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PUBLISHING Solutions & tarifs

1er éditeur de films pour la formation Janvier 2010: 472 Films

Abonnements Professionnels [ S a g yul 3Sa
Entreprises* et Cabinets de formation**

Diffusion en salle illimitée 1 an date a date

RS F’tulﬁlitaﬂosy y

Pratique

1. Le plus réactif

ARS wmn t 900 Ti 1 X X X X X X P5eryice express abonné : films a télécharger en 2h des entretiens t
ARS wmnn 2 1.80&EHT X X X X X X \ de managemen
ARS pnn v M ®AOERTK X X X X X oA Besoin ponctuel ? Votre film pour 10 aB0T !

ARS monnn bt HOnBABENX XXX O —
ARS wonnn L o®nAFENXXXX®2, Le plus complet iE

ﬁg : 0 zn an t n g” gggg:% § § § g Le plus grand choix de films pour la formation :

e ; (Dg Q Q . E mﬁ 7 BORNT x x x @  Plusieurs centaines de mises en situation avec comédiens

RS codnnn £ 10N BHOENK XXX St de 100 nouveautés tous les ans N ‘ 07)
ARS Ttonnn L y dn MAOEMX XX X ® ars,

ARS yonnn t wmn oIA0EKK X X X ®8. Le plus souple 24eHT, LivrerDVD
Apuis par tranche de 10.000+2.00&HT A Diffusion illimitée sur 12 mois

*

ParnbR Q S Y LIfagtaig: Pour le personnel

RS f QSYdGNBLINA&AS SEOf dzaargSys
Parnb de joursstagiairesde formation, personnel
externesinclus

ople aytorisée sur tous \éos postes (salariés & vacataires)
X Films mtegré!{)les gans vos PowerPoint

A Codt marginal trés faible : pour 10 a€30T, diffusez

Films elearning : Sudevis des films pour des formations ponctuelles !

+par film : 3€HTE Qdzy A G S )
4. Abonnementremboursé avec le parrainage

A Vous parrainez 20% sur votre abonnement*
A Vous étes parrainé10% sur votre abonnement*

Ft2adNDSydr3s OrtOdds talozyysysyd (Maﬁﬁfe%%tsw

Abonnements Préférentiels

Diffusion en salle illimitée 1 an date a date

Abonnement  + parfilm

TPE* 600cHT + 20e
Consultants 300eHT + 10 i i

rt marketin mmercial
Para public France 300eHT  + 10e Suppo t marketing & co ercia
Para public Etranger  600cHT  + 20 1. Films démaa votre nom pour votre site Internet Vandreat:fidSllear
* Moins de 10 employés et vos vidéemail : 5&HT/Film Ve i
*IctLs 1Ct!ls Dpwoels 902t &a ZrIhetosexteaitpsdes y. Qge\% HRY X(at@ﬂmmu”'cat'on mail, &
elearning mémearif (abonnement f i | ms Int&rn?ti&@) pier (©asbpublishing.com) :é§T/photo

3. Liensde et vers notre site : partenariat Internet bt
(Nov. 2008)

Abonnements Scolaires
Réservé aux lycées francais (+DOOM)
Packs detO films, diffusion illimitée 1 an
A1 pack (40 films)
A 2 packg80 films)

12eHT, Livretfilms
La pédagogie : rejoignez le club asbBLISHING

tSa Y2Aa dzyS y2dzSt
Votezpour les themes de votre choix et orientez les films

1. Receveti 2 dza
19%TTC 5

29%TTC

Négocier et conclure

A 3 packg120 films) 8eTTC jdz§ y2dza NBlIfAaASNRYya RIya f( e o 2y
A 4 packg260 films) 46%TTC 3. Téléchargepratuitementles guides animateurs pour
25 packs(200 films) 53%TTC faciliter votre animation en salle. 8

7 packq280 films) 65%TTC , ~ L A a - ~ a® _ .
A11 packg440 films)* 79%TTC 4. Accédez f QSaLJ OS LJS RIF323AS Y ¥ OK I \

(Nov. 2006)

nos consultants répondent a vos questions (courant 2010). 12¢HT. LivrerDVD

* Soit moins de le film !

