PUBLISHING Solutions &

1¢" éditeur de films pour la formation

Abonnements Professionnels

Entreprises* et Cabinets de formation**
Diffusion en salle illimitée 1 an date a date

ede10 a 100......cu. 900€HT
«de 100 a 500...... 1.800€HT
«de 500 a 1.000 2.700€HT
*de 1.000 a 2.000 3.600€HT
*de 2.000 a 3.000 4.500€HT
«de 3.000 a 4.000 5.400€HT
*de 4.000 a 5.000 6.300€HT
*de 5.000 a 6.000 7.200€HT
*de 6.000a 7.000 8.100€HT
*de 7.000 a 8.000 9.000€HT
*de 8.000a 10.000... 10.000€HT
* Puis par tranche de 10.000  +2.000€HT

*  par nb d’employés, autorisé pour le personnel
de I'entreprise exclusivement, externe exclu.

** par nb de jours-stagiaires de formation, personnel
externes inclus

Films e-learning : Sur devis

+ par film : 30€HT l'unité

Abonnements Préférentiels

Diffusionen salle illimitée 1 an date a date

Abonnement + par film
TPE* 600€HT + 20€
Consultants 300€HT + 10€
Para public France** 300€HT + 10€
Para public Etranger 600€HT + 20€

* Moins de 10 employés
*AFPI, AFPA, GRETA, Ecoles de commerce, universités...
e-learning : méme tarif (abonnement + films a 'unité)

Abonnements Scolaires
Réservé aux lycées frangais (+DOM-TOM)
Packs de 40 films, diffusion illimitée 1 an

* 1pack (40 films) 199€TTC
* 2 packs (80 films) 299€TTC
* 3 packs (120 films) 389€TTC
* 4 packs (260 films) 469€TTC
* 5 packs (200 films) 539€TTC
* 7 packs (280 films) 659€TTC
* 11 packs (440 films) * 799€TTC

* Soit moins de 2€ le film !

Droits de diffusion pour I'animation en salle
Diffusion en salle exclusivement et jusqu'a 12
mois aprés la date indiquée sur le bon de
commande. Animations par le personnel ou les
vacataires de I'abonné exclusivement. Copies
réservées aux animateurs de I'abonnés.
L'abonné s'interdit de fournir des copies des
films aux tiers, a titre gratuit ou onéreux. Aucune
extraction d'image ou de son ne peut étre faite
sans l'accord écrit de I'éditeur. Diffusion réseau
Internet, Intranet, Hertzien, cablé ou tout autre
réseau interdite. Les films pour I'animation ont
une date limite et ne sont autorisés a la diffusion
que jusqu’a la date mentionnée sur I'image :
"Licence : [nom abonné] jusqu‘a [date de fin]
exclusivement / Diffusion Internet interdite".
Copie stagiaires ou éleves interdite, sous quel
que support que ce soit : seule la projection est
autorisée.

Janvier 2010: 472 Films

Les avantages de I'abonnement

1. Le plus réactif

e Service express abonné : films a téléchargeren 2h
e Besoinponctuel ? Votre film pour 10 a 30€HT !

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 plussouple
e Diffusionillimitée sur 12 mois

e copieautorisée sur tous vos postes (salariés & vacataires)
* Filmsintégrables dans vos PowerPoint

e CoGt marginal tres faible : pour 10 a 30€HT, diffusez
des films pour des formations ponctuelles !

tarifs

Publications

Pratique
des entretiens
de management

h‘.

(Mars 2007)
24€HT, Livre +DVD

4. Abonnementremboursé avec le parrainage o

*  Vous parrainez ? -20% sur votre abonnement*
* Vous étes parrainé ? -10% sur votre abonnement*

*Pourcentage calculé I'abonnement du filleul

Support marketing & commercial

1. Films démo a votre nom pour votre site Internet

et vos vidéo-mail : 50€HT/Film

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

(Mars ZdOS)
22€HT, Livre +DVD

Vendre et fidéliser

te

J

3. Liens de et vers notre site : partenariat Internet i {

(Nov. 2008)
12€HT, Livre +films

La pédagogie : rejoignez le club asb PUBLISHING !

1. Receveztous les mois une nouvelle méthode d’animation
2. Votez pour les themes de votre choix et orientez les films
que nous réaliserons dans I'année selon vos besoins.

3. Téléchargez gratuitementles guides animateurs pour o

faciliter votre animation en salle.

4. Accédeza |'espace pédagogie : forums & échanges exclusifs,
nos consultants répondent a vos questions (courant 2010).

Conditions générales de vente

Contrefagons et sanctions

Les copies, diffusions et représentations illicites
sont passibles de 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 poursuivre les
contrevenants, et relever, le cas échéant, les
infractions, sur le lieu professionnel comme au
domicile des contrevenants (jusqu'a 150.000€
d'amende et 2 ans d'emprisonnement)

Offres & tarifs modifiables sans préavis
L’abonnement donne un droit de location a tarif
réduit ainsi que le droit de diffuser ces films. En
fin d’abonnement, I'