce commentaire:

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond

& Fiche action

Appliquer : outils pour
changer ses pratiques

FR17.09c —1h30
Feliciter

5 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

* Quels sont les enjeux d’un entretien
de félicitations

* Les 3 erreurs a éviter sur la forme

* Les 3 erreurs a éviter sur le fond

Les 4 étapes de I'entretien de
félicitation

» Les 2 bons réflexes pour féliciter son
collaborateur

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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my

& Accueil

Faire le bilan dg—':" la semaine et fixer des objectifs a distance

Parcours CAMPUS

1. Se positionner

2. Se former

action

4. S'évaluer

Le forum

Donnez votire avis sur cette

page el réagissez aux avis
postés

3. Se mettre en

QCM
Avant

v

Evaluer ses connaissances
avant la formation

1. Pourquoi faire le bilan de
la semaine & distance 2

2. Les 4 erreurs & éviter sur
la forme pour faire le bilan
de la semaine et fixer des
objectifs a distance

3. Les 4 erreurs & éviter sur
le fond pour faire le bilan
de la semaine et fixer des
objectifs a distance

4. Fixer des objectifs SMART
& distance

ALY
-

~
:@: Points clés

Les points clés des vidéos

QCM

v Apres

Evaluer ses acquis aprés la
formation

5.Les 7 étapes pour faire
le bilan de la semaine et
fixer des objectifs &
distance

Fiche mémo

Aller plus loin : synthése sur
la fixation d'objectifs

6. Les 5 bons réflexes pour
faire le bilan de la semaine
et fixer des objectifs &
distance

}} Fiche action

Appliquer : outils pour
changer ses pratiques

4

FR30.31c—-1h30
Fixer des
objectifs a
distance

6 vidéos

1
1

fiche mémo
fiche action

2 QCM

Pourquoi faire le bilan de la semaine a
distance ?

Les 4 erreurs a éviter sur la forme
pour faire le bilan de la semaine et
fixer des objectifs a distance

Les 4 erreurs a éviter sur le fond pour
faire le bilan de la semaine et fixer des
objectifs a distance

Fixer des objectifs SMART a distance

Les 7 étapes pour faire le bilan de la
semaine et fixer des objectifs a
distance

Les 5 bons réflexes pour faire le bilan
de la semaine et fixer des objectifs a
distance

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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my place

1. Se positionner

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

|

1. Pourquoi déléguer 2

4. Quoi déléguer &
distance et & qui ¢

3. Se mettre en

LWL
-~ -
',@: Points clés

Les points clés des vidéos

action

4. S'évaluer

QCM
v Apres

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum
Donnez voire avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

@ Accuell

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond pour déléguer a
distance

2. Les 3 erreurs & éviter sur
la forme pour déléguer a
distance

1

5. Les 5 étapes pour
déléguer & distance

Cam®
= |l Fiche mémo B’ Fiche action

Aller plus loin : synthése sur
la fixation d'objectifs

6. Les 3 bons réflexes pour
déléguer & distance

Appliquer : outils pour
changer ses prafiques

FR30.32c—-1h30
Deleguer a
distance

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

» Pourquoi déléguer ?

* Les 3 erreurs a éviter sur la forme
pour déléguer a distance

» Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
déléguer a distance

* Quoi déléguer a distance et a qui ?

» Les 5 étapes pour déléguer a
distance

* Les 3 bons réflexes pour déléguer a
distance

asbpul

"Solutions eLearning =

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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FR30.33c—-1h30
Contréler une
delegation a
distance

7 vidéos

& Accueil

1 fiche mémo
1 fiche action

Contréler a distance |
Parcours CAMPUS ;

1. Se positionner

QCM
v Avant

avant la formation

2. Se former

Evaluer ses connaissances

2. Les 4 erreurs & éviter sur
la forme pour controler
une délégation

1. Pourquoi organiser des
entretiens de controle &
distance 2

5. Une méthode en 3
temps pour contréler &
distance

4. Les 3 étapes pour
contréler & distance

7. Comment faire un
coaching minute pendant
un entrefien de contréle &
distance 2

3. Se metire en

action

-~ -
‘,@: Points clés

Fiche mémo

Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur

la fixation d'objectifs

4. S'évaluer

QCM
v Aprés

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum
Donnez votre avis sur cetie

page et réagissez aux avis
postés

3. Les 3 erreurs & éviter sur

le fond pour contréler une

délégation

6. Les 4 bons réflexes pour
contréler & distance

}} Fiche action

Appliquer : outils pour
changer ses pratiques

2 QCM

Pourquoi organiser des entretiens de
contréle a distance ?

Les 4 erreurs a éviter sur la forme
pour contréler une délégation

Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
contréler une délégation

Les 3 étapes pour controler a
distance

Une méthode en 3 temps pour
contréler a distance

Les 4 bons réflexes pour controler a
distance

Comment faire un coaching minute
pendant un entretien de contréle a
distance ?

asbpublishing

“Solutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
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Campus FR30.34c - 1h30
Débriefer un

my learning place - entretien é
distance

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action

2 QCM

s N Uy * Qu'est-ce qu'un débriefing a distance
, Débriefer a distance 7 - Quels sont les enjeux ?
Q@@gurs CAMPUS (=

| S

» Les 5 erreurs a éviter sur la forme
pour débriefer un entretien a distance

- » Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
1. Se positionner débriefer un entretien & distance

QCM Les 4 éta [ 2bri
. pes pour faire un débriefing
v Avant & distance

» Une technique en 2 temps pour

Eval i L N
Gv\,i’,ﬁf |rqs?§;fn°§?o°nlssmes débriefer a distance

* Les 4 bons réflexes pour débriefer un
entretien a distance

2. Se former

1. Qu'est-ce qu'un 2. Les 5 erreurs & éviter sur 3. Les 3 erreurs & éviter sur
débriefing & distance - la forme pour débriefer un le fond pour débriefer un
Quels sont les enjeux 2 eniretien & distance entretien & distance

4. Les 4 étapes pour faire 5. Une technique en 2 6. Les 4 bons réflexes pour
un débriefing & distance temps pour débriefer & débriefer un entretien &
distance distance
3. Semettre en  flremeos  Jll rcrememo [
action L Com®
',@: Points clés =/ Fiche mémo } Fiche action
Les points clés des vidéos Aller plus loin @ synthése sur  Appliquer : outils pour
la fixation d'objectifs changer ses pratiques
4, S'évaluer
Apres

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum

Donnez votre avis sur cette

page et réagissez qux avis
posiés

stp;ubhghlﬂ

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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Campus

my place

@ Accuell

1. Se positionner

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

2. Se former

1. Qu'est-ce qu'un
entretien de remotivation

& distance 2 distance

L

4. Les 6 étapes pour
remotiver & distance

distance

3. Se metire en
a1y

action < —
:@: Points clés —

Les points clés des vidéos

4. S'évaluer

QCM
v Apres

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum

Donnez votre avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

2. Les 4 erreurs & éviter sur
la forme pour remotiver &

5. Les 3 bons réflexes sur la
forme pour remotiver &

Aller plus loin : synthése sur
la fixation d'objectifs

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond pour remotiver &
distance

8

6. Les 3 bons réflexes sur le
fond pour remotiver &
distance

mm-u,.

Fiche mémo }y Fiche action

Appliquer : outils pour
changer ses pratiques

FR30.35c —1h30

(Re)Motiver a
distance

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

» Qu'est-ce qu'un entretien de
remotivation a distance ?

* Les 4 erreurs a éviter sur la forme
pour remotiver a distance

» Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
remotiver a distance

» Les 6 étapes pour remotiver a
distance

» Les 3 bons réflexes sur la forme pour
remotiver a distance

» Les 3 bons réflexes sur le fond pour
remotiver a distance

Qsb

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com
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Campus FR30.36¢ — 130
Négocier

my place & Accuei & ReCherCher

une solution a

distance

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action

2 QCM

{41 * Qu'est-ce qu'un entretien de négociation
a distance avec son collaborateur ?

» * Les 3 erreurs a éviter sur la forme pour
1. Se positionner négocier a distance avec son
collaborateur

égocier a dist

Parcours CAMPUS!

v QCM

Avant » Les 4 erreurs a éviter sur le fond pour
négocier a distance avec son

Evaluer ses connaissances collaborateur
avant la formation

* Les 4 étapes pour négocier a distance
avec son collaborateur

» Les 2 bons réflexes sur la forme pour
négocier a distance avec son
collaborateur

2. Se former

» Les 2 bons réflexes sur le fond pour

1. Qu'est-ce qu'un 2. Les 3 erreurs & éviter sur 3. Les 4 erreurs & éviter sur . . N

entretien de négociation &  la forme pour négocier & le fond pour négocier & negocier a distance avec son
distance avec son distance avec son distance avec son collaborateur

collaborateur 2 collaborateur collaborateur

4. Les 4 étapes pour 5. Les 2 bons réflexes sur la 6. Les 2 bons réflexes sur le

négocier & distance avec forme pour négocier & fond pour négocier a

son collaborateur distance avec son distance avec son
collaborateur collaborateur

3. Se mettre en m m

action Al “om®
=\ Y- Points clés Fiche mémo }}‘ Fiche action
Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur ~ Appliquer : outils pour
la fixation d'objectifs changer ses pratiques
4. S'évaluer
Apreés

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum

Donnez voire avis sur cette
page et réagissez aux avis
postés

Qsbpul

TSolutions elearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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Campus FR30.37c - 1h30
Savoir dire non

my place # Accuell & COU rage
managerial a
distance

7 vidéos

1 fiche mémo

|

|
-\
|
Savoir dire no
Parcours CAMPU !

1 fiche action
2 QCM

* Quels sont les enjeux d'un entretien
pour dire non a distance ?

" * Les 2 erreurs a éviter sur la forme
1. Se positionner pour dire non a distance

\/ QCM » Les 2 erreurs a éviter sur le fond pour
Avant dire non & distance

) » Les 4 étapes pour dire non a distance
Evaluer ses connaissances

avant la formation * Les 4 bons réflexes sur la forme pour

dire non a distance
2. Se former ===

» Les 3 bons réflexes sur le fond pour
dire non a distance

* Comment dire non a distance en
situation difficile ?

