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Solutions & tarifs

[Ŝǎ ŀǾŀƴǘŀƎŜǎ ŘŜ ƭΩŀōƻƴƴŜƳŜƴǘ

1. Le plus réactif

Å Service express abonné : films à télécharger en 2h

Å Besoin ponctuel ? Votre film pour 10 à 30ϵHT !

2. Le plus complet

Le plus grand choix de films pour la formation : 
Plusieurs centaines de mises en situation avec comédiens
et + de 100 nouveautés tous les ans

3. Le plus souple

Å Diffusion illimitée sur 12 mois

Å copie autorisée sur tous vos postes (salariés & vacataires)

Å Films intégrables dans vos PowerPoint

Å Coût marginal très faible : pour 10 à 30ϵHT, diffusez        
des films pour des formations ponctuelles !

4. Abonnement remboursé avec le parrainage

Å Vous parrainez ? -20% sur votre abonnement*

Å Vous êtes parrainé ? -10% sur votre abonnement*

ϝtƻǳǊŎŜƴǘŀƎŜ ŎŀƭŎǳƭŞ ƭΩŀōƻƴƴŜƳŜƴǘ Řǳ ŦƛƭƭŜǳƭ

Support marketing & commercial

1. Films démo à votre nom pour votre site Internet                       
et vos vidéo-mail : 50ϵHT/Film

2. Photos extraites des vidéos pour votre communication mail, 
Internet & papier (©asbpublishing.com)  : 15ϵHT/photo

3. Liensde et vers notre site : partenariat Internet

La pédagogie : rejoignez le club asb PUBLISHING !

1. Recevezǘƻǳǎ ƭŜǎ Ƴƻƛǎ ǳƴŜ ƴƻǳǾŜƭƭŜ ƳŞǘƘƻŘŜ ŘΩŀƴƛƳŀǘƛƻƴ
2. Votez pour les thèmes de votre choix et orientez les films 
ǉǳŜ ƴƻǳǎ ǊŞŀƭƛǎŜǊƻƴǎ Řŀƴǎ ƭΩŀƴƴŞŜ ǎŜƭƻƴ Ǿƻǎ ōŜǎƻƛƴǎΦ

3. Téléchargez gratuitementles guides animateurs pour 
faciliter votre animation en salle.

4. AccédezŁ ƭΩŜǎǇŀŎŜ ǇŞŘŀƎƻƎƛŜ Υ ŦƻǊǳƳǎ ϧ ŞŎƘŀƴƎŜǎ ŜȄŎƭǳǎƛŦǎΣ 
nos consultants répondent à vos questions (courant 2010).

Abonnements Préférentiels
Diffusion en salle illimitée 1 an date à date

(Mars 2007)
24ϵHT, Livre +DVD

(Mars 2005)
22ϵHT, Livre +DVD

(Nov. 2008)
12ϵHT, Livre +films

(Nov. 2006)
12ϵHT, Livre +DVD

Visionnez gratuitement  tous les films sur www.asbpublishing.com
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Abonnement  + par film
TPE* 600ϵHT + 20ϵ
Consultants 300ϵHT + 10ϵ
Para public France**  300ϵHT + 10ϵ
Para public Etranger 600ϵHT + 20ϵ

* Moins de 10 employés

* !CtLΣ !Ct!Σ Dw9¢!Σ 9ŎƻƭŜǎ ŘŜ ŎƻƳƳŜǊŎŜΣ ǳƴƛǾŜǊǎƛǘŞǎΧ

Abonnements Scolaires
Réservé aux lycées français (+DOM-TOM)

Packs de 40 films, diffusion illimitée 1 an

Å1 pack  (40 films) 199ϵTTC
Å2 packs (80 films) 299ϵTTC
Å3 packs (120 films) 389ϵTTC
Å4 packs (260 films) 469ϵTTC
Å5 packs (200 films) 539ϵTTC
Å7 packs (280 films) 659ϵTTC
Å11 packs (440 films) * 799ϵTTC

* Soit moins de 2ϵle film !