Conditionsgénérales de vente

Droits de diffusion pourI'animation en salle
Diffusion en salle exclusivementet jusqu'a 12
mois apres la date indiquée sur le bon de
commande Animationspar le personnelou les
vacatairesde l'abonné exclusivement Copies
réservées aux animateurs de I'abonnés
L'abonné s'interdit de fournir des copies des
filmsauxtiers, a titre gratuit ou onéreux Aucune
extractiond'imageou de son ne peut étre faite
sansl'accord écrit de I'éditeur. Diffusionréseau
Internet, Intranet, Hertzien,cablé ou tout autre
réseauinterdite. Lesfilms pour I'animation ont
unedatelimite et ne sontautorisésa la diffusion

Contrefagonset sanctions
Lescopies,diffusionset représentationsillicites
sont passiblesde poursuites (loi du 11 mars
1957, tant au titre de contrefacteur que de
complice En cas de litige, I'Editeur peut
mandater un officier public pour poursuivreles
contrevenants, et relever, le cas échéant, les
infractions, sur le lieu professionnelcomme au
domicile des contrevenants (jusqu'a 150.000e
d'amendeet 2 ansd'emprisonnemeny

Offres & tarifs modifiables sanspréavis
[ QF 6 2y yidhnelndibit delocationa tarif

que 2 dza ljlaizate mentionnéesur f QA Y I 3 gedun ainsique le droit de diffuser cesfilms. En

“"Licence: [nom abonné] 2 dza lj[ci® He fin]
exclusivement Diffusioninternet interdite".
Copie stagiairesou élévesinterdite, sous quel
que supportque cesoit : seulela projection est
autorisée

fin RQI 0 2y YIS So/aiEE § & heBlSs
diffuserlesfilms et détruire touteslescopies En
tout état de cause,aucun film ne peut étre
diffusé si f QI 6 3 O\GEdia jour de son
abonnement

Destructiondescopies

Encasde nonrenouvellementde I'abonnement,
f QI o 8'shgaGea 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

Filmspourt QI y A ¥hsalld 2 y
Participationauxfraisadministratifs: 10e HTpar
facture, minimum de commande: 5 films.

Filmsdémosur le site client

Minimum 2 films par commande,valablespour
t Ql 62y yeS Yduss iwniquement ; films
marquésaunomdef QI 0 & aSlypGblishing

Litiges
Letribunal de Parisest seulcompétent

Visionnez gratuitement tous les films suww.asbpublishing.com

Contact :.

Syal YAYy w2dzia St dzI9 nie MaBI(YE0S@RdsRoRile RHBAI6122.48.23.00Fixe : +33.1.47.70.36.@enjamin.rousseau@asbpublishing.com



rusLIsHING Catalogue vidéo

1er éditeur de films pour la formation Janvier 2010: 472 Films

10 Themes Management : 155 Films

cwny 9YUiNBiASY RQSJIFR1GRedrdtemgnt
FR08.01.01 Accuestreur FR10.01.01 Préparation
FR08.01.02 Bilaerreur FR10.01.02 Accuell
FR08.01.03 Attentesrreur FR10.01.03 Cadrage
FR08.01.04 ObjectHsrreur FR10.01.04 Présentation
FR08.01.05 Conclusi@mreur FR10.01.05 Enquéte
FRO08.02w : difficultés des commerciaux FR10.01.06 Poste
FRO08.0&w : les facteurs de motivation FR10.01.07 Conclusion
FR08.04.01 PrépareModele FR10.01.08 Synthése

FR20 Gestion du temps & prospection
FR20.01.01 De 09h a Bmreur
FR20.01.02 De 12h a }&mreur
FR20.01.03 De 14h a X&hnreur
FR20.01.04 De 16h a 18&hmreur

FR21 Diversité et discrimination
FR21.01 Recrutement avant
FR21.02 Recrutement pendant

FRO08.04.02 AccueiliiModéle FR10.0BwY t QSyGNBGASY R Eggi‘l\@ égﬁ?ﬂ%@%% PR e
FR08.04.03 Bilan-Modele FR10.08w : ce qui fait écarter un CV FR21.0ﬂ'iW " Aborder la divergitég
FR08.04.04 Bilan-Modele FR10.04tw : ce qui fait retenir un CV FR21.0ﬂiW: Le risque pour la RH 2
FR08.04.05 Bilan-3viodéle FR10.0%w : comment se présenter FR21 OTow - Fautilqdiveesifier le rec-rutement
FR08.04.06 Attentes-IModele FR10.0tw : critéeres de sélection FRZl.O&W: Fautil discriminer 2

FR08.04.07 Attentes-Modéle FR10.0Ttw : erreurs & éviter (candidat) FR21.0%w - Peuton discriminer 2
FR08.04.08 ObjectifsModéI(? FR10.08w : conseils (candidat)\ FR21.1(l)tw: Conséquences ’
FR08.04.09 ConclusieModéle FR10.09 Prendnelv par tel modéle FR21 111w - La diversité eselle souhaitable ?