1. Quels sont les enjeux 2. Les 2 erreurs & éviter sur 3. Les 2 erreurs & éviter sur
d'un eniretien pour dire la forme pour dire non & le fond pour dire non &
non & distance 2 distance distance

4. Les 4 étapes pour dire 5. Les 4 bons réflexes sur la 6. Les 3 bons réflexes sur le
non & distance forme pour dire non & fond pour dire non &
distance distance

7. Comment dire non &
distance en situation
difficile 2

action SAG — o
',O: Points clés ==_|’ Fiche mémo }}’ Fiche action

Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur Appliquer : outils pour

3. Se mettre en

la fixation d'objectifs changer ses pratiques
4. S'évaluer
v Aprés
Evaluer ses acquis aprés la
formation
lich

Le forum QSb%@UJbM%’QEL IU]KF%*%@
Donnez votre avis sur cetie Jotre messass “Solutions elLearning =
page et réagissez aux avis . . .
postés Pour voir une démo gratuite, appelez le

. 0147703603
www.asbpublishing.com



my le g place

y Recadrer a distance
| Parcours CAMPUS

1. Se positionner

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

1. Quels sont les enjeux
d'unrecadrage & distance
2

P

4. Comment recadrer &
distance avec le P DESC 2

3. Se mettre en

action

~ -
',@: Points clés

Les points clés des vidéos

4. S'évaluer

QCM
v Apres

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum

Donnez votre avis sur cefte

page ef réagissez aux avis
posiés

Az ar2iznic ces rporess &

sz -

# Accuell

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond pour recadrer un
collaborateur & distance

2. Les 3 erreurs & éviter sur
la forme pour recadrer un
collaborateur & distance

5. Technique de
recadrage & distance - le
disque rayé

6. Les 3 techniques pour
recadrer & distance quand
le collaborateur conteste
l'entretien

om®
1& Fiche mémo B’ Fiche action

Aller plus loin @ synthése sur
la fixation d'objectifs

ll

Appliquer : outils pour
changer ses pratfiques

e commentsire

FR30.38c —1h30

Recadrer et
relancer la
motivation a
distance

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

* Quels sont les enjeux d'un recadrage
a distance ?

» Les 3 erreurs a éviter sur la forme
pour recadrer un collaborateur a
distance

» Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
recadrer un collaborateur a distance

» Comment recadrer a distance avec le
P DESC ?

» Technique de recadrage a distance -
le disque rayé

» Les 3 techniques pour recadrer a
distance quand le collaborateur
conteste l'entretien

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Campus FR30.39¢ - 1h30
Féliciter a
S —— distance
6 vidéos
1 fiche mémo
1 fiche action

A | &k
- . N 2QCM
| | |

* Quels sont les enjeux d'un entretien
de félicitation & distance ?

T T * Les 3 erreurs a éviter sur la forme
Féliciter a distance pour féliciter un collaborateur a

Parcours CAMPUS : 3 ' ; distance

» Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
féliciter un collaborateur a distance

1. Se positionner

Les 5 étapes pour féliciter son
QCM collaborateur a distance

Avant « Les 2 bons réflexes sur la forme pour

féliciter son collaborateur a distance

Evaluer ses connaissances ,
avant la formation » Les 3 bons réflexes sur le fond pour

féliciter son collaborateur a distance

2. Se former

1. Quels sont les enjeux 2. Les 3 erreurs & éviter sur 3. Les 3 erreurs & éviter sur
d'un enfretien de la forme pour féliciter un le fond pour féliciter un
félicitation & distance 2 collaborateur & distance collaborateur & distance

4. Les 5 étapes pour 5. Les 2 bons réflexes surla 6. Les 3 bons réflexes sur le
féliciter son collaborateur & forme pour féliciter son fond pour féliciter son
distance collaborateur & distance collaborateur & distance

3. Se mettre en m m
LY

~ ’ - (¢
:@: Paints clés EI{ B e mamo & Fiche action

action

Les points clés des vidéos Aller plus loin : synthése sur — Appliquer : outils pour
la fixation d'objectifs changer ses pratiques
4, S'évaluer
Aprés

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum

Donnez votre avis sur cette

page el réagissez aux avis
postés

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



my

place

1. Se positionner

QCM
Avant

v

Evaluer ses connaissances
avant la formation

1. Pourquoi animer une
réunion & distance 2

4. Comment animer une
réunion & distance 2

3. Se mefttre en

a1z

action & Q,

Points clés

Les points clés des vidéos

4. S'évaluer

QCM

v Apres

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum

Donnez votre avis sur cetle

page et réagissez aux avis
postés

V= orgyanic ces riponazs

A Accueil

2. Les 4 erreurs & éviter sur
la forme pour animer une
réunion & distance

5. Les 5 bons réflexes sur la
forme pour animer une
réunion & distance

Fiche mémo

la fixation d'objectifs

& cc commientaire

3. Les 4 erreurs & éviter sur
le fond pour animer une
réunion a distance

k

6. Les 4 bons réflexes sur le
fond pour animer une
réunion & distance

_§|¢ 3’ Fiche action

Aller plus loin : synthése sur

Appliquer : outils pour
changer ses prafiques

FR30.51c - 1h30

Animer une
réunion a
distance

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

» Pourquoi animer une réunion a
distance ?

» Les 4 erreurs a éviter sur la forme
pour animer une réunion a distance

» Les 4 erreurs a éviter sur le fond pour
animer une réunion a distance

* Comment animer une réunion a
distance ?

» Les 5 bons réflexes sur la forme pour
animer une réunion a distance

» Les 4 bons réflexes sur le fond pour
animer une réunion a distance

Solutions eLearning =

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



my place

1. Se positionner

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

1. Pourquoi gérer les
tensions entre des
collaborateurs & distance
2

@ Accuell

2. Les 3 erreurs & éviter sur
la forme pour gérer les
tensions entre des
collaborateurs & distance

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond pour gérer les
tensions entre des
collaborateurs & distance

4. Les 5 étapes pour gérer
les tensions enire des
collaborateurs & distance

3. Se metire en

ALY
-~ -
0:

Les points clés des vidéos

action

Points clés

4. S'évaluer

QCM
v Aprés

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum

Donnez voire avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

5. Les 7 bons réflexes sur la
forme pour gérer les
tensions entre des
collaborateurs & distance

_élo Fiche mémo

Aller plus loin : synthése sur
la fixation d'objectifs

6. Les 3 bons réflexes sur le
fond pour gérer les tensions
enire des collaborateurs &
distance

o
B’ Fiche action

Appliquer : outils pour
changer ses pratiques

FR30.52c —1h30

Gérer les
tensions entre
collaborateurs
a distance

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

» Pourquoi gérer les tensions entre des
collaborateurs a distance ?

» Les 3 erreurs a éviter sur la forme
pour gérer les tensions entre des
collaborateurs a distance

» Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
gérer les tensions entre des
collaborateurs a distance

Les 5 étapes pour gérer les tensions
entre des collaborateurs a distance

» Les 7 bons réflexes sur la forme pour
gérer les tensions entre des
collaborateurs a distance

» Les 3 bons réflexes sur le fond pour
gérer les tensions entre des
collaborateurs a distance

asbpublishing

-

“Solutions eLearning =

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Parcours CAMPUSRSSE -

@ Accuell

-

3. Se mettre en

action

4. S'évaluer

Le forum
Donnez votre avis sur cette

page el réagissez aux avis
postés

ALY

QCM
Avant

v/

Evaluer ses connaissances
avant la formation

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond pour anticiper les
conflits & distance

2. Les 3 erreurs & éviter sur
la forme pour anticiper les
conflits & distance

1. Pourquoi anticiper les
conflits & distance 2

6. Les 3 bons réflexes sur le
fond pour anticiper les
conflits & distance

—am®
3’ Fiche action

Appliguer : outils pour
changer ses pratiques

5. Les 3 bons réflexes sur la
forme pour anticiper les
conflits & distance

~ -
',@.. Points clés

. :EII Fiche mémo

Aller plus loin : synthése sur
la fixation d'objectifs

4. Les 5 étapes pour
anticiper les conflits &
distance

Les points clés des vidéos

QCM

v Apres

Evaluer ses acquis aprés la
formation

2 réponses & 2 commentsirs

FR30.53c - 1h30

Anticiper les
conflits a
distance

6 vidéos

1
1

fiche mémo
fiche action

2 QCM

Pourquoi anticiper les conflits a
distance ?

Les 3 erreurs a éviter sur la forme
pour anticiper les conflits a distance

Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
anticiper les conflits a distance

Les 5 étapes pour anticiper les
conflits a distance

Les 3 bons réflexes sur la forme pour
anticiper les conflits a distance

Les 3 bons réflexes sur le fond pour
anticiper les conflits a distance

asbpublishin

Solutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



my place

1. Se positionner

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

s 2
1. Pourquoi fixer les régles

du jeu de la relation &
distance 2

i 8

4. Les 3 étapes pour fixer
lesrégles dujeu dela
relation & distance

3. Se metire en

action

Points clés

-~ -
- -~

Les points clés des vidéos

4. S'évaluer

QCM
v Apres

Evaluer ses acquis aprés la
formation

Le forum

Donnez votre avis sur cefte

page el réagissez aux avis
posiés

= orfianicceardporas &

& Accuell

2. Les 2 erreurs & éviter sur
la forme pour fixer les
régles du jeu de la relation
a distance

i 8
5. Les 3 bons réflexes sur la
forme pour fixer les régles
du jeu de la relation &
distance

romncis [l Achemémo |
sl

_EII Fiche mémo

Aller plus loin : synthése sur
la fixation d'objectifs

cc commentsire

3. Les 3 erreurs & éviter sur
le fond pour fixer les régles
du jeu de la relation &
distance

6. Les 2 bons réflexes sur le
fond pour fixer les regles du
jeu de larelation &
distance

—em®
B’ Fiche action

Appliquer : outils pour
changer ses prafiques

FR30.30c —1h30

Fixer les regles
du jeu de la
relation a
distance

6 vidéos

1 fiche mémo

1 fiche action
2 QCM

» Pourquoi fixer les regles du jeu de la
relation a distance ?