PublicationsAbonnements Professionnels 
Entreprises* et Cabinets de formation**
Diffusion en salle illimitée 1 an date à date        

e-learning : même tarif (abonnement + films ¨ lôunit®)

*  Par nbŘΩŜƳǇƭƻȅŞǎ, autorisé pour le personnel

ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ŜȄŎƭǳǎƛǾŜƳŜƴǘΣ ŜȄǘŜǊƴŜ ŜȄŎƭǳΦ

** Par nb de jours-stagiairesde formation, personnel 

externes inclus

Films e-learning : Sur devis

+ par film : 30ϵHT ƭΩǳƴƛǘŞ

ÅŘŜ мл     Ł      мллΧΧΧΧΧΧΦ900ϵHT
ÅŘŜ млл   Ł      рллΧΧΧΧΧΧΦ1.800ϵHT
ÅŘŜ рлл   Ł   мΦлллΧΧΧΧΧΧΦ2.700ϵHT
ÅŘŜ мΦллл Ł нΦлллΧΧΧΧΧΧΦ3.600ϵHT
ÅŘŜ нΦллл Ł оΦлллΧΧΧΧΧΧΦ4.500ϵHT
ÅŘŜ оΦллл Ł пΦлллΧΧΧΧΧΧΦ5.400ϵHT
ÅŘŜ пΦллл Ł рΦлллΧΧΧΧΧΧΦ6.300ϵHT
ÅŘŜ рΦллл Ł сΦлллΧΧΧΧΧΧΦ7.200ϵHT
ÅŘŜ сΦллл Ł тΦлллΧΧΧΧΧΧΦ8.100ϵHT
ÅŘŜ тΦллл Ł уΦлллΧΧΧΧΧΧΦ9.000ϵHT
ÅŘŜ уΦллл Ł млΦлллΧΧΧΧΧΦΦ10.000ϵHT
ÅPuis par tranche de 10.000      +2.000ϵHT 

Conditions générales de vente
Droitsde diffusion pour l'animation en salle
Diffusion en salle exclusivementet jusqu'à 12
mois après la date indiquée sur le bon de
commande. Animationspar le personnelou les
vacataires de l'abonné exclusivement. Copies
réservées aux animateurs de l'abonnés.
L'abonné s'interdit de fournir des copies des
filmsauxtiers,à titre gratuit ou onéreux. Aucune
extractiond'imageou de son ne peut être faite
sansl'accordécrit de l'éditeur. Diffusionréseau
Internet, Intranet, Hertzien,câbléou tout autre
réseauinterdite. Lesfilms pour l'animation ont
unedatelimite et nesontautorisésà la diffusion
que ƧǳǎǉǳΩŁla date mentionnée sur ƭΩƛƳŀƎŜ:
"Licence: [nom abonné] ƧǳǎǉǳΨŁ[date de fin]
exclusivement/ DiffusionInternet interdite".
Copie stagiairesou élèves interdite, sous quel
que supportque cesoit : seulela projection est
autorisée.

Contrefaçonset sanctions
Lescopies,diffusionset représentationsillicites
sont passiblesde poursuites (loi du 11 mars
1957), tant au titre de contrefacteur que de
complice. En cas de litige, l'Editeur peut
mandaterun officier public pour poursuivreles
contrevenants,et relever, le cas échéant, les
infractions,sur le lieu professionnelcomme au
domicile des contrevenants (jusqu'à 150.000ϵ
d'amendeet 2 ansd'emprisonnement)

Offres& tarifs modifiablessanspréavis
[ΩŀōƻƴƴŜƳŜƴǘdonneun droit de locationà tarif
réduit ainsique le droit de diffuser cesfilms. En
fin ŘΩŀōƻƴƴŜƳŜƴǘΣƭΩŀōƻƴƴŞǎΩŜƴƎŀƎŜà ne plus
diffuser lesfilms et détruire toutes lescopies. En
tout état de cause, aucun film ne peut être
diffusé si ƭΩŀōƻƴƴŞƴΩŜǎǘpas à jour de son
abonnement.

Destructiondescopies
Encasde non renouvellementde l'abonnement,
ƭΩŀōƻƴƴŞs'engageà détruire et faire détruire
toutes les copiesdes films & imageslivrés par
asb publishing et faire détruire les copies
détenues par ses vacataires& animateurs. Le
client signataire est responsablede la bonne
applicationde cetengagement.

FilmspourƭΩŀƴƛƳŀǘƛƻƴen salle
Participationauxfraisadministratifs: 10ϵHTpar
facture; minimum de commande: 5 films.