FR14 Coaching commercial FR10.10 Se présenter modele
FR14.01 Vendre le coaching Modeéle FR10.11 Prendre conge modele

py 0. njeuxJge hercge]ge plai
Cwmn ®nn t NB LI NBNJ € 0§38 S S EorEanf sotngio
FR14.03 Briefing accompagnement MoqeleFRlo.ZS Organiser sa recherche d'emploi
FR14.04 Accompagnement terrain Modéle FR10.24 Recherche d'emploi pieges
FR14.05 Débriefing accompagnement ModelR 1 o 25 Recherche d'emploi erreurs
FR14.06 Suivi de coaching Modéle FR10.26 Investir son temps
FR14.07 Entretien fin de coaching Modéle FR10:27 Piloter sa recherche

FR10.28 Gérer la fatigue

FR10.29 Professionnaliser sa recherche
FR10.30 Quelle est I'utilité d'un CV
FR10.31 Fatit 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 évolutiatsrecherche
FR10.38 relation recrutetgandidat FR27.01.02 Interculturel

FR10.39 Entretien pieges 1 FR27.01.03 Diversité et handicap
FR10.40 Quelles sont les étapes de I'entretielrR27.02.01 Handicap et performance 1
FR10.41 Entretien points clés FR27.02.02 Handicap et performance 2
FR10.42 Répondre aux questions classiques

FR10.43 Répondre aux questions non préparég80 Management a distance
FR10.44 Aborder points difficiles FR30.01 Votre expérience

° ) FR10.45 Répondre aux questions difficiles  FR30.02 Qui est concerné

FR18.07 Gerer les conflits Erreur FR10.46 Entretien piéges 2 FR30.03 Vs management de proximité
FR18.08 Geérer les conflits Modéle . . FR10.47 S'enirainer a l'entretien FR30.04 Les risques

Cwmy ®@nd S5SYIYRSN RS FR1610A IRVE PR&ZRSUS epreur FR30.05.01 Bonnes pratiques1

FR21.12w :
FR21.1Bw :
FR21.14tw :
FR21.1%tw :
FR21.16tw :
FR21.1Ttw :
FR21.18w :
FR21.1%tw :

Bénéfices et rentabilité
Comment vivexous la diversité ?
Quels freins a la diversité
Comment réduire les freins

Les résultats obtenus ?

Motiver les managers

Anecdote : Discrimination 1
Anecdote : Discrimination 2
FR21.20tw : Dépasser ses préjugés
FR21.21tw : Egalité et parentalité

FR21.22 enjeux diversité

FR21.23 Quels outils

FR21.24 Facteurs clés de succés

FR21.25 Comment mesurer effet actions
FR21.26 Comment pays européens avancent
FR21.27 Comment étendre bonnes pratiques

FR17 Entretiens de management
FR17.01 Fixer des objectifs Erreur
FR17.02 Déléguer Erreur
FR17.03 Contrdler 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 Modele
FR18.04 Recadrer Modele
FR18.05 Motiver Erreur
FR18.06 Remotiver Modeéle

FR27 Interculturel et Handicap
FR27.01.01 Les préjugés

FR19 Management de projet FR10.102 LIVE Présenteris modéle FR30.05.02 Bonnes pratiques2

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

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 a distance
FR30.11 Les signes de démotivation

FR30.12 Remotiver un collaborateur a distance
FR30.13 Comment motiver une équipe distante
FR30.14 Anecdote : Remotiver a distance
FR30.15 Anecdote : Manager a distance

FR30.16 Anecdote : Gérer une crise a distance
FR30.17 Mettre en place le télétravail

FR30.18 Les freins des managers au télétravail
FR30.19 Collaborateurs : Les risques du télétravall
FR30.20 Collaborateurs : Les avantages du télétrava

Visionnez gratuitement tous les films swwww.asbpublishing.com
Contact:. Sy 2l YAY w2dzaa S| dzI9 rie MaBI(Y60§aiRsdsRaite R-B831624.48.23.00Fixe : +33.1.47.70.36.@enjamin.rousseau@asbpublishing.com



rusLIsHING Catalogue vidéo

1er éditeur de films pour la formation Janvier 2010: 472 Films

13 Themes Commerciaux : 135 Films

FRO1 Vente en animalerie
FR01.01 Vente erreur

FR01.02 Prescripteur & acheteur modéle
FR01.03 Gérer les réclamations modeéle
FRO1.04 Vente complémentaire modele
Cwnmodnp ¢S8ad F20dz