* Les 2 erreurs a éviter sur la forme
pour fixer les régles du jeu de la
relation a distance

» Les 3 erreurs a éviter sur le fond pour
fixer les regles du jeu de la relation a
distance

Les 3 étapes pour fixer les régles du
jeu de la relation a distance

» Les 3 bons réflexes sur la forme pour
fixer les regles du jeu de la relation a
distance

» Les 2 bons réflexes sur le fond pour
fixer les regles du jeu de la relation a
distance

asbpul

)
! e |
“Solutions eLearning -

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com









Flash-learning FRO1 - 1h30

Vendre et
R fidéliser en
T ‘ oy, ¥ ammalerle
U‘.l' ~1  Tl 7 - AR e ‘ 7 vidéos
' ‘ y — 7 fiches analyse
1 forum

1. Teaser et entretien erreur

2. Entretiens modéle

_ - e €7 0 B « Prescripteur et acheteur
. d‘.« : o Vee RRe i
==% A - —~ + Tensions réclamations

1 Vente en animalerie ")

B Parcours Flash Leamning § I;:ﬂ * Vente complémentaire et
T b idélisati
e fidélisation
3. Tests

Moteur de recherche : cliquer sur Cril + F
» Focus sur I'accueil

» Tests SONCAS + FOS + APB

Teaser &
entretien erreur

FR01.00 Teaser

Entretiens

modéle

FRO1.02 Prescripteur et acheteur - FRO01.03 Tensions réclamations - FR01.04 Vente complémentaire et

Modéle Modéle fidélisation - Modéle

FR01.05 Focus sur 'accueil

APB
Le forum
Donnez votre avis sur cette Vol mess
page et réagissez aux avis
postés
Ea
Me orévenir des réponses & ce commentsire

asbpublishin

olutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning Uaoz(-jzh t
enare e

g orong lce fidéliser en
agence
bancaire
20 vidéos

13 fiches analyse

1 forum
1. Entretiens modéle
« Cibler
+ Contact
» Connaitre
+ Conseiller

* Convaincre

Entretien i + Conclure
modéle « Consolider
- 2. Tests
e [hrabse] e « Connaltre - SONCAS
- » Connaitre — VAKOG
F « Convaincre FOS

» Convaincre Objections

» Conclure
FR02.01.04 Modéle - Conseiller FR02.01.05 Modéle - Convaincre FR02.01.06 Modéle - Conclure

* Vente complémentaire

3. Interviews

FRO02.03 Test - Connaitre - SONCAS ~ FR02.04 Test - Connaitre - VAKOG FR02.05 Test Convaincre FOS

| Analyse |

L \

FRO02.08 Test Vente complémentaire

v
X , o . y .
FR02.09.01 Interview - Conseils sur FR02.09.02 Interview - Conseils sur FR02.09.03 Interview - Conseils sur
les 7 étapes - Cibler les 7 étapes - Contact les 7 étapes - Connaitre

o gu
B

Ry e, RSy 12

FR02.09.04 Interview - Conseils sur FR02.09.05 Interview - Conseils sur

les 7 étapes - Conseiller les 7 étapes -Convaincre les 7 étapes - Conclure POUr VOi rune démo gratUite, appelez le
0147703603
TN W B www.asbpublishing.com

"Solutions eLearning




Flash-learning Uaoa(-jzh t
enare e

P fidéliser en
agence de
voyage

12 vidéos

2 fiches analyse

3 - Wi / way 6 fiches mémo
Vendre & fldellser en ogence de voycge Yo , .
[Porcous Fiosh Leorming KR e A NSy 6 fiches action
1 forum
1. Entretien erreur
1. Enfretien 2. Entretien modéle
erreur
Les erreurs a éviter 3 Les 6 étapes
4. |dentifierles motivations client

Vidéo erreur Analyse

2. Entretien : -~
modéele - : Qg Analyse

Les bons réflexes

Vidéo modéle Analyse

3. Les 6 étapes 1. Contact 2. Connditre 3. Conseiller

La vente-conseil

en agence de voyage Fiche mémo Fiche mémo Fiche mémo

(J (] (]
‘ 3' Fiche action ‘ ‘ B' Fiche action ‘ B' Fiche action

4, Convaincre 5. Conclure 6. Consolider

Fiche mémo Fiche mémo Fiche mémo
(d ) . (J i X (J i X
B’ Fiche action 3’ Fiche action 3’ Fiche action

4. |dentifier les
motivations

client

Motivation principale ? Motivation principale ? Motivation principale ?
1/10 2/10 3/10

Sécurité Sécurité Sécurité

Orgueil Orgueil Orgueil

Nouveauté Nouveauté Nouveauté

Confort Confort Confort

Argent Argent Argent

Sympathie Sympathie Sympathie

asbpublishing

Solutions elLearning

Motivation principale ? Motivation principale ? Motivation principale ?
4/10 5/10 6/10

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning Umt—lhao
ente en

my le ) place # Accuell téléphon ie
6 vidéos
6 fiches analyse

1 forum

1. Entretien modéle
+ Contact
» Connaitre
» Conseiller

» Convaincre

* Conclure

* Consolider

Moteur de recherche : cliquer sur Cril + F

Comment ca marche ¢

Je peux lire la formation du début & la fin, dans la progression pédagogique proposée...
QOu bien e lis les titres des activités et je les ouvre dans I'ordre de mon choix...

Mais le mieux, c'est de lire ce qui m'intéresse tout de suite et d'y revenir régulierement pour frouver de
nouvelles idées, me rappeler les bonnes pratiques ou frouver des solutions et les appliquer tout de suite.
Pour ¢q, il y a un moteur de recherche : je tape Conirdle + F, et je mets le mot clé de mon choix !

Entretien
modéle
FR04.01.01 Modéle - Contact FR04.01.02 Modéle - Connaitre FR04.01.03 Modéle - Conseiller

FR04.01.05 Modéle - Conclure FR04.01.06 Modeéle - Consolider

Le forum

Donnez votre avis sur cette
page ef réagissez aux avis
postés

Me arévenir des réponses & ce commentsire

asbpublishin

Solutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning FROS — 1h

Vente en
T—— magasin HIF
5 vidéos
5 fiches analyse

1 forum
1. Entretien erreur
2. Tests

3. Entretien modéle
RO5 Vente en magasin - HIFI
- Ll -

Parcours Flash Learning

FR05.03 Convaincre sur SONCAS - FR05.04 Convaincre sur SONCAS -
Erreur Modéle

Le forum

Donnez voire avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning

my learning p|0C€ A Accueil

FRO6 Négociation B2B |

Parcours Flash Learning

Teasers

Lalegonde négo 1

Lalegon de négo 2

L'entretien
modéle

ly Fiche mémo

|
5

Les bons réflexes Guide pratique de la

| Analyse négociation

Présenter I'offre

Les bons réflexes

Les erreurs & éviter

]
8

Témoignage

Le forum
Donnez votire avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

FRO6 — 3h

Négociation
B2B

6 vidéos

3 fiches analyse
1 fiche mémo

1 forum

1. Teasers
2. L’entretien modéle
» Les bons réflexes
3. Présenter I'offre
» Leserreurs a éviter
» Les bons réflexes
4. Témoignage
» Comment réussir ses ventes

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning

my learning place & Accuell

FRO7 Prospecter par fé_lépho/ne

Entretiens

modeéles

Prendre RDV pour un Prendre RDV en situation
commercial difficile

Paroles d'experts

Le ler contact au Passer le barrage de la
téléphone secrétaire

En situation
réeelle !

Adapter son vocabulaire Demom?ler la fonction pour  En situation difficile, se
aux prospects orienter I'action a'g(s:gre%?lser avec le

oo R
complémentaire

Le forum

Donnez voire avis sur cetie

Votre message

page ef réagissez aux avis
posiés

Me orévenir des réponzes & ce commentaire

o " ‘

FRO7 — 1h30

Prospecter
par téléphone
9 vidéos

2 fiches analyse

1 forum

1. Entretiens modéle

» Prendre RDV pour un commercial

» Prendre RDV en situation difficile
2. Paroles d’experts

» Le 1er contact au téléphone

» Passer le barrage de la secrétaire
3. En situation réelle

» Adapter son vocabulaire aux
prospects

» Demander la fonction pour orienter
I'action

« En situation difficile, se
synchroniser avec le prospect

» Oser l'appel complémentaire

» S'appuyer sur une
recommandation

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning FROS — 1h30

Vente B2B
ey learning ploce Boisson CHR
5 vidéos
5 fiches analyse

1 forum
1.Teaser
2.Entretien erreur
3.Entretien modéle
4.Tests

+ SONCAS

» Objections

Entretien erreur [

FR09.02 Erreur

Entretien 1
modéle

-
FR09.03 Modéle

FR09 04 Test - SONCAS FR09 05 Test - Objections

Le forum
Donnez votre avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

asbpublishing

oluhons elearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning

my place

# Accuell

Apres chaque vidéo, notez ce que vous pourriez appliquer concrétement dans vos

prochains entretiens de négociation.

Le cours
complet

1. Lancer des leurres sur les

prix

4. Comment identifier la

demande réelle

10. Belotte & négociation

d'ouverture

16. Jouer cartes sur table

e

2. Comment obtenir le tarif 3. Comment identifier le
de la concurrence décisionnaire

5. Quelle différence entre 6. Faire vendre sa solution
butoir et échappatoire

9. Différence entre Vente &
Négociation

11. La négociation 12. Comment conclure
d'ouverture

14. La négociation par 15. Le pouvoir de
appartement l'acheteur et du vendeur

17. Quelle attitude adopter  18. OU négocier et dans
quelles conditions

ik s

FR16 — 2h

Négocier et
conclure

30 vidéos

1 fiche mémo

1 forum
1. Le cours complet
2. Les 30 cas pratiques

» Lancer des leurres sur les prix

* Comment obtenir le tarif de la
concurrence ?

* Comment identifier le décisionnaire
?

* Comment identifier la demande
réelle ?

* Quelle différence entre butoir et
échappatoire ?

» Faire vendre sa solution
* Etre sOr de soi
» Confiance & sourire

« Différence entre Vente &
Négociation

» Belotte & négociation d'ouverture
» Lanégociation d'ouverture

» Comment conclure ?

» Jouer le jeu

» Lanégociation par appartement

* Le pouvoir de l'acheteur et du
vendeur

« Jouer cartes sur table
* Quelle attitude adopter ?

» Ou négocier et dans quelles
conditions ?

» Faut-il détailler son prix ?

» Lathéorie de I'engagement ?
» L'offre d'ancrage

» La puissance du silence

» Dans quel ordre échanger
concessions & contreparties ?

» Concessions & contreparties

* Que faire suite a un appel d'offre
échoué ?

« Comment lutter contre le
favoritisme ?

» Comment gérer les difficultés
relationnelles ?