Filmsdémosur le site client
Minimum 2 films par commande,valablespour
ƭΩŀōƻƴƴŜƳŜƴǘen cours uniquement ; films
marquésaunom deƭΩŀōƻƴƴŞ& asbpublishing.

Litiges
Letribunal de Parisest seulcompétent.
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10 Thèmes Management : 155 Films

Cwлу 9ƴǘǊŜǘƛŜƴ ŘΩŞǾŀƭǳŀǘƛƻƴ
FR08.01.01 Accueil-erreur
FR08.01.02 Bilan-erreur
FR08.01.03 Attentes-erreur
FR08.01.04 Objectifs-erreur
FR08.01.05 Conclusion-erreur
FR08.02 Itw : difficultés des commerciaux
FR08.03 Itw : les facteurs de motivation
FR08.04.01  Préparer - Modèle
FR08.04.02 Accueillir - Modèle
FR08.04.03 Bilan 1 - Modèle
FR08.04.04 Bilan 2 - Modèle
FR08.04.05 Bilan 3 - Modèle
FR08.04.06 Attentes 1 - Modèle
FR08.04.07 Attentes 2 - Modèle
FR08.04.08 Objectifs - Modèle
FR08.04.09 Conclusion - Modèle

FR14 Coaching commercial
FR14.01 Vendre le coaching Modèle
CwмпΦлн tǊŞǇŀǊŜǊ ƭΩŜƴǘǊŜǘƛŜƴ aƻŘŝƭŜ
FR14.03 Briefing accompagnement Modèle
FR14.04 Accompagnement terrain Modèle
FR14.05 Débriefing accompagnement Modèle
FR14.06 Suivi de coaching Modèle
FR14.07 Entretien fin de coaching Modèle

FR17 Entretiens de management
FR17.01 Fixer des objectifs Erreur
FR17.02 Déléguer Erreur
FR17.03 Contrôler Erreur
FR17.04 Débriefer Erreur
FR17.05 Remotiver Erreur
FR17.06 Négocier Erreur
FR17.07 Dire non Erreur
FR17.08 Recadrer Erreur
FR17.09 Féliciter Erreur

FR18 Jeune manager
FR18.01 Super vendeur Erreur
FR18.02 Coaching Erreur
FR18.03 Coaching Modèle
FR18.04 Recadrer Modèle
FR18.05 Motiver Erreur
FR18.06 Remotiver Modèle
FR18.07 Gérer les conflits Erreur
FR18.08 Gérer les conflits Modèle
CwмуΦлф 5ŜƳŀƴŘŜǊ ŘŜ ƭΩŀƛŘŜ aƻŘŝƭŜ

FR19 Management de projet
FR19.01 Attendant & dépendant modèle
FR19.02 Opposant & rebelle modèle
FR19.03 Pionnier & autonome modèle
FR19.04 Sceptique & joueur modèle
FR19.05 Freins & habitudes modèle
FR19.06 Stress sur compétences modèle
FR19.07 La fausse barbe modèle
FR19.08 Conduire le changement modèle

FR10 Recrutement
FR10.01.01 Préparation
FR10.01.02 Accueil
FR10.01.03 Cadrage
FR10.01.04 Présentation
FR10.01.05 Enquête
FR10.01.06 Poste
FR10.01.07 Conclusion
FR10.01.08 Synthèse
FR10.02 ItwΥ ƭΩŜƴǘǊŜǘƛŜƴ ŘŜ ǊŜŎǊǳǘŜƳŜƴǘ
FR10.03 Itw : ce qui fait écarter un CV
FR10.04 Itw : ce qui fait retenir un CV
FR10.05 Itw : comment se présenter
FR10.06 Itw : critères de sélection
FR10.07 Itw : erreurs à éviter (candidat)
FR10.08 Itw : conseils (candidat)
FR10.09 Prendre rdv par tel modèle
FR10.10 Se présenter modèle
FR10.11 Prendre congé modèle
FR10.21 Enjeux recherche d'emploi
FR10.22 Vivre sa recherche d'emploi
FR10.23 Organiser sa recherche d'emploi
FR10.24 Recherche d'emploi pièges
FR10.25 Recherche d'emploi erreurs 
FR10.26 Investir son temps
FR10.27 Piloter sa recherche
FR10.28 Gérer la fatigue
FR10.29 Professionnaliser sa recherche
FR10.30 Quelle est l'utilité d'un CV
FR10.31 Faut-il un ou plusieurs CV
FR10.32 Comment rédiger un CV
FR10.33 Comment adapter son CV
FR10.34 Comment composer son CV
FR10.35 Comment suivre ses CV
FR10.36 entretien objectif
FR10.37 intégrer évolution dsrecherche
FR10.38 relation recruteur-candidat
FR10.39 Entretien pièges 1
FR10.40 Quelles sont les étapes de l'entretien
FR10.41 Entretien points clés
FR10.42 Répondre aux questions classiques
FR10.43 Répondre aux questions non préparées
FR10.44 Aborder points difficiles
FR10.45 Répondre aux questions difficiles
FR10.46 Entretien pièges 2
FR10.47 S'entraîner à l'entretien
FR10.101 LIVE Présentez-vous erreur
FR10.102 LIVE Présentez-vous modèle