FRO01.06 SONCAS Test

FRO2 Vente en agence Bancaire
FR02.01.01 modelel : Cibler
FR02.01.02 modele2 : Contact
FR02.01.03 modele3 : Connaitre
FR02.01.04 modele4 : Conseiller
FR02.01.05 modele5 : Convaincre
FR02.01.06 modele6 : Conclure
FR02.01.07 modele7 : Consolider
FR02.02 Test Contact

FR02.03 Test Connaitre SONCAS
FR02.04 Test Connaitre VAKOG
FRO02.05 Test Convaincre FOS
FRO02.06 Test Convaincre
FR02.07 Test Conclure

FR02.08 Test vente complémentaire
FR02.0%w : conseils sur les 7 étapes

FRO3 Vente en agence de voyage

FR03.01 Vente agence voyage erreur

FR03.02 Test Connaitre SONCAS

FR03.03 Vente agence voyage modele

FRO4 Vente en magasin (Mobile)
FRO04.0mmodélel : Contact
FRO4.0Modéle2 : Connaitre
FRO4.0Bnodéle3 : Conseiller
FRO4.04nodéle4 : Convaincre
FRO4.0modele5 : Conclure
FRO4.06nodéele6 : Consolider

FRO5 Vente en magasiHlif)
FRO05.01 Vente Hifi Erreur
FRO05.02 Test Connaitre SONCAS
FRO05.03 Test Convaincre Erreur
FR05.04 Test Convaincre Modele
FRO05.05 Vente Hifi Modeéle

FRO9 Vente B2B (boissons CHR)
FR09.01 Teaser

FR09.02 Vente erreur

FR09.03 Vente modele

FR09.04 Test SONCAS

FR09.05 Test Objections

FRO6 Négociation B2B
FR06.0Négociation Modele
FRO6.0Présentation du prix Erreur
FRO6.0®résentation du prix Modéle

FRO6.04nterview : conseils pour réussir

FR06.05 Lecon degol
FR06.06 Lecon de&go2

FRO7 Prospection

FR26 Vendre et fidéliser

en distribution spécialisée
FR26.01tw : Freins a I'achat en période crise
FR26.02tw : Nouveaux reflexes clients
FR26.03w : Faire la différence vs discounters

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

FRZ8LO5Budir Cs@chdppatoire FR26.04tw : Faire la différence avec Internet
FR16.06 Faire vendre sa solution FR26.0%tw : Techniques vente magasin
FR16.07 Etre s(r de soi FR26.0@tw : Fidéliser en magasin vs Internet

FR26.0Ttw : Se distinguer de la concurrence
FR26.08w : Vendre en magasin vs Internet
Sy SFR260.00 AAetighs IRpRIsieBiGsEl dzNS
A2y RRR2602HEWIVEmES complémentaires
FR26.09.08w : Sources fichier prospect
FR16.13 Jouer le jeu FR26.10w : Les 4 motivations clients
FR16.14 Négociation par appartement FR26.11.0ltw : Prix
Cwmc ®mp t 2dz82 ANJ RS  QRRZEKLE GRS d2Rmaddz dediSapcBngeazNg
FR16.16 Conclusion sur négociation et vente FR26.11.0Bw : Plan technique
FR16.17 La bonne attitude FR26.11.08w : Idées de conception
FR16.18 Ou négocier FR26.12&w : Missions d'un vendeur en magasin
FR16.19 Fatit détailler son prix FR26.13w : Manager des vendeurs en magasin
CwMc ®Hn ¢KS2NAS RS f OFRgedMvE Défeddraliprix, qualité et service
Cwmc ®um LyGdSyaArtT 5zx5 PR26E1Bw:Mativer en pdRagle de Oing 3 S
FR16.22 Faire silence FR26.16.0Cuisine Découvertmodele
FR16.23 Ordre des concessions et contrepartigsR26.16.02 Cuisiivendresa valeur ajoutée
FR16.24 Echanger concessions et contrepartieER26.16.03 Cuisi@nclure
CwmMmc ®Hp ! LISt RQ2 T T NBFRZGEARG tremetvs fhapgssin Errenar NB
FR16.26 Gérer le favoritisme FR26.17.02 Internet vs magabiiodéle
FR16.27 Gérer les difficultés relationnelles FR26.18.02 Besoin apparent et réefeur
FR16.28 Lancer des leurres FR26.18.0Besoin apparent et réel Modeéle
FR16.29 Porte de sortie honorable FR26.19.0Global + VenteompltR Erreur
FR16.30 Négociateurs multiples FR26.19.02 Global + VertempltR Modéle
VFREG.__ZO.OEpriquer et conseiller Modeéle