« Lancer des leurres

 Offrirune porte de sortie honorable
a l'acheteur

* Que faire en cas de négociateurs
multiples

Qsb

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com
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Flash-learning

my place

FR22 Négocier a l'achat

Parcours Flash Learning

1. Vendre la
fonction achat
en interne

Vendre les achats et le
CDCF1

2. Négocier face
au vendeur

L'entretien face au
vendeur - Modéle

Le forum

Donnez voire avis sur cetie

page et réagissez aux avis
postés

A Accuell

Vendre les achats et le

CDCF2

Préparer I'entretien

FR22—-1h30
Négocier a
'achat

4 vidéos

4 fiches analyse

1 forum

1. Vendrela fonction achat en interne
» Vendre les achats et le CDCF 1
» Vendre les achats et le CDCF 2
» Préparer l'entretien

2. Négocier face au vendeur

 L'entretien face au vendeur -
Modele

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning FR25 ~ 2h

Service client
my learning place " et exce”ence
relationnelle
21 vidéos

17 fiches analyse
1 forum

Teasers
1. Accueillir et orienter au téléphone
2. Gérer une réclamation au téléphone

Parcours Flash Learning . L
R 3. Suivre une demande au téléphone

% 4. Manager le service client
S
e 3 5. Ecoute active et empathie au

téléphone

6. Excellence relationnelle a I'accueil
Le SAV 1 Le SAV 2

7. Gestion du temps et courriels
commerciaux

8. Service client et proacivité

Le SAV3 Le SAV 4

1. Accueillir &

orienter au
téléephone
A
Les erreurs & éviter Les bons réflexes

2. Gérer une
réclamation au
téléephone

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

3. Suivre une
demande au
téléphone

4. Manager le
service client

_]

asbpublishin

5. Ecoute active olutions eLearning

et empathie au W . !
téléphone ] 1 : e T — Pour voir une démo gratuite, appelez le
j = 0147703603

Les erreurs & éviter Les bons réflexes WWW.aprUb”Shing.COm




Flash-learning

my learning place & Accuell

FR24 Vendre des valeurs mobiliéres

Parcours Flash Learning

Les 6 étapes de
la vente
modeéle

- o
FR24.01.02 Cadrer I'entretien et FR24.01.03 Questionner
vendre le questionnaire MIF

FR24.01.01 Evaluer les
connaissances et 'expérience

A

FR24.01.04 Horizon de placementet ~ FR24.01.05 Faire une proposition et FR24.01.06 Conclure et faire

couple rendement-risque argumenter souscrire
Analyse Analyse Analyse

Rassurer sur une

chute de la — & Bh —
bourse erreur \ ¥: i

FR24.11 Gérer le stress sur une FR24.12 Gérer le stress sur une
Conseiller erreur

baisse de la bourse — Erreur 1 baisse de la bourse — Erreur 2

o

FR24.13 Conseiller — Erreur 1

FR24 14 Conseiller — Erreur 2

Le forum
Donnez volre avis sur cetie (e mesEs
page et réagissez aux avis
postés
r
IMl= préymnic Gas réponae: & ce commantaite

FR24—- 1h

Vendre des
valeurs
mobilieres
10 vidéos

10 fiches analyse

1 forum

1. Les6 étapes de la vente - modéle

« Evaluer les connaissances et
I'expérience

» Cadrer I'entretien et vendre le
questionnaire MIF

* Questionner

* Horizon de placement et couple
rendement-risque

» Faire une proposition et argumenter
 Conclure et faire souscrire

2. Rassurer sur une chute de la bourse
— erreur

3. Conseiller - erreur

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



ash-learning

& Accueil

FR26.01c Quels sont les 2 freins & FR26.02c Quels sont les nouveaux FR26.03c Comment I'accueil client
I'achat en magasin en période de réflexes des clients en magasin ? peut-il faire la différence avec les
crise ? grandes surfaces et Internet ?

¢

FR26.04c Comment vendre en FR26.05¢ Quelles sont les techniques  FR26.06¢c Comment le vendeur en
magasin alors que le prix sur Internet  concrétes pour vendre en magasin magasin peut-il fidéliser son client
est imbattable ? face 3 la concurrence Internet ? face a Internet ?

FR26.07c Comment distinguer son FR26.08c Comment faire acheter en FR26.09.01c Quelles sont les 2
magasin de la concurrence et de magasin plutdt que sur Internet ? actions simples et efficaces pour
I'internet ? booster les ventes en magasin ?

e
FR26.09.02c Comment générer des FR26.09.03c A partir de quelles FR26.10c Quelles sont les 4
ventes complémentaires avec les sources constituer un fichier prospect  motivations clients pour rentrer dans
anciens clients ? et comment ['exploiter ? un magasin d'équipement ?

FR26.11.01c Comment répondre a FR26.11.02c Comment répondre a FR26.11.03c Comment répondre &
une motivation prix ? une motivation sur le financement ? une motivation sur le plan technique ?

asd

FR26.11.04c Comment répondre & FR26.12c Quelles sont les missions FR26.13c Comment manager des
une motivation sur les idées de d'un vendeur de biens d'équipement vendeurs en magasin ?
conception ? en maaasin ?

FR26.14c Comment justifier une FR26.15¢c Comment motiver ses
différence de prix avec Internet et vendeurs en magasin en période de
fidéliser par la qualité de service ? crise ?

fidéliser par la qualité de service ? crise ?

FR26 — 1h

Distribution
spécialisée &
Paroles
d'expert

20 vidéos

1 forum

Interviews

asb

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com

Solutions eLearning



Flash-learning FR26 ~ 1h

Vente
B — cuisiniste
3 vidéos
3 fiches analyse

1 forum
1. Les 3 étapes
» Découvrirle client
» Vendre sa valeur ajoutée

* Conclure

Parcours Flash Learning

1.—1—\' o
Les 3 étapes w

FR26.16.01 Modeéle - Découvrir le FR26.16.02 Modéle - Vendre sa FR26.16.03 Modéle - Conclure

client valeur ajoutée

Le forum
Donnez votre avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

asbpublishin

Solutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning FR26 — 2h
Vente magasin
my learning place & Accusil bricolage
23 vidéos
23 fiches analyse
1 forum

1. Vendreface a Internet

2. Demande apparente & demande
réelle

Vente complémentaire
Conseiller

Accueil & conseil

Curiosité commerciale - erreur1

Curiosité commerciale - erreur2

Vendre face a

Curiosité commerciale — modéle
Internet

Gérer la file d’attente

o> © ® N o o M~ w

FR26.17.01 Vendre en magasin face ~ FR26.17.02 Vendre en magasin face 0. Gérerle téléphone

a Internet - Erreur 2 Internet - Modéle

Demande
apparente &
demande réelle

)

FR26.18.01 Demande apparente et FR26.18.02 Demande apparente &
demande réelle - Erreur demande réelle - Modéle

SN \i L VR N
FR26.19.01 Vente globale et vente FR26.19.02 Vente globale et vente
complémentaire - Erreur complémentaire - Modéle

Conseiller

FR26.20.01 Expliquer et conseiller - FR26.20.02 Expliquer et conseiller -

Erreur Modéle
Analyse

Accueil &
conseil

FR26.21.01 Accueil & conseil - Erreur  FR26.21.02 Accueil & conseil -
ETES Modéle
Analyse

Curiosité

commerciale
erreur |

FR26.22.01 Curiosité commerciale et ~ FR26.22.02 Curiosité commerciale et n

vente conseil - Erreur1 vente conseil - Conséquences1 0 S p U I S I

{Analyse | EES Solutions eLearning
Pour voir une démo gratuite, appelez le

0147703603

P = Sl www.asbpublishing.com



Flash-learning

my learning place & Accuell

2. Contact

Les erreurs G éviter Les bons réflexes
[ Analyse
Présenter

I'entreprise

Les bons réflexes

Analyse

3. Connaitre

4. Conseiller

]

5. Convaincre

e

6. Conclure

Fiche mémo
. -
}}' Fiche action

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

Fiche mémo
2
}}/ Fiche action

Fiche mémo
(]
}}' Fiche action

-

Fiche mémo
(]
}}* Fiche action

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

Fiche mémo
&
}}' Fiche action

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

Fiche mémo
. p—
}}' Fiche action

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

B A BSNTINE  —

FR31-10h30

Vendre et
fidéliser en
B2B

19 vidéos

19 fiches analyse
8 fiches mémo

7 fiches action

1 forum

1.Cibler

2.Contact

3.Connaitre

4_Conseiller

5.Convaincre

6.Conclure

7.Vendre des produits — Modéle

8.Testez—vous !

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning @34;1*‘5‘;0
ente

my ng place @ Accuel Literie
17 vidéos
17 fiches analyse

1 forum
1.Sécurité
2.0rgueil
3.Nouveauté
4_Confort
5.Argent
6.Sympathie
7.Test

Motivation
Sécurité

FR34.01.02 Erreur sur Sécurité

Motivation
Orguell
FR34.02.01 Motivation Orgueil FR34.02.02 Erreur sur Orgueil FR34.02.03 Modéle sur Orgueil

Mofivation
Nouveauté

FR34.03.02 Erreur sur Nouveauté

Motivation
Confort

FR34.04.01 Motivation Confort

Motfivation

Argent

FR34.05.01 Motivation Argent

Motivation
Sympathie

FR34.06.02 Erreur sur Sympathie FR34.06.03 Modeéle sur Sympathie

FR34.11 Argumenter dans les
motivations client

asbpublishin

Le forum Solutions elLearning

Donnez votre avis sur cette Pour voir une démo gratuite, appelez le

page et réagissez aux avis

postés 01 47 70 36 03

www.asbpublishing.com



1. Traiter les
réclamations
Savoir amortir les
réclamations en magasin
et les fraiter pour
sursatisfaire et fidéliser

2. Questionner

Faire parler le client pour

comprendre ses atientes
et trouver le bon produit

Comment calmer un client
en colére en magasin 2

Pourguoi questionner les

clients en magasin ?

3. Poser les
bonnes
questions

3.1.1

Questions ouvertes *
Pour cette vidéo @
indiguez ci-contre le nombre

de questions ouvertes,

B e o

factuelles =t fermées posées

par le vendeur.

*
321
Questions ouvertes *
Pour cette vidéo imedele.
indiguez ci-contre le nombre 1

de questions ouvertes,
factuelles =t fermées posées

parle vendeur,

P e -
il - o - = ‘\'

& Accuell

Comment fraiter la
réclamation elle-méme

| Fiche mémo

|
5

Le guestionnement en
magasin

Questions factuelles *

=]

322

Questions factuelles *

Comment rebondir sur une

réclamation pour fidéliser
ef faire des ventes
complémentaires

1 o M ¢ A s
= .
o o

Quels sonf les 2 points clés
aretenir de cette fiche
mémo 2

Questions fermées *

e

323

Question alternative *

Sl el | - |1

FRO1c - 1h30

Vendre
& fidéliser
en magasin

13 vidéos
1 fiche mémo
2 fiches analyse

1. Traiter les réclamations

» Comment calmer un client en colére
en magasin ?

* Comment traiter la réclamation elle-
méme ?

» Comment rebondir sur une
réclamation pour fidéliser et faire des
ventes complémentaires ?

2. Questionner

» Pourquoi questionner les clients en
magasin ?

Quels sont les 2 points clés a retenir
de cette fiche mémo ?

3. Poser les bonnes questions
» Erreur

* Modele

4. Evaluer le questionnement

5. Identifier les motivations client

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



- N A A
Vendre & fidéliser en agence
Parcours CAMPUS | < ———

1. Cibler

Préparer I'entretien de

vente

Quels sont les 3 bons réflexes pour
préparer l'entretien ?

Il

g Fiche mémo

|
5

Pour aller plus loin: synthése et
méthodes

2. Contact

Réussir le 1er accueil

fond?

Comment réagir aux piques des
clients?

@
}} Fiche action

Qutil pour agir: mettre en oeuvre les
best practices

3. Connaitre
Questionner pour

identifier les motivations

Comment cadrer |'entretien ?

l# Fiche mémo

|
a5

Pour aller plus loin: svnthése et

A Accuell @

\\ - If
:O: Points clés

Comment se mettre en condition . : i
Copie écran des points clés des vidéos

juste avant I'entretien ?