FR20 Gestion du temps & prospection
FR20.01.01 De 09h à 12h-Erreur
FR20.01.02 De 12h à 14h-Erreur
FR20.01.03 De 14h à 16h-Erreur
FR20.01.04 De 16h à 18h-Erreur

FR21 Diversité et discrimination
FR21.01 Recrutement avant
FR21.02 Recrutement pendant
FR21.03 Recrutement après
FR21.04 Recrutement témoignage
FR21.05 Itw : Aborder la diversité
FR21.06 Itw : Le risque pour la RH ?
FR21.07 Itw : Faut-il diversifier le recrutement
FR21.08 Itw : Faut-il discriminer ?
FR21.09 Itw : Peut-on discriminer ?
FR21.10 Itw : Conséquences
FR21.11 Itw : La diversité est-elle souhaitable ?  
FR21.12 Itw : Bénéfices et rentabilité
FR21.13 Itw : Comment vivez-vous la diversité ?
FR21.14 Itw : Quels freins à la diversité
FR21.15 Itw : Comment réduire les freins
FR21.16 Itw : Les résultats obtenus ?
FR21.17 Itw : Motiver les managers
FR21.18 Itw : Anecdote : Discrimination 1 
FR21.19 Itw : Anecdote : Discrimination 2
FR21.20 Itw : Dépasser ses préjugés
FR21.21 Itw : Egalité et parentalité
FR21.22 enjeux diversité
FR21.23 Quels outils
FR21.24 Facteurs clés de succès
FR21.25 Comment mesurer effet actions
FR21.26 Comment pays européens avancent
FR21.27 Comment étendre bonnes pratiques

FR27 Interculturel et Handicap
FR27.01.01 Les préjugés
FR27.01.02 Interculturel 
FR27.01.03 Diversité et handicap
FR27.02.01 Handicap et performance 1
FR27.02.02 Handicap et performance 2

FR30 Management à distance
FR30.01 Votre expérience
FR30.02 Qui est concerné
FR30.03 Vs management de proximité
FR30.04 Les risques
FR30.05.01 Bonnes pratiques1
FR30.05.02 Bonnes pratiques2
FR30.05.03 Bonnes pratiques3
FR30.06 Les outils
FR30.07 Manager un réseau commercial
FR30.08 Comment recruter a distance
FR30.09 Comment manager en horaires décales
FR30.10 Recadrer un collaborateur à distance
FR30.11 Les signes de démotivation
FR30.12 Remotiver un collaborateur à distance
FR30.13 Comment motiver une équipe distante
FR30.14 Anecdote : Remotiver à distance
FR30.15 Anecdote : Manager à distance 
FR30.16 Anecdote : Gérer une crise à distance
FR30.17 Mettre en place le télétravail
FR30.18 Les freins des managers au télétravail
FR30.19 Collaborateurs : Les risques du télétravail
FR30.20 Collaborateurs : Les avantages du télétravail

Visionnez gratuitement  tous les films sur www.asbpublishing.com
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13 Thèmes Commerciaux : 135 Films

3/13

FR01 Vente en animalerie
FR01.01 Vente erreur
FR01.02 Prescripteur & acheteur modèle
FR01.03 Gérer les réclamations modèle
FR01.04 Vente complémentaire modèle
CwлмΦлр ¢Ŝǎǘ ŦƻŎǳǎ ǎǳǊ ƭΩŀŎŎǳŜƛƭ
FR01.06 SONCAS Test