Cwhh bS320ALGA2Yy RQF OdRbslbo opxpliquer et conseiller Modéle
FR22.0Cdcfvendre les achats 1 FR26.21.01 Accuetlonseil Erreur

FR22.0Zdcfvendre les achats 2 FR26.21.02 Accu onse dele
FR22.03 NB LI NBNJ t QSy i NB {0 k¥ 209¥ cuftoic

FR22.0égocier FR26.22.02 Cur!os!tﬁaleConsequencesl
FR24 Vendre les valeurs mobiliéres FR26.22.03 CuriosialeErreur2
FR24.01.01 Questionnaire MIF FR26.22.04 Cur!os!@le Consequences2
FR24.01.02 Vendre le questionnement FR26.22.05 Curiosit&aleVente-Conseil +

FR24.01.03 Le questionnement
FR24.01.04 Horizon de placement et
Couple rendementisque
FR24.01.05 Faire une proposition et argumenter
FR24.01.06 Conclure et faire souscrire

FR16.08 Confiance et sourire
FR16.09 Vente vs Négociation _
Cwmcodmn . St200GS
Cwmc ®mm b SI20AL i
FR16.12 Comment conclure

FR25 Service client

FR25.01 Qualité de service Erreur

CwHp®nH ¢NI yaYSU GNB f QAYF2NXYIF GA2Y 9 NNB dzNJ
CwHp®no 9 &LINRI QS dzA LIS 9 NNB dzNJ

FR25.04 Service au tel erreurl

FR25.05 Service au tel erreur2

FR25.06 Service au tel erreur3

FR25.07 Service au tel modeélel

FR25.08 Service au tel modele2

FR25.09 Service au tel modele3

FRO7.0Prendrerdv par téléphone Modele
FRO7.0Rualification et prise dedv Modéle
FRO7.03w : le premier contact au tel
FRO7.04tw : le barrage de la secrétaire

Visionnez gratuitement tous les films swwww.asbpublishing.com

Contact:. Sy 2l YAY w2dzaa S| dzI9 rie MaBI(Y60§aiRsdsRaite R-B831624.48.23.00Fixe : +33.1.47.70.36.@enjamin.rousseau@asbpublishing.com
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Janvier 2010: 472 Films

1er éditeur de films pour la formation

gue vidéo

8 Themes Communication & Développement personnel: 104 Films

FR131Accueil & conflits erface a face
FR11.01tw : clients magasin : critiques
FR11.02w : clients magasin : attentes
FR11.03 Accueil en magasin Modéle
FR11.04 Accueil en entreprise Erreur
FR11.05 Accueil en entreprise Modele
FR11.06tw : les erreurs a éviter
FR11.0Ttw : les conseils pour réussir
CwvMmdny DSNBNJ f QI
FR11.09 Gérer les priorités face a face
et téléphone Erreur
FR11.10 Gérer les priorités face a face
et téléphone Modele
FR11.11 Ecoute active erreur 1
FR11.12 Ecoute active modele 1
FR11.13 Ecoute active erreur 2
FR11.14 Ecoute active erreur 3
FR11.15 Expliquer les regles Erreur 1
FR11.16 Expliquer les reégles modéle 1
FR11.17 Expliquer les regles Erreur 2
FR11.18 Expliquer les regles Erreur 3
FR11.19 Traiter les réclamations Erreur
FR11.20 Traiter les réclamations Modéle

FR12Accueil & conflits auéléphone
FR12.01tw : les attentes des clients
FR12.02tw : réussir le premier accueil
FR12.08w : le sourire au téléphone
FR12.04tw : tel vs face a face
FR12.0%tw : traiter les réclamations
FR12.06 Réclamation Erreur

FR12.07 Réclamation Modele
CwmHdny / FRNBNJ QS
CwmHdndg / FRNBN QS
FR12.10 Assistance au téléphone erreur

FR23 Gestion du stress, assertivité

& analyse transactionnelle
FR23.01 Parent persécuteyEnfant soumis
FR23.02 Parent persécuteyEnfant rebelle
FR23.03 Plaintes et critiques
FR23.04 Rester centré sur les problemes
FR23.05 Cynisme et impuissance
FR23.06 Agressivité, manipulation et fuite