}} Fiche action

Outil pour agir: mettre en oeuvre les
best practices

Quels sont les 3 bons réflexes sur la Comment obtenir de I'information
forme? dans les 1&res minutes ?

|
3

vy
:@: Points cles g Fiche mémo

Copie écran des points clés des vidéos Pour aller plus loin: synthése et
méthodes

vy
S~ ]
-@- Points clés
e\ /s

Comment rebondir sur une objection S 5 e
difficile? Copie écran des points clés des vidéos

},’ Fiche action

Outil pour agir: mettre en oeuvre les

FRO2c - 7h

Vendre
& fidéliser
en agence

20 vidéos
7 fiches mémo

7 fiches action
1. Cibler

» 3 bons réflexes pour préparer un
entretien en agence

» Comment se mettre en condition
juste avant un entretien en agence

2. Contact

* 3 bons réflexes sur le fond

* 3 bons réflexes sur la forme

« Comment obtenir de I'information

» Comment réagir aux piques des
clients

3. Connaitre

» Comment cadrer I'entretien

» Comment rebondir sur une objection
difficile

4. Conseiller

» Comment rendre le client demandeur

» Comment présenter une offre
impopulaire

» Comment traiter une objection réelle
sur la forme

» Comment traiter une objection réelle
sur le fond

5. Convaincre

« Comment mieux vivre les objections
client

» Comment argumenter et convaincre

» Comment présenter une solution
complexe2

6. Conclure

« Comment engager le client
« Comment fixer le rdv suivant
7. Consolider

« Comment identifier les ventes
complémentaires

» Comment présenter un produit
complémentaire

« Comment gérer la vente principale et
la vente complémentaire

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Communication
Efficacite professionnelle

Developpement personnel

Bureauthue & Securlte



Flash-learning FTR10—7h
rouver un

S R emploi et
passer
'entretien de
recrutement
61 vidéos

27 fiches analyse

1 forum

1.Dans la peau du recruteur
2.Interviews de professionnels

3.Entretiens modéle — Jeunes actifs

1. Dans la peau Wsgdyp Pim= , : sty = 4 _Paroles d’expert
du recruteur ’ e iy 1 '

5.Entretiens réels

6.Entretiens réels croisés

FR10.01.04 Modéle - Présentation FR10.01.05 Modéle - Enquéte FR10.01.06 Modéle - L'entreprise et le

poste

2. Interviews de
professionnels

FR10.02c Interview - Qu'estce qu'un ~ FR10.03c Interview - Qu'est-ce qui fait  FR10.04c Interview - Qu'est-ce qui fait
entretien de recrutement ? écarter un CV ? retenir un CV ?

FR10.05¢ Interview - Comment se FR10.06c Interview - Quels sont les FR10.07c Interview - Quelles sont les
présenter ? critéres de sélection ? erreurs a éviter 7

3. Entretiens
modéle -
Jeunes actifs

FR10.09 Prendre Rdv pour un stage FR10.10 Comment se présenter ? - FR10.11 Comment prendre congé -

%one-wndéle '9 % Osbpsubllshln

olutions eLearning
Pour voir une démo gratuite, appelez le

AN . s
' ' - www.asbpublishing.com



Flash-learning

my learning plOCQ #& Accueil

FR11.01 Accueillir en magasin - Ce FR11.02 Accueillir en magasin - Les
que les clients n'apprécient pas - attentes des clients - Micro-trottoir
Micro-trottoir

2. Situatio |
= hn,

FR11.03 Accueillir en magasin - FR11.04 Accueillir en entreprise - FR11.05 Accueillir en entreprise -

Modeéle Erreur Modéle
Analyse

3. Témoignages |

FR11.06 Accueil en entreprise  les FR11.07 Accueil en entreprise : les
erreurs a éviter - Interview bons réflexes - Interview

= W
4. Gérer . 1 — '
I'attente : o

FR11.08 Gérer I'attente client - Erreur  FR11.09 Gérer les priorités entre le FR11.10 Gérer les priorités entre le

face a face et le téléphone - Erreur face a face et le téléphone - Modeéle

5. Accuell et
écoute

-
FR11.11 Accueil en face a face FR11.12 Accueil en face a face FR11.13 Accueil en face a face -
I'écoute active - Erreur 1 I'écoute active - Modéle 1 Ecoute active - Erreur 2

FR11.14 Accueil en face a face -
Ecoute active - Emeur 3

6. Expliquer les

regles

FR11 —1h

Accuelil & conflit
en face-a-face
20 vidéos

16 fiches analyse

1 forum
1.Micro-trottoir
2.Situations
3.Témoignages
4.Gérer I'attente
5.Accueil et écoute
6.Expliquerlesrégles

7 .Traiter les réclamations

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning

my learning place & Accuel

4 2 g AP E Y o
FR12.01 Interview - Quelles sont les FR12.02 Interview - Comment réussir ~ FR12.03 Interview - Pourquoi faut-il
attentes des clients au téléphone ? I'accueil au téléphone ? sourire au téléphone ?

FR12.04 Interview - Quelles sont les FR12.05 Interview - Comment gérer
différences entre le téléphone et le les réclamations au téléphone ?
face aface ?

2. Traiter une
réclamation au
télephone

FR12.06 Traiter une réclamation par FR12.07 Traiter une réclamation par

téléphone - Erreur téléphone - Modéle

3. Cadrer
|'entretien au
téléphone

FR12.08 Cadrer I'entretien au FR12.09 Cadrer I'entretien au

téléphone - Erreur téléphone - Modéle

4. Assistance au

téléephone
FR12.10 Assistance au téléphone - FR12.11 Assistance au téléphone - FR12.12 Dépanner par téléphone -
Erreur Modéle Erreur

Le forum

Donnez voire avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

Me prévenir des réponses & ce commentsire

FR12 —1h

Accueil & conflit
au téléephone

12 vidéos

7 fiches analyse

1 forum

1. Interviews

*  Quelles sont les attentes des clients
au téléphone ?

«  Comment réussir I'accueil au
téléphone ?

»  Pourquoi faut-il sourire au téléphone ?

*  Quelles sont les différences entre le
téléphone et le face a face ?

»  Comment gérer les réclamations au
téléphone ?

2. Traiter une réclamation au téléphone
Cadrer I'entretien au téléphone

4. Assistance au téléphone

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning Z‘lé—lf; .
NnimMation ae

my learning place # Accusi réunion

6 vidéos

4 fiches analyse
1 forum

1.Réunioninterne

2.Réunion client

3.Interviews

* Animer une réunion : les erreurs a
éviter

* Animer une réunion : les bons
réflexes

FR13.01 Animer une réunion FR13.02 Animer une réunion
commerciale - Erreur commerciale - Modéle

Réunion client

FR13.03 Animer une réunion client - FR13.04 Animer une réunion client -

Erreur Modéle
Analyse

Inferviews S

FR13.05 Interview - Animer une FR13.06 Interview - Animer une
réunion : les erreurs a éviter réunion - les bons réflexes

Le forum
Donnez votre avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

Ma srévenic ces séponsas & o2 commentaire

asbpublishin

Solutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



lasnsiearning Z‘éiérlﬂi?te et
my learing ploce gestion des
reclamations

E 4 . 13 vidéos
B » —— 12 fiches analyse
!: ‘ -

| ' | RN 1 forum

i <\ ‘ B ‘ W 1.Teaser

b 4 -0 DR 2 Mini-série

; RO AN ) 3.Traiter une réclamation avec

FR15 Assertivité et geshon des reclcmc’rlo BORRRRTTL LT T assertivité
" PR : : 4 Leserreurs a éviter : agressivité, fuite

et manipulation

FR15.00 Teaser : de la réclamation &
I'enchantement du client

e |
.-‘

FR15.01 Série excellence FR15.02 Série excellence FR15.03 Série excellence
relationnelle : épisode 1 - Gérer une relationnelle : épisode 2 - Ce qu'il relationnelle : épisode 3 - Rebondir au
réclamation en agence - Erreur aurait fallu faire - Modéle téléphone - Modéle

FR15.04 Série excellence
 épisode 4 - Epil
ce que le conseiller ne voit jamais

3. Traiter une
réclamation
avec assertivité

FR15.05.01 Traiter une réclamation
gressive - Analyse
Assertivité - Modéle

4. Les erreurs a
eviter :

agressivité, fuite
et manipulation

FR15.05.02 Réclamation erreur -AT.  FR15.05.03 Réclamation erreur -AT.  FR15.05.04 Réclamation erreur -AT.
Fuite1 Fuite2 Fuite3

FR15.05.05 Réclamation erreur -AT.  FR15.05.06 Réclamation erreur - AT. 0 S : p U : I l S | . I n g

- Agressivité 1 - Agressivité 2 OlUTlOnS el‘ecrnln
Analyse |

Pour voir une démo gratuite, appelez le

B 01477036 03
= - e == | www.asbpublishing.com



Flash-learning FR20 - 1h30

Gérer son
T —— - temps &
Prospection
commerciale
4 vidéos
4 fiches analyse
1 fiche mémo
1 fiche action
‘ 1 forum

Tout savoir
9h-12h

12h-14h
14h-16h
16h—18h

|
3

ly Fiche mémo

‘ Cours

Passeport & fiches action Fiches mémo

IS

Les erreurs & éviter

Le forum

Donnez voire avis sur cefte
page et réagissez aux avis
postés

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Flash-learning 32,3—1h
erer son

my place & Accusil St re S S
9 vidéos
9 fiches analyse

1 forum

1. Comportement — Parent & Enfant
 Parent persécuteur & Enfant soumis
 Parent persécuteur & Enfant rebelle
» Enfant & Enfant Plaintes & critiques

2. Traiter une réclamation avec
assertivité

» Se centrer sur ce quireste a
résoudre plutét que sur ce qui a été
résolu

Gérer son stress
Parcours Flash Learning

» Démission et cynisme face aux

12 difficultés
Comportement QQ Analyse
Parent & Enfant ﬁ- « Fuite, agression & manipulation

L

1. Parent persécu'reur
Sbiansoums 3. Intelligence émotionnelle

 S'exprimer par opinions vs faits

» Gérer son stress

Analyse » (Gérer ses émotions
2. Parent persécuteur
& Enfant rebelle
Analyse
S
3. Enfant & Enfant
Plaintes & critiques
Postures sous Analyse
stress
2.1 Se centrer sur ce qui
reste & résoudre plutét que
sur ce qui a été résolu
Analyse

2.2 Démission et cynisme
face aux difficultés

QQ Analyse

2.3 Fuite, agression &
manipulation

Analyse QSb Ub“ h m@

oluhons elearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com

2.4 S'exprimer par opinions



Flash-learning FR28 ~ 1h
Gérer les

e ol [ incivilités et les
tensions en
face a face et
au téléephone
15 vidéos
15 fiches analyse
1 forum