FR02 Vente en agence Bancaire
FR02.01.01 modèle1 : Cibler
FR02.01.02 modèle2 : Contact
FR02.01.03 modèle3 : Connaître
FR02.01.04 modèle4 : Conseiller
FR02.01.05 modèle5 : Convaincre
FR02.01.06 modèle6 : Conclure
FR02.01.07 modèle7 : Consolider
FR02.02 Test Contact
FR02.03 Test Connaître SONCAS
FR02.04 Test Connaître VAKOG
FR02.05 Test Convaincre FOS
FR02.06 Test Convaincre
FR02.07 Test Conclure
FR02.08 Test vente complémentaire
FR02.09 Itw : conseils sur les 7 étapes

FR03 Vente en agence de voyage
FR03.01 Vente agence voyage erreur
FR03.02 Test Connaître SONCAS
FR03.03 Vente agence voyage modèle

FR04 Vente en magasin (Mobile)
FR04.01modèle1 : Contact
FR04.02modèle2 : Connaître
FR04.03modèle3 : Conseiller
FR04.04modèle4 : Convaincre
FR04.05modèle5 : Conclure
FR04.06modèle6 : Consolider

FR05 Vente en magasin (HiFi)
FR05.01 Vente Hifi Erreur
FR05.02 Test Connaître SONCAS
FR05.03 Test Convaincre Erreur
FR05.04 Test Convaincre Modèle
FR05.05 Vente Hifi Modèle

FR09 Vente B2B (boissons CHR)
FR09.01 Teaser
FR09.02 Vente erreur
FR09.03 Vente modèle
FR09.04 Test SONCAS
FR09.05 Test Objections

FR06 Négociation B2B
FR06.01Négociation Modèle
FR06.02Présentation du prix Erreur
FR06.03Présentation du prix Modèle
FR06.04Interview : conseils pour réussir
FR06.05 Leçon de négo1
FR06.06 Leçon de négo2

FR07 Prospection
FR07.01Prendre rdv par téléphone Modèle
FR07.02Qualification et prise de rdv Modèle
FR07.03Itw : le premier contact au tel
FR07.04Itw : le barrage de la secrétaire

FR16 Négocier et conclure
FR16.01 Leurres sur les prix
FR16.02 Tarif de la concurrence
FR16.03 Toucher le décisionnaire
FR16.04 Demande réelle
FR16.05 Butoir vs échappatoire
FR16.06 Faire vendre sa solution
FR16.07 Etre sûr de soi
FR16.08 Confiance et sourire
FR16.09 Vente vs Négociation
CwмсΦмл .ŜƭƻǘǘŜ Ŝǘ ƴŞƎƻŎƛŀǘƛƻƴ ŘΩƻǳǾŜǊǘǳǊŜ
CwмсΦмм bŞƎƻŎƛŀǘƛƻƴ ŘΩƻǳǾŜǊǘǳǊŜ
FR16.12 Comment conclure
FR16.13 Jouer le jeu
FR16.14 Négociation par appartement
CwмсΦмр tƻǳǾƻƛǊ ŘŜ ƭΩŀŎƘŜǘŜǳǊ Ǿǎ ǾŜƴŘŜǳǊ
FR16.16 Conclusion sur négociation et vente
FR16.17 La bonne attitude
FR16.18 Où négocier
FR16.19 Faut-il détailler son prix
CwмсΦнл ¢ƘŞƻǊƛŜ ŘŜ ƭΩŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘ
CwмсΦнм LƴǘŜƴǎƛŦ 5±5 Υ ƭŜ ōƛŀƛǎ ŘΩŀƴŎǊŀƎŜ
FR16.22 Faire silence
FR16.23 Ordre des concessions et contreparties
FR16.24 Echanger concessions et contreparties
CwмсΦнр !ǇǇŜƭ ŘΩƻŦŦǊŜ ŞŎƘƻǳŞ Υ ǉǳŜ ŦŀƛǊŜ
FR16.26 Gérer le favoritisme
FR16.27 Gérer les difficultés relationnelles
FR16.28 Lancer des leurres
FR16.29 Porte de sortie honorable
FR16.30 Négociateurs multiples