(iR S3y07i Fits & bpMniBng G

FR23.08 Intelligence émotionnell8tress
FR23.09 Exprimer des émotions

FR28ncivilités & conflits auéléphone
FR28.01 Incivilités au téléphone erreur
FR28.02 Incivilités au téléphone modele
FR28.03 Tensions au téléphone
FR28.04 Tensions au téléphone erreur
FR28.05 Tensions au téléphone modele
CwHy ®nc
CwHy dnrT
FR28.08 Réactions impulsives erreur
FR28.09 Réactions impulsives modele
FR28.10 Réclamations a l'accueil Erreur
FR28.11 Réclamations a l'accueil Modele
FR28.12 Réclamations au bureau Erreur
FR28.13 Réclamations au bureau Modele

FR32ProcesCommunication
FR32.01.0Travaillomane

FR32.01.02 Persévérant

FR32.01.03 Empathique

FR32.01.04 Promoteur

FR32.01.05 Réveur

FR32.01.06 Rebelle

FR32.02.01 Directif sur Autonome Erreur
FR32.02.02 Participatémobilisé : Erreur
FR32.02.03 Délégatif sur Assisté : Erreur
FR32.02.04 Parent sur Adulte : Erreur
FR32.03.01 Participatfutonome : Modéle
FR32.03.02 Directif sur Démobilisé : Modele
FR32.03.03 Directif sur Assisté : Modele
FR32.03.04 Adulte sur Adulte : Modéle
FR32.04.0Besoins du Travaillomane
FR32.04.02 Besoins du Persévérant

CwoHodnnodno .S&az2iya RS

DSNBENJ f QI 3NB a FR32104045BepiN\E Riziidoteur
DSNBNJ f QF 3 NB a #FR32104iDEBescARIS Rebelle

FR32.04.06 Besoins du Réveur
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 Réveur + Empathique

FR28.14 Annoncer une mauvaise nouvelle Erreur
FR28.15 Annoncer une mauvaise nouvelle Modéle

FR29 Animation en salle
FR29.X0 Animation en sall@uverture

R 1 Présentatjon PowerPomtreur
R

FR12.11 Assistance au téléphone Modéle

FR12.12 Réclamation erreur

FR13 Animation de réunion
FR13.01 Réunion interne Erreur
FR13.02 Réunion interne Modéle
FR13.03 Réunion client Erreur
FR13.04 Réunion client Modele
FR13.0%tw : les erreurs a éviter
FR13.06tw : les conseils pour réussir

FR15 Assertivité & gestion des réclamati
FR15.01 Réclamation Erreur

FR15.02 Réclamation Modéle

FR15.03 Rebondir au téléphone
FR15.04 Retour client

FR15.05.00 Vidéo Interactive Assertivité
Analyse transactionnelle 54 films
FR15.05.01 Assertivité & AT Modéle
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
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16 Topics in English

MANAGEMENT

ENO8 Appraisal interviewrror
ENO08.01.0@velcome
ENO08.01.0Assessment
EN08.01.03 Wills
EN08.01.04 Objectives
ENO08.01.05 Conclusion

EN10ORecruitment
EN10.01.0Rehearsal
EN10.01.0%Velcome

EN10.01.03 The Agenda
EN10.01.04 Sdffresentation
EN10.01.05 Investigation
EN10.01.08he company & the job

: 78 films

gue vidéo

SALES & NEGOTIATION

ENO6 Negotiation B2B
ENO06.0NegoB2B Model
ENO06.02nitial offer Error
ENO06.03nitial offerModel
ENO06.0% essorl
ENO06.0G.essor2

ENO7 Prospection
ENO07.05et an appointmentl Model
ENO07.05et an appointment2 Model

EN25 Customer Services
EN25.01 Customer Serviegsor
EN25.05haranfoerror

COMMUNICATION

EN12Answerthe phone
EN12.06 Complaingsror
EN12.07 Complaints model

EN13 eadthe meeting
EN13.01nternalmeetingError
EN13.02nternalmeeting Model
EN13.03 CustomeresentatiorError
EN13.04 CustomeresentatiorModel

EN23 Stress management
EN23.0Adultto subduedChild
EN23.0Adultto rebelChild
EN23.0Zriticisms complaints

EN10.01.07 Conclusion EN25.03 Team spietror
EN10.01.0&eporting EN25.04 Customer services on tel. errorl
EN10.03TW-Rejecta CV ENZ25.05 Customer services on tel. error2 EN29 Training

ENZ29.X0 Training opening model
EN29.X1 PowerPointslide show error
EN29.X2 PowerPoint slide show model