1. Gérerlesincivilités au téléphone

- Ty _— avec l'analyse transactionnelle
Gérer les incivilités au téléphone

2. Gérerlestensions et conflitsen

centre d'appel
1. Gérer les = =4 <~ = 4 3. Gérerl'agressivité au téléphone
incivilités au ;. | ) o .
téléphone avec @ | 4 ¥~ ' —— 4. Gérerlesréactions impulsives en
l'analyse ” g | i face aface

fransactionnelle & évi Les bons réfloxes

5. Traiterles réclamations a I'accueil

6. Traiterles réclamations au bureau

7. Annoncer une mauvaise nouvelle

2. Gérer les

tensions et

conflits en

cenire d'appel [
Situation client Les emeurs  éviter Les bons réflexes
[ Analyse |

3. Gérer

l'agressivité au

téléphone ’i l
Les eneurs & éviter Les bons réflexes

[ Analyse|

4. Gérer les
réactions
impulsives en
face a face

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

5. Traiter les
réclamations a
'accueill

Les erreurs & éviter Les bons réflexes

6. Traiter les
réclamations au

bureau

P asbpublishing

olutions eLearning
Pour voir une démo gratuite, appelez le

Ll ' AN e

www.asbpublishing.com



FR29 - 1h30

Formation de
formateur
38 vidéos

38 fiches analyse

Flash-learning

my learning place # Accueil

1 forum
1. Préparerlasalle
2. Accueillir les participants
3. Ouvrir une formation
WAL 4. Fixerlesréglesde vie
i FR29 - Formation d 5. Seprésenter
~ ha 0\ \1TY )
Parcours Flash Leanin j 6 Utiliser PowerPoint
7. Gérerle groupe
1. Préparer la ,
salle 8. Reformuler et répondre aux
questions
' 9. Faire s’exprimer les participants
FR??.O] Comment FR@9.02 Commen_? FR?9.06 Comment X
orer les supports 2 gﬁﬁger les post-its et 8253{:2?0 salle aprés le 1 0_ Mettre en action Ies apprenants
Ana Al . .
Ve 11. Animerun exercice
12. Animerun atelier
2. Accueillir les 13. Gérerle temps et dynamiserle
participants groupe
14. lllustrer par I'exemple
FR29.03 Comment FR29.04 Comment
accueillir un participant en 15. Conclurele Stage

accueillir et ouvrir le stage
2

3. Ouvrir une
formation

FR29.05 Présentations et

retard 2

FR29.21.03 Comment fixer

attentes les objectifs du stage 2

4. Fixer les regles

de vie

FR29.21.01 Comment
accueillir et faire éteindre

FR29.21.02 Comment fixer
les horaires 2

les mobiles 2

5. Se présenter

>

FR29.X4.01 Comment se
présenter face au groupe
en 10 secondes 2

6. Utiliser
PowerPoint

FR29.X1
Présentation powerpoint -
Erreur

FR29.X4.02 Comment se
présenter face au groupe
en 30 secondes 2

FR29.X2
Présentation powerpoint
- Modéle

FR29.X4.03 Comment se

présenter face au groupe

en 60 secondes ¢

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le

0147703603
www.asbpublishing.com



my lea ) place

Parcours CAMPUS

A Accueil

Aprés chaque vidéo, relisez volre présentation PowerPoint en tenant compte des
recommandations proposées et corigez si nécessaire.

et i ol .
sentaton »

1 Les 3erreurs 2 éviter pour
concevoir un PowerPoint

2 Les 3erreurs qui plombent les
présentations PowerPoint

BALY!

6. Comment rendre son message
crédible?

5.Les 3 astuces mettre de I'émotion
dans ses présentations

9. Augmenter |'impact avec une
analogie

3.Les 6 bonnes questions 2 se poser
sur son auditoire

o

7. Comment ancrer avec un story-
telling?

11. Comment composer un texte
efficace?

13.Renforcer le design par les 14. Augmenter |'impact avec les
couleurs visuels

Le forum

Donnez votre avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

15. Augmenter I'impact avec les
animations et les transitions

< 8 ce commentaire

= ==
ES-Ey)Ea
P

4. Les 6 stimuli pour capter I'attention

o

8. Augmenter |'impact avecle
contraste

12. Adapter le design et les polices de
caractére

FR13c -3h30

RéussIr ses
présentations
avec des
PowerPoint
Impactants

1

5 vidéos
Les 3 erreurs a éviter pour concevoir un
PowerPoint

Les 3 erreurs qui plombent les
présentations PowerPoint

Les 6 bonnes questions a se poser sur
son auditoire

Les 6 stimuli clé pour capter 'attention

3 astuces pour mettre de I'’émotion dans
ses présentations

Rendre son message crédible
Faire du storytelling

Augmenter I'impact de mes PowerPoint
avec le contraste

Augmenter I'impact de mes PowerPoint
avec 'analogie

Augmenter I'impact de mes PowerPoint
en simplifiant

Composer un texte efficace

Adapter le design et les polices de
caractere

Renforcer le design par les couleurs

Augmenter I'impact de mes PowerPoint
avec les visuels

Augmenter I'impact de mes PowerPoint
avec les animations et les transitions

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



CampUS FR20c — 1h
Gérer son

my leas place @ Accuel @ tem pS pOUr

rester zen

6 vidéos

» Négocier son temps

» Challenger les demandes
» Messagerie et agenda

!@f@'l’i'@'@ ‘  Ecarter les voleurs de temps

Gérer son temps pour rester zen signé son agerida * Oceuper lattente
| Parcours CAMPUS . | * 4 bons reflexes

Gestion du
temps &

prospection
commerciale

1. Négocier son temps 3.Messagerie et agenda

4 Ecarter les voleurs de temps 5.Occuper I'attente &.Les 4 bons réflexes

Le forum

Donnez votre avis sur cette

page et réagissez aux avis
postés

rézconses 3 ce commantaire

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Campus FR41c - 2h
Manager
my place # Accuell @ Son manager

20 vidéos

* Quand mon manager est ambigu

* Quand mon manager fait du
chantage a la promotion

* Quand mon manager fait du
chantage affectif

* Quand mon manager fait parler les
autres

* Quand mon manager me juge moi et

Manager son manager non mes actes

Parcours CAMPUS e * Quand mon manager me colle une
étiquette

* Quand mon manager me critique
sans s'appuyer sur des faits

* Quand mon manager me juge
d’apres son expérience

A qui s'adresse la formation Mieux Comment mieux vivre avecson 1. Quand mon manager est ambigu 2.Quand mon manager fait du ® Quand mon manager me rabalsse ou
vivre avec son manager ? manager? chantage 3 la promotion dénigre mon travail 1

* Quand mon manager me rabaisse ou
dénigre mon travail 2

* Quand mon manager me rabaisse ou
dénigre mon travail 3

1
3.Quand mon manager fait du 4.Quand mon manager fait parlerles  5.Quand mon manager me juge moi 6.Quand mon manager me colle une * Quand m(_)n manager m enferme
chantage affectif autres et non mes actes étiquette dans une Impasse

* Quand mon manager ne me donne
pas d'autonomie

* Quand mon manager ne me donne
pas de moyens

.
7.Quand mon manager me critique 8. Quand mon manager me juge 9. Quand mon manager me rabaisse 10. Quand mon manager me rabaisse Quand mon manager ne VeUt pas
sans s'appuyer sur des faits d'aprés son expérience ou dénigre mon travail 1 ou dénigre mon travail 2 d ISC Ute r

» Quand mon manager n'est pas précis
sur mes objectifs

* Quand mon manager passe en force

=

* Quand mon manager prend un
11. Quand mon manager me rabaisse 12. Quand mon manager m'enferme 13. Quand mon manager ne me donne 14. Quand mon manager ne me donne preteXte pou r mettre la preSS| on
ou dénigre mon travail 3 dans une impasse pas d'autonomie pas de moyens

* Quand mon manager prend un
prétexte pour m'influencer

* Quand mon manager se cache
derriére sa hiérarchie

15. Quand mon manager ne veut pas 16. Quand mon manager n'est pas 17.Quand mon manager passe en 18. Quand mon manager prend un
discuter précis sur mes objectifs force prétexte pour mettre la pression

vs
N .
-@- Points clés
. ~

Copie écran des conclusions des 20
vidéos

19. Quand mon manager prend un 20. Quand mon manager se cache
prétexte pour m'influencer derriére 53 hiérarchie

Le forum
Donnez voire avis sur cette @

asbpublishing

page ef réagissez aux avis
postés oluhons elearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
Me prévenir des réponses & o= commentaire 01 47 70 36 03
www.asbpublishing.com



Campus FR111c - 7h
Maitriser

v o PowerPoint
137 vidéos

\alfriser . 2 QCM : avant / aprés
POWGFPOlnT 1 moteur de recherche

Sommaire Moteur de recherche : cliquer sur Cril + F 1 Forumd eChange

01. Gérer les

diapositives = I .. S | = 13—

1. Ajouter une diapositive 2. Changer la disposifion 3. Masquer une diapositive
d'une diapositive existante

4, Copier une diapositive 5. Dupliquer une
diapositive

02. Concevoir i =
une diaposifive ISR,
a8

1. Appliquer un théme de 2. Modifier un théme 3. Modifier la taille des
diapositive couleurs police diapositives

B8

4. Enregistrer un théme

?é’s).(:gtégrerdu u : _i bbbl iiad ..,. »
e | | Bureautique: |
ez formez-vous 4 fois plus vite !

1 seule méthode

- ¢y Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
u ! faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
a et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !
4. Modifier la casse 5. Aligner dd

Découpage en actions clés

Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
04. Ajouter des : - aller dlrectement alc.:felles qui vous intéresse, et zapper les actions que
puces et des ‘= _. vous connaissez déja : encore du temps de gagné !

numéros = —

L [ Moteur de recherche
. Ajouter des pucesstou 2. Persomnall  VOUS voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
SRS eudesnume « Image » et allez directement aux vidéos concernées !

s@asan

= " | === = ] % 3 QSbPSOHfglslgeDLQg

_——_w

05. Ajouter des
images

e ) ) 3 Kook ) ) 8 oo 5 Pour voir une démo gratuite, appelez le
. Ajouter une image & . Ajouter une image & . Appliquer un style
partir du pc partir d'une image enligne  d'image 01 47 70 36 03

www.asbpublishing.com



Campus FR112c - 7h

Maitriser
my learning place # Accuell @ Excel
186 vidéos

X M OT‘I’”S er 2 QCM : avant/ aprés

1 moteur de recherche

EXC6| 1 Forum d’échange

Sommaire Moteur de recherche : cliquer sur Cril + F

01. Se déplacer

dans un classeur u = u u

Excel e a8 o
1. Sélectionner une cellule 2. Sélectionner plusieurs 3. Ecrire dans une celiule
cellules

4. Se déplacer dans une
feuille de calcul

02. Les feuilles de

caicu o . =

1. Insérer une nouvelle 2. Déplacer une feuille de 3. Renommer une feuille
feuille de calcul calcul de calcul

i

a8 -1 . a
4. Modifier la couleur d'une 5. Supprime
feuille de calcul calcul

- Bureautique:
o formez-vous 4 fois plus vite !