Cwнн bŞƎƻŎƛŀǘƛƻƴ ŘΩŀŎƘŀǘ
FR22.01Cdcf-vendre les achats 1
FR22.02Cdcf-vendre les achats 2
FR22.03tǊŞǇŀǊŜǊ ƭΩŜƴǘǊŜǘƛŜƴ Ŝƴ ƛƴǘŜǊƴŜ
FR22.04Négocier

FR24 Vendre les valeurs mobilières
FR24.01.01 Questionnaire MIF
FR24.01.02 Vendre le questionnement
FR24.01.03 Le questionnement
FR24.01.04 Horizon de placement et

Couple rendement-risque
FR24.01.05 Faire une proposition et argumenter
FR24.01.06 Conclure et faire souscrire

FR25 Service client
FR25.01 Qualité de service Erreur
CwнрΦлн ¢ǊŀƴǎƳŜǘǘǊŜ ƭΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ 9ǊǊŜǳǊ
CwнрΦло 9ǎǇǊƛǘ ŘΩŞǉǳƛǇŜ 9ǊǊŜǳǊ
FR25.04 Service au tel erreur1
FR25.05 Service au tel erreur2
FR25.06 Service au tel erreur3
FR25.07 Service au tel modèle1
FR25.08 Service au tel modèle2
FR25.09 Service au tel modèle3

FR26 Vendre et fidéliser 
en distribution spécialisée

FR26.01 Itw : Freins à l'achat en période crise
FR26.02 Itw : Nouveaux reflexes clients
FR26.03 Itw : Faire la différence vs discounters
FR26.04 Itw : Faire la différence avec Internet
FR26.05 Itw : Techniques vente magasin
FR26.06 Itw : Fidéliser en magasin vs Internet
FR26.07 Itw : Se distinguer de la concurrence
FR26.08 Itw : Vendre en magasin vs Internet
FR26.09.01 Itw : Actions les plus efficaces
FR26.09.02 Itw : Ventes complémentaires
FR26.09.03 Itw : Sources fichier prospect
FR26.10 Itw : Les 4 motivations clients
FR26.11.01 Itw : Prix
FR26.11.02 Itw : Demande de financement
FR26.11.03 Itw : Plan technique
FR26.11.04 Itw : Idées de conception
FR26.12 Itw : Missions d'un vendeur en magasin
FR26.13 Itw : Manager des vendeurs en magasin
FR26.14 Itw : Défendre prix, qualité et service
FR26.15 Itw : Motiver en période de crise
FR26.16.01 Cuisine Découverte modèle
FR26.16.02 Cuisine Vendre sa valeur ajoutée
FR26.16.03 Cuisine Conclure
FR26.17.01 Internet vs magasin Erreur
FR26.17.02 Internet vs magasin Modèle
FR26.18.02 Besoin apparent et réel Erreur
FR26.18.02 Besoin apparent et réel Modèle
FR26.19.01 Global + Vente compltR. Erreur
FR26.19.02 Global + Vente compltR. Modèle
FR26.20.01 Expliquer et conseiller Modèle
FR26.20.02 Expliquer et conseiller Modèle
FR26.21.01 Accueil-Conseil Erreur
FR26.21.02 Accueil-Conseil Modèle
FR26.22.01 Curiosité CialeErreur1
FR26.22.02 Curiosité CialeConséquences1
FR26.22.03 Curiosité CialeErreur2
FR26.22.04 Curiosité CialeConséquences2
FR26.22.05 Curiosité CialeVente-Conseil +

Visionnez gratuitement  tous les films sur www.asbpublishing.com
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8 Thèmes Communication & Développement personnel: 104 Films

FR11 Accueil & conflits en face à face
FR11.01 Itw : clients magasin : critiques
FR11.02 Itw : clients magasin : attentes
FR11.03 Accueil en magasin Modèle
FR11.04 Accueil en entreprise Erreur
FR11.05 Accueil en entreprise Modèle
FR11.06 Itw : les erreurs à éviter
FR11.07 Itw : les conseils pour réussir
CwммΦлу  DŞǊŜǊ ƭΩŀǘǘŜƴǘŜ ŎƭƛŜƴǘ
FR11.09 Gérer les priorités face a face 

et téléphone Erreur
FR11.10 Gérer les priorités face a face 

et téléphone Modèle
FR11.11 Ecoute active erreur 1
FR11.12 Ecoute active modèle 1
FR11.13 Ecoute active erreur 2
FR11.14 Ecoute active erreur 3
FR11.15 Expliquer les règles Erreur 1
FR11.16 Expliquer les règles modèle 1
FR11.17 Expliquer les règles  Erreur 2
FR11.18 Expliquer les règles  Erreur 3
FR11.19 Traiter les réclamations Erreur
FR11.20 Traiter les réclamations Modèle