EN25.06 Customer services on tel. error3

EN17Team leader EN25.07 Customer services on tel. modell

EN17.01 Set objectivEsror

EN17.0DelegateError
EN17.03 Contrdrror
EN17.0Debriefingerror
EN17.0%/otivate Error
EN17.0éNegotiateError
EN17.07 Say rierror
EN17.0&riticizeError
EN17.0€ongratulateéError

EN18 Jugpromoted
EN18.01 Supealesmarkrror
EN18.02 Coachirigrror
EN18.03 Coaching Model
EN18.0£LriticizeModel
EN18.0%/otivateError
EN18.06&kRemotivateModel
EN18.0TonflictError
EN18.0&onflictdModel
EN18.0%Rskfor help Model

EN19 Project leader
EN19.08 Change management model

EN20 Time management & prospection
FR20.01.01 Errorl : 092h
FR20.01.02 Error2 : 12@h
FR20.01.03 Error3 : 14ith
FR20.01.04 Error4 : 148h

EN21Diversity& discrimination
EN21.0Recruitmenbefore
EN21.0Recruitment
EN21.0Recruitmenifter
EN21.0Recruitmeni estimony

EN27Prejudices 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

EN30releworkingmanagement
EN30.03 Vs side by side management
EN30.05.01 Best practicesl

EN30.20 Advantages te#fleworking

EN25.08 Customer services on tel. model2
EN25.09 Customer services on tel. model3

ENZ29.X3 Training in progress model

Visionnez gratuitement tous les films swwww.asbpublishing.com
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PUBLISHING Scolaires par themes

1er éditeur de films pour la formation

Management 1

Entretiens de management
FR17.01 Fixer des objectifs Erreur
FR17.02 Déléguer Erreur
FR17.03 Controler Erreur
FR17.04 Débriefer Erreur
FR17.05Remotiver Erreur
FR17.06 Négocier Erreur
FR17.07 Dire non Erreur

FR17.08 Recadrer Erreur
FR17.09 Féliciter Erreur

Jeune manager

FR18.01 Supervendeur Erreur
FR18.02 Coaching Erreur

FR18.03 Coaching Modéle

FR18.04 Recadrer Modeéle

FR18.05 Motiver Erreur

FR18.06 Remotiver Modéle

FR18.07 Gérerles conflits Erreur
FR18.08 Gérer les conflits Modéle
FR18.09 Demander de I'aide Modéle

Gestion du stress, assertivité

FR23.01 Parent persécuteur Enfant soumis
FR23.02 Parent persécuteur Enfant rebelle
FR23.03 Plaintes et critiques

FR23.04 Rester centré sur les problémes
FR23.05 Cynisme etimpuissance

FR23.06 Agressivité, manipulation et fuite
FR23.07 Faits & opinions

FR23.08 Intelligence émotionnelle Stress
FR23.09 Exprimer des émotions

Managementa distance

FR30.08 recrutera distance

FR30.09 manager en horaires décales
FR30.10 Recadrer a distance
FR30.11signes de démotivation
FR30.12 Remotivera distance

FR30.13 motiver équipe distante
FR30.14 Anecdote : Remotiver a distance
FR30.15 Anecdote : Manager a distance
FR30.16 Anecdote : Gérer crise distante
FR30.17 Mettre en place télétravail
FR30.18 freins managers au télétravail
FR30.19 Lesrisques du télétravail
FR30.20 Les avantages du télétravail

alh

~ Code : FP2010.02

Management 2

Entretiend’évaluation Erreur
FR08.01.01 erreur1; Accueil
FR08.01.02 erreur? : Bilan
FR08.01.03 erreur3: Attentes
FR08.01.04 erreur4: Objectifs
FR08.01.05 erreur5 : Conclusion
FR08.02 Itw : difficultés commerciaux
FR08.03 Itw : facteurs de motivation

Entretiend’évaluation Modéle
FR08.04.01 Préparer

FR08.04.02 Accueillir

FR08.04.03 Bilan 1

FR08.04.04 Bilan 2

FR08.04.05 Bilan 3

FR08.04.06 Attentes 1

FR08.04.07 Attentes 2

FR08.04.08 Objectifs

FR08.04.09 Conclusion

Coaching commercial

FR14.01 Vendre le coaching Modéle
FR14.02 Préparer!'entretien Modéle
FR14.03 Briefing Modele