(3]
7. Afficher une feuille de 1 seU|e methOde L . . . .
caleul Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

03. Les lignes et - L
les colonnes = @ Découpage en actions clés
@ | = Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
2 : R , aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
1. Insérer des lignes et des 2. Supprime . s ,
colonnes descolonnel  VOUS connaissez déja : encore du temps de gagné !

Moteur de recherche
d Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé

| u = 1 « Image » et allez directement aux vidéos concernées !
z i [3:]
4. Afficher des lignes et des 5. Définir la taille lignes et
colonnes des colonnes

asbpublishin

olutions eLearning

04. La mise en

e Pour voir une démo gratuite, appelez le

forme = = | > 0147703603

m m - m www.asbpublishing.com




Campus FR113c—7h
Maitriser

my le ) place # Accuell @ VVO rd
1563 videos

W MCIII\Triser 2 QCM : avant / aprés
WOI"d 1 moteur de recherche

1 Forum d’échange

Sommaire Moteur de recherche : cliquer sur Cril + F

01. Metire en forme le texte

1. Modifier la taille 2. Modifier la police 3. Modifier la mise en 4. Modifier la couleur du
d'écriture d'écriture forme du texte texte

5. Copier et coller du texte 4. Reproduire la mise en
forme

02. Les listes & puces ef numéros

= :
= ...B s B . B - B

1. Ajouter des puces 2. Ajouter des numéros 3. Créer des sous 4. Créerung liste &
paragraphes plusieurs niveaux

IRHHUTE

]
—— —— Bureautique:

o i -y [ ] [ ]
., @ & formez-vous 4 fois plus vite !
F13.{;:..:1309?l:l!ls:]\ecsnllgnememdes Eﬁ%zgﬁ;:i;des refraits de glrg::]?g:ﬁé; 1 seule methode
Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

Découpage en actions clés

a a . ) o . ] o
R - Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
. Effectuer des refraits & 6. Les espacements enfre X . K L, K
gauche les paragrophes aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
VOus connaissez déja : encore du temps de gagné !
: Moteur de recherche
04. Les styles de tifre . . . .
Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé

: I — : = 1« Image » et allez directement aux vidéos concernées !
: : ; "’ bpublish
1. Utiliser les styles de titre 2. Créer un nouveau style 3. Modifier un style existant 4. Supprimer un style OS p U IS I n

existants Solutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
I e pr | www.asbpublishing.com



my

place

Comment ca marche 2

M Accuell

Maitriser
Outlook

FR113c—7h

Maitriser
Outlook

84 vidéos

2 QCM : avant / apres
1 moteur de recherche
1 Forum d’échange

Sommaire

QCM : testez vos connaissances avant la formation !

QCM
Avant

v

Testez-vous |

01. Les emails

2. Gérer les différents
destinataires

1. Envoyer un email

3. Envoyer une piéce jointe

4. Envoyer une pigce jointe
en tant que dossier
compresse (zip)

13. Demander un accusé 14, Demander un accusé

de réception de lecture
02. Les signatfures
- TS =

1. Créer une signature 2. Modifier une signature

N > =
’

5. Supprimer une signature

I — o < : |
6. Utiliser une signature
pour les nouveaux

messages
03. Les dossiers

Oibd:ed 7 —im:
- - L]

1. Créer un dossier 2. Créer un sous dossier

15. Définir une date et une
heure d'envoi de I'email

16. Utiliser le correcteur
d'orthographe et de
grammaire

3. Ajouter un
image dans|

£ ]
= .

7. Utiliser ung
pour les répi

Bureautique:
formez-vous 4 fois plus vite !

1 seule méthode

Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

Découpage en actions clés

Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
VOus connaissez déja : encore du temps de gagné !

Moteur de recherche
Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
« Image » et allez directement aux vidéos concernées !

3. Déplacer un email dans

un dossier

=m - mm  QSbpublishin

4. Créer une régle pour Solutions eLearning
classer automatiquement
ses emails dans un dossier

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



my lear

place

Teams

Sommaire

01. Communiquer sur Teams

A Accueil

® Maitriser

FR122c—7h

Maitriser
Teams

53 vidéos

2 QCM : avant / apres
1 moteur de recherche
1 Forum d’échange

Moteur de recherche : cliquer sur Cril + F

e ] | . a8
1. Effectuer un appel 2. Effectuer un appel vidéo 3. Partager I'écran 4. Envoyer un message
urgent
y o ]  — o]
o = = = =) == =

5. Envoyer un message é. Enregistrer un message

important

02. Les participants

1. Ajouter des participants

03. Les contacts

1. Créer des groupes de
contacts

2. Ajouter des contacts &
la numérotation rapide

1. Qu'est-ce qu'une équipe 2. Gérer des équipes
2

5. Obtenir un lien 6. Supprimer une équipe

hypertexte vers I'equipe

7. Supprimer et masquer un

message

3. Bloquer un

3. Modifier ul

Outils de communication:
formez-vous 4 fois plus vite |

1 seule méthode

Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

Découpage en actions clés

Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
VOus connaissez déja : encore du temps de gagné !

Moteur de recherche
Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
« Image » et allez directement aux vidéos concernées !

7. Paraméires d'une

équipe

e | e
8. Ajouter un invité

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com




my learnin

Q

place

Z00m

Comment ¢ca marche 2

A Accuell

Maitriser

FR122c—7h

Maitriser
Z00m

141 vidéos

2 QCM : avant / apres
1 moteur de recherche

1 Forum d’échange

QCM : testez vos connaissances avant la formation !

QCM
Avant

Vv

Evaluer ses connaissances
avant la formation

01. Accueil

ol

PIEEE

1. Nouvelle réunion

e

1. Retrouver les messages

2. Rejoindre

2. Retrouver les appels
vous mentionnant

5. Refrouver les demandes
de contacts

mangqués

6. Créerun canal de
discussion

03. Organiser une réunion

B

0 B

2. Refrouver une réunion
avec enregistrement

1. Refrouver une réunion
planifiée

uf
. - |
0 5

6. Paramétrer l'insertion de
la réunion dans un agenda
(Qutlook. Google ou autre)

5. Paramétrer I'activation
de la vidéo des
participants lors de la
planification d'une réunien

3. Programmer 4. Partager I'écran

4. Retrouver les fichiers

3. Retrouver les messages parages

marqués d’un signet

Outils de communication:
formez-vous 4 fois plus vite |

1 seule méthode

Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

X

7.Rejoindre
discussion

Découpage en actions clés

Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
VOus connaissez déja : encore du temps de gagné !

odl

3. Quvrir I'en
d’'une réuni

Moteur de recherche
Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
« Image » et allez directement aux vidéos concernées !

odl

7. Options avancées de la
planification d'une réunion

8. Commencer une
réunion

asbpublishin

Solutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Campus

my place

A Accusll

Maitriser
Linked [}

Comment ¢ca marche 2

Sommaire

QCM : testez vos connaissances avant la formation !

QCM
v Avant

Testez-vous |

01. Optimiser son profil

1. Créer un profil

2. Accéder & mon profil

02. Développer son réseau professionnel

1. Rechercher une
personne précise

5. Rechercher des
personnes par zone
géographique

10000

5. Créer un sondage par
réaction

03. Communiquer efficacement avec son rés

2. Se connecter avec une
personne

3. Ajouter une phote dun
profil

3. Rechercher des
personnes par rapport &un  personnes par rapport &
poste en entreprise

4. Ajouter une photo
d'arriére-plan & mon profil

. e
o Es -

4. Rechercher des

I"entreprise dans lesquelles
elles travaillent

FR122c—7h

Maitriser
LinkedIn

50 videos

2 QCM : avant / apres
1 moteur de recherche
1 Forum d’échange

sresen-s

EHES ‘am :

7. Conngiirg
personnes a

6. Comprendre le principe
du degré d'éloignement

2. Ajouter une image a un 3. Optimisel

-

Reéseaux sociaux: |
formez-vous 4 fois plus vite |

1 seule méthode

Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

Découpage en actions clés

Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
VOus connaissez déja : encore du temps de gagné !

Moteur de recherche

Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
« Image » et allez directement aux vidéos concernées !

post
;v--”
WEL
o 0K

6. Créer un carrousel

— o

7. Créer un post vidéo

| © Ea i
g»ﬁ;,_ 0 & i)
8. Modifier ou supprimer un

post

asbpublishin

olutions eLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



Campus FR122c - 7h
Maitriser

my learning place A Accusil @ FacebOOk

45 vidéos

Maitriser 2 QCM : avant/ aprés
Facebook 1 moteur de recherche

1 Forum d’échange

o

Comment ca marche 2 Sommaire

QCM : testez vos connaissances avant la formation !

v | QCM

Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

01. Optimiser son profil

9 gL
1. Créer un compte 2. Accéder au profil 3. Arj_ou‘rer une phoio aun 4. Ajouter une photo de
facebook profil couverture @ mon profil
02. Gérer une page Facebook
%.""f‘%"":-!F
1. Créer une page 2. Accéder Gune page 3; Afloufer une photo dun 4. Ajouter une photo
profil d'arriére-plan a un profil

S -

& . 1 Réseaux sociaux:
R0 & )

... om _ | formez-vous 4 fois plus vite !

d'uné page importantes,

i . 1seule méthode
el FEESEEEENEORVESECES  Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser

= S et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !
, =m : m Découpage en actions.clés . o
e iifoss 2 ouierunsimage aun 3. Opfimised Nous avons decoype nos v@eos en alctlons clés. Vous pouvez ainsi
o8 aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
- VOus connaissez déja : encore du temps de gagné !
— Moteur de recherche

n [ § fait) . g E 7
: ’ : - Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
= f o.M : t 1 «Image » et allez directement aux vidéos concernées !
5. Modifier ou supprimerun 6. Commenter un post 7.Réagir &
post d'une autre personne

asbpublishin

Solutions elLearning

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
www.asbpublishing.com



my place

E Google Forms

Comment ¢ca marche 2

A Accueil

FR122c—7h

Maitriser
Google Forms
69 vidéos

2 QCM : avant / apres

1 moteur de recherche

1 Forum d’échange

QCM : testez vos connaissances avant la formation !

QCM
Avant

v

Evaluer ses connaissances
avant la formation

01. Généralité

L e g— oy

2. Créer un nouveau

1. Accéder & Google
formulaire

Forms

02. Personndliser I'apparence visuelle

-
o II!I
O G

1. Personnaliser 'en-téte 2. Personnaliser la couleur
du theme

03. Les types de réponses

|
O g I 9 cg

1. Réponse courte 2. Paragraphe

|
ﬂ’- ﬂ’-
-

6. Importer des fichiers

O 65 I
=

5. Liste déroulante

04. Organiser la guestionnaire

1. Réorganiser les questions 2. Copier une question

3.Nommer un fermulaire

4. Modifier le style de
police d'écriture

9 63 I

3. Modifier la couleur
d'arriére-plan

Outils numériques: |
formez-vous 4 fois plus vite

1 seule méthode

Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

3. Choix muli

" Découpage en actions clés

= Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
VOus connaissez déja : encore du temps de gagné !