FR12 Accueil & conflits au téléphone
FR12.01 Itw : les attentes des clients
FR12.02 Itw : réussir le premier accueil
FR12.03 Itw : le sourire au téléphone
FR12.04 Itw : tel vs face à face
FR12.05 Itw : traiter les réclamations
FR12.06 Réclamation Erreur
FR12.07 Réclamation Modèle
CwмнΦлу /ŀŘǊŜǊ ƭΩŜƴǘǊŜǘƛŜƴ ŜǊǊŜǳǊ
CwмнΦлф /ŀŘǊŜǊ ƭΩŜƴǘǊŜǘƛŜƴ ƳƻŘŝƭŜ
FR12.10 Assistance au téléphone erreur
FR12.11 Assistance au téléphone Modèle
FR12.12 Réclamation erreur

FR13 Animation de réunion
FR13.01 Réunion interne Erreur
FR13.02 Réunion interne Modèle
FR13.03 Réunion client Erreur
FR13.04 Réunion client Modèle
FR13.05 Itw : les erreurs à éviter
FR13.06 Itw : les conseils pour réussir

FR15 Assertivité & gestion des réclamations
FR15.01 Réclamation Erreur
FR15.02 Réclamation Modèle
FR15.03 Rebondir au téléphone
FR15.04 Retour client
FR15.05.00 Vidéo Interactive Assertivité & 
Analyse transactionnelle 54 films
FR15.05.01 Assertivité & AT Modèle
FR15.05.02 Erreur Fuite 1
FR15.05.03 Erreur Fuite 2
FR15.05.04 Erreur Fuite 3
FR15.05.05 Erreur Agressivité 1
FR15.05.06 Erreur Agressivité 2
FR15.05.07 Erreur Manipulation 1
FR15.05.08 Erreur Manipulation 2

FR23 Gestion du stress, assertivité
& analyse transactionnelle

FR23.01 Parent persécuteur ςEnfant soumis
FR23.02 Parent persécuteur ςEnfant rebelle
FR23.03 Plaintes et critiques
FR23.04 Rester centré sur les problèmes
FR23.05 Cynisme et impuissance
FR23.06 Agressivité, manipulation et fuite
FR23.07 Faits & opinions
FR23.08 Intelligence émotionnelle - Stress
FR23.09 Exprimer des émotions

FR28 Incivilités & conflits au téléphone
FR28.01 Incivilités au téléphone erreur
FR28.02 Incivilités au téléphone modèle
FR28.03 Tensions au téléphone
FR28.04 Tensions au téléphone erreur
FR28.05 Tensions au téléphone modèle
CwнуΦлс DŞǊŜǊ ƭΩŀƎǊŜǎǎƛǾƛǘŞ ŜǊǊŜǳǊ
CwнуΦлт DŞǊŜǊ ƭΩŀƎǊŜǎǎƛǾƛǘŞ ƳƻŘŝƭŜ
FR28.08 Réactions impulsives erreur
FR28.09 Réactions impulsives  modèle
FR28.10 Réclamations à l'accueil Erreur
FR28.11 Réclamations à l'accueil Modèle
FR28.12 Réclamations au bureau Erreur
FR28.13 Réclamations au bureau Modèle
FR28.14 Annoncer une mauvaise nouvelle Erreur
FR28.15 Annoncer une mauvaise nouvelle Modèle

FR29 Animation en salle
FR29.X0 Animation en salle -Ouverture
FR29.X1 Présentation PowerPoint -Erreur
FR29.X2 Présentation PowerPoint -Modèle
FR29.X3 Animation en salle -Séquences