FR14.04 AccompagnementModéle

FR14.05 DébriefingModele

FR14.06 SuiviModéle

FR14.07 fin coaching Modeéle

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

FR19.08 Conduire le changement

Management a distance

FR30.01 Votre expérience

FR30.02 Quiestconcerné

FR30.03 Vs management proximité
FR30.04 Lesrisques

FR30.05.01 Bonnes pratiques1
FR30.05.02 Bonnes pratiques2
FR30.05.03 Bonnes pratiques3
FR30.06 Les outils

FR30.07 Manager réseau commercial

Visionnez gratuitement tous les films swwww.asbpublishing.com
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Diversité &
style de management

Diversité et discrimination
FR21.01Recrutementavant
FR21.02 Recrutement pendant
FR21.03 Recrutement apres
FR21.04 Recrutement témoignage
FR21.05 Itw : Aborder la diversité
FR21.06 Itw : Le risque pourla RH?
FR21.07 Itw : Faut-il diversifier
FR21.08 Itw : Faut-il discriminer ?
FR21.09 Itw : Peut-on discriminer ?
FR21.10Itw : Conséquences

FR21.11 Itw : diversité souhaitable ?
FR21.12 Itw : Bénéfices & rentabilité

FR21.13 Itw : Comment la vivre ?
FR21.141tw :freins a la diversité
FR21.15 Itw : réduire les freins

FR21.16 Itw : Les résultats obtenus ?

FR21.17 ltw : Motiverles managers
FR21.18 Itw : Discrimination 1
FR21.191tw : Discrimination 2
FR21.20 ltw : Dépasser ses préjugés
FR21.21ltw : Egalité et parentalité
FR21.22 enjeux diversité

FR21.23 Quelsoutils

FR21.24 Facteurs clés de succes
FR21.25 mesurer effet actions
FR21.26 pays européens avancent
FR21.27 étendre bonnes pratiques

Interculturel et Handicap
FR27.01.01 Les préjugés
FR27.01.02 Interculturel
FR27.01.03 Diversité et handicap

FR27.02.01 Handicap -performance 1
FR27.02.02 Handicap -performance 2

Stylede management
FR32.02.01 Directif -Autonome-

FR32.02.02 Participatif-Démaobilisé-

FR32.02.03 Délégatif-Assisté -
FR32.02.04 Parent -Adulte -

FR32.03.01 Participatif -Autonome +

FR32.03.02 Directif -Démobilisé +
FR32.03.03 Directif -Assisté +
FR32.03.04 Adulte -Adulte +

) asbE]
~ Code : FP2010.04

Vente aux particuliers
>En magasin

Vente enanimalerie
FR01.01Vente erreur

FR01.02 Prescripteur & acheteur +
FRO1.03 Gérerles réclamations +
FRO1.04 Vente complémentaire +
FRO1.05 Test focus sur I'accueil
FRO1.06 SONCAS Test

Vente en téléphonie mobile
FR04.01 modele1: Contact
FR04.02 modele2 : Connaitre
FR04.03 modele3 : Conseiller
FR04.04 modéle4 : Convaincre
FR04.05 modele5 : Conclure
FR04.06 modele6 : Consolider

Vente de HiFi

FR05.01 Vente Hifi Erreur
FR05.02 Test Connaitre SONCAS
FR05.03 Test Convaincre Erreur
FR05.04 Test Convaincre Modele
FR05.05 Vente Hifi Modeéle

Vente en distribution spécialisée
FR26.011tw : Freins a I'achat en crise
FR26.02 Itw : Nouveaux reflexes clients
FR26.03 Itw : vs discounters

FR26.04 1tw :vs Internet

FR26.05 Itw : Techniques vente magasin
FR26.06 Itw : Fidéliser vs Internet
FR26.07 Itw :vs concurrence

FR26.08 Itw : vs Internet 2

FR26.09.01 Itw : Actions efficaces
FR26.09.02 Itw : Ventes complémentaires
FR26.09.03 Itw : Sources fichier prospect
FR26.10 Itw : Les 4 motivations clients
FR26.11.01 ltw : Prix

FR26.11.02 Itw : Demande financement
FR26.11.03 Itw : Plan technique
FR26.11.04 Itw :1dées de conception
FR26.12 Itw : Missions d'un vendeur
FR26.13 ltw :Manager des vendeurs
FR26.141tw : prix, qualité et service
FR26.15 Itw : Motiveren crise

Vendre par téléphone
FRO7.03 Itw : le premier contact au tel
FR0O7.04 Itw :le barrage de la secrétaire

Accueil magasin
FR11.04 Accueil en entreprise Erreur
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