=
7. Echelle lini

Moteur de recherche
Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
« Image » et allez directement aux vidéos concernées !

4, Ajouter des sections

3.Supprimer une question

asbpublishing
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Pour voir une démo gratuite, appelez le
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Campus

my learning place

Comment ¢ca marche ¢

M Accuell

Maltriser

FR122c—7h

Maitriser
Google Drive
62 vidéos

2 QCM : avant / apres
1 moteur de recherche
1 Forum d’échange

Sommaire

QCM : testez vos connaissances avant la formation !

QCM
Avant

v/

Evaluer ses connaissanceas
avant la formation

01. Google Drive Généralités

1. Présentation de Google
Drive

5. Acceder aux fichiers
récents

9. Trier les fichiers

02. Les dossiers

1. Créer un nouveau
dossier

- 9 g3
=
5. Supprimer le raccourci
d'un dossier

6. Accéder aux fichiers

3. Accéder a mes fichiers
sur Google Drive

7. Acceder aux fichiers

4. Accéder aux fichlers
partagés avec moi

8. Modes d'affichage

Outils numériques: |
formez-vous 4 fois plus vite !

1 seule méthode

Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de
faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

Découpage en actions clés

Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que
VOus connaissez déja : encore du temps de gagné !

Moteur de recherche
Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
« Image » et allez directement aux vidéos concernées !

avec unindicateur de suivi  supprimés
10. Indication de I'espace
ds stockage disponible
P
2. Ouvrir un dossier 3. Afficher I'
du dossier
O B3 :
6. Renommer un dossier 7. Modifier |@
dossier

TOSSIET
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Campus FR122c—7h
Maitriser

B i ° Microsoft
One Drive
Malitriser 74 vidéos

One Drive 2 QCM : avant/ aprés

1 moteur de recherche
1 Forum d’échange

QCM : testez vos connaissances avant la formation !

QCM
v Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

01. OneDrive Généralités

= Go gh -

[0 3 [0 a3 [0 @ 3]
e - a 2 o -
1. Présentation de 2. Accéder a OneDrive en 3. Quvrir le dossier 4. Afficher mes fichiers en
OneDrive ligne OneDrive sur mon ligne

ordinateur

o — —— —

m m i RS m
a - a : —_—
5. Accéder aux fichiers 6. Accéder aux fichiers 7. Accéder aux fichiers 8. Accéder aux fichiers
pariagés avec moi partagés par moi récents supprimés

== . -+ ==+ Outils numériques:

> | = i “u - ' ite |
o o _ = formez-vous 4 fois plus vite !

1. Conndiire I'espace de 2. Synchronisation et 3. Démarrer 1 seule méthode
stockage disponible sauvegarde des fichiers lorsque je mi . L . . . .
Microsoft Nous avons fait un choix éditorial : quand il y a plusieurs maniéres de

faire une action, nous avons choisi la plus simple a faire et a mémoriser
et la plus rapide. Nos vidéos sont en moyenne 4 fois plus courtes !

“ B > Découpage en actions clés

. BEB. BB 1 Nous avons découpé nos vidéos en actions clés. Vous pouvez ainsi
5. Accéder amon compie 6. Dissocier cet ordinateur 7. Choistdef  aller directement a celles qui vous intéresse, et zapper les actions que

synchroniseg

ordinateur vous connaissez déja : encore du temps de gagné !

Moteur de recherche
03. Les dossiers Vous voulez savoir comment modifier une image ? Tapez le mot-clé
« Image » et allez directement aux vidéos concernées !

1. Créer un nouveau 2. Quwrir un dossier 3. Partager un dossier 4. Copier le lien d'un Solutions eLearnin g
dossier dossier

Pour voir une démo gratuite, appelez le
0147703603
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FR201c - 2h
Loi Sapin 2

Interview vidéos
de Michel Sapin

17 vidéos

Campus

A Accueil @

my place

Fiches mémo
& vidéo de synthese

15 vidéos, 15 fiches mémo

Cas pratiques

* 6 cas pratiques vidéo & interactifs

QCM

10 questions corrigées

Parcours CAMPUS

1. Entretien avec
Michel SAPIN

Bibliographie

 Légifrance

3

1. Qu'esi-ce ue, la loi
Sapin 2 de 2016 2

"

» Agence Frangaise Anticorruption

Paroles d'experts

» Transparency International France

Documentation

2. La loi SAPIN2

Ce qu'il faut retenir, quelles

conséquences pour moi et
pour mon enireprise et
comment agir

3. Cas pratiqgues

Se tester en sifuation

4. D'ou vient-elle 2
Pourquox a-t-elle vu le jour

2 A quelle nécessité
répond-elle 2

Historique des lois
anticorruption

1. lire la fiche mémo ici
2. lire la vidéo ci-dessous

aF

Les 8 mesures obligatoires
pour les entreprises

Fiche mémo

iF .
Al

1. Vous &tes recruteur

Validez vos acquis

5. Un bref historique des lois
anti-corruption et antfi-
blanchiment en France et
dans le monde

Pourquoi la loi SAPIN2 ?
Les 3 principes de la loi

1. lire la fiche mémo ici
2. lire la vidéo ci-dessous

1. Etablir un Code de
conduite

Fiche mémo

i .

Comment réagissez-vous ?

6. Quelle d|fference avec
Sapin 1 de 1993 ¢

Le cadre légal de la loi
Sapin 2

1. lire la fiche mémo ici
2. lire la vidéo ci-dessous

{ a8

2. Mettre en place un
dispositif d'alerte éthique

B FaBian
Fiche mémo

i

Wous étes chef de rayon et votre magasin recherche des sai-
sonniers pour remplacer le personnel en vacances. Chague
chef de rayon gére le recrutement de son secteur : vous étes
donc seul décisionnaire pour votre équipe. Vous avez requ
plusieurs CV, et vous vous apprétez 3 faire une premiére sé-
lection quand un collégue vient vous voir et vous demande
de lui faire une faveur : il vous demande de mettre le CV de
sa fille dans |a sélection de profils & rencontrer, Quelle est
votre réaction 7 Je vous laisse répondre. ™

Wous 2cceptez, votre collégue vous 2 d&)2 fait une faveur par e passé, ce

rest que le juste retour des chases

Drans le doute, vous préférez refuser, mais assurez 2 votre collégue que
chague candidature sera étudiée avec soin et que sf le profil de sz fille
correspond 2 |3 fiche de poste, elle sera bien évidemment mise dans |2

sélection de recrutement.

Wous refusez, ce serait favoriser injustement une candidzture ce qui

pourrait porter préjudice 2 votre magasin

1. La France met réguligrement & jour sa politigue de transparence et de lutte contre |z corruption

e 5 pdf
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Ges’res et po’rres & Bien étre au poste de travail
Posfe statique, os’re dynamigue & Home ofﬁcM

|2l

@& Accuell

Moteur de recherche : cliquer sur Cril + F

- QCM

Avant

Evaluer ses connaissances
avant la formation

1. Les risques professionnels

Fiche mémo ‘Fiche mémo

Accidents de

travail, maladies
professionnelles et leurs
impacts

2. Anatomie & physiologie

Etat des lieux des risques
professionels

Fiche mémo Fiche mémo

Anatomie La maladie du siecle : les

dorsalgie

3. Actionner les leviers du bien étre

Fiche meémo [Fiche meémo

Les minéraux : éléments
indispensables & notre
santé

Comment reprogrammer
son cerveau

4. Adapter son poste de travail
& !&L
‘ St | zls

F|Che memo Fiche mémo

Travail sur écran : les
recommandations de
I'NRS

Télétravail : conseils et
adaptations

Fiche mémo

Le mécanisme
d'apparition d'un
dommage

Fiche mémo

Mauvaise posture vs
bonne posture

Fiche mémo

Le sommeil : un besoin
fondamental

“‘i 7
\-==ids

Fiche mémo

Les habitudes posturales &
éviter

Fiche mémo

La prévention des risques

Fiche mémo

Zoom sur les tendinites

Fiche meémo

Les huiles essentielles dans
le monde du travail

Fiche'méemo
Gestes répétés:
les amplitudes limites

5. Installer son poste de travail : au bureau ou a la maison

-SH .

FR124c —-3h30

Gestes &
Posture

Poste statique
& dynamique
Qualité de vie
au travall, &
distance et a la
maison en
home office

2 QCM

Les risques professionnels

* 6 fiches mémo

Anatomie et physiologie

* 6 fiches mémo

Actionner les leviers du bien étre
* 4 fiches mémo

Adapter son poste de travail

* 4 fiches mémo

Installer son poste de travail : au bureau
ou a lamaison

* 5 vidéos

En télétravail : recréer les conditions du
bureau

« 12 vidéos

Home office & poste statique : le réveil
musculaire

* 14 vidéos

Fatigues et tension ? Une solution :
l'automassage !

« 10 vidéos

Sécurité & économie d'efforts en poste
dynamique

* 13 vidéos
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M Accuell

Sensibilisation & la Cyber Sécurité |

Parcours CAMPUS

Comment ca marche 2

1. Piratage des mots de 2. Hamegonnage 3. Sécurité des appareils
passe mobiles

5. Réseaux sociaux 6. Piratage de compte

1. Les arnaques les plus classiques en 30 secondes

6 mini-QCM pour évaluer ses connaissances avant de se former

4. Sécurité des usages pro
& perso

L'arnaque au faux support

| Chantage sur les réseaux
technique

sociaux un site piraté

2. Des solutions... qui marchent |

Solution 2 Solution 3

Solution 1

3. Quelques fables... des plus actuelles !

y ;f".»«"' x Wt fch,}.,

(> | = =

9 &g 2

1.Le loup et I'agneau :
‘La cybersecuriie, ce n'est
pas ma priorité 1"

2. Leligvre et Ig tortue
‘La cybersecuriig, je n'ai
pas le temps "

"La cybersecuriig, jg n'ai
pasle budget I

Le vol de mot de passe par

3. La cigale et |a fourmi :

La demande de rangon
contre déblocage

4.Le corbeau et le renard :
La cybersecuritg, je ne suis
pas concemé I

FR124c —-3h30

Sensibilisation
a la Cyber

Sécurité
7 QCM

Evaluer ses connaissances avant de se
former

*+6 QCM

1. Les arnaques les plus classiques en
30 secondes

* 4 vidéos

2. Des solutions... qui marchent !

* 3 vidéos

3. Quelques fables... des plus actuelles !
* 4 vidéos

4. Arnaques & parades

« 10 fiches méo

5. Cas pratiques : se tester en situation
* 8 mises en situation

6. S'évaluer

*+1QCM

Fatigues et tension ? Une solution :
l'automassage !

« 10 vidéos

Sécurité & économie d'efforts en poste
dynamique

* 13 vidéos
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