FR32  ProcessCommunication
FR32.01.01 Travaillomane
FR32.01.02 Persévérant
FR32.01.03 Empathique
FR32.01.04 Promoteur
FR32.01.05 Rêveur
FR32.01.06 Rebelle
FR32.02.01 Directif sur Autonome Erreur
FR32.02.02 Participatif -Démobilisé : Erreur
FR32.02.03 Délégatif sur Assisté : Erreur
FR32.02.04 Parent sur Adulte : Erreur
FR32.03.01 Participatif -Autonome : Modèle
FR32.03.02 Directif sur Démobilisé : Modèle
FR32.03.03 Directif sur Assisté : Modèle
FR32.03.04 Adulte sur Adulte : Modèle
FR32.04.01 Besoins du Travaillomane
FR32.04.02 Besoins du Persévérant
CwонΦлпΦло .Ŝǎƻƛƴǎ ŘŜ ƭΩ9ƳǇŀǘƘƛǉǳŜ
FR32.04.04 Besoins du Promoteur
FR32.04.05 Besoins du Rebelle
FR32.04.06 Besoins du Rêveur
FR32.05.01 Drivers du Rebelle
FR32.05.02 Drivers du Persévérant
FR32.05.03 Drivers du Travaillomane
FR32.05.04 Drivers du Promoteur
FR32.05.05 Drivers Rêveur + Empathique
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MANAGEMENT

EN08 Appraisal interview error
EN08.01.01 welcome
EN08.01.02 Assessment
EN08.01.03 Wills
EN08.01.04 Objectives
EN08.01.05 Conclusion

EN10  Recruitment
EN10.01.01 Rehearsal
EN10.01.02 Welcome
EN10.01.03 The Agenda
EN10.01.04 Self Presentation
EN10.01.05 Investigation
EN10.01.06 The company & the job
EN10.01.07 Conclusion
EN10.01.08 Reporting
EN10.03 ITW-Reject a CV

EN17 Team leader
EN17.01 Set objectives Error
EN17.02 DelegateError
EN17.03 Control Error
EN17.04 DebriefingError
EN17.05 MotivateError
EN17.06 NegotiateError
EN17.07 Say no Error
EN17.08 CriticizeError
EN17.09 CongratulateError

EN18 Just promoted
EN18.01 Super salesmanError
EN18.02 Coaching Error
EN18.03 Coaching Model
EN18.04 CriticizeModel
EN18.05 MotivateError
EN18.06 RemotivateModel
EN18.07 ConflictsError
EN18.08 ConflictsModel
EN18.09 Askfor help Model

EN19 Project leader
EN19.08 Change management model

EN20 Time management & prospection  
FR20.01.01 Error1 : 09h-12h
FR20.01.02 Error2 : 12h-14h
FR20.01.03 Error3 : 14h-16h
FR20.01.04 Error4 : 16h-18h

EN21 Diversity& discrimination
EN21.01 Recruitmentbefore
EN21.02 Recruitment
EN21.03 RecruitmentAfter
EN21.04 RecruitmentTestimony

EN27 Prejudices& Handicap
EN27.01.01 Prejudices
EN27.01.02 Intercultural
EN27.01.03 Diversity and Handicap
EN27.02.01 Handicap & Performance 1
EN27.02.02 Handicap & Performance 2

EN30 Teleworkingmanagement
EN30.03 Vs side by side management
EN30.05.01 Best practices1
EN30.20 Advantages of teleworking

16 Topics in English : 78 films

SALES & NEGOTIATION

EN06 Negotiation B2B
EN06.01NegoB2B Model
EN06.02Initial offerError
EN06.03Initial offerModel
EN06.05Lesson1
EN06.06 Lesson2

EN07 Prospection
EN07.01Set an appointment1 Model
EN07.02Set an appointment2 Model

EN25 Customer Services
EN25.01 Customer Services error
EN25.02 Shareinfo error
EN25.03 Team spirit error
EN25.04 Customer services on tel. error1
EN25.05 Customer services on tel. error2
EN25.06 Customer services on tel. error3
EN25.07 Customer services on tel. model1
EN25.08 Customer services on tel. model2
EN25.09 Customer services on tel. model3

COMMUNICATION

EN12 Answerthe phone
EN12.06 Complaints error
EN12.07 Complaints model

EN13 Leadthe meeting
EN13.01 Internalmeeting Error
EN13.02 Internalmeeting Model
EN13.03 Customer presentationError
EN13.04 Customer presentationModel

EN23 Stress management
EN23.01 Adultto subduedChild
EN23.02 Adultto rebelChild
EN23.03 Criticisms& complaints

EN29 Training
EN29.X0 Training opening model
EN29.X1 PowerPoint slide show error
EN29.X2 PowerPoint slide show model
EN29.X3 Training in progress model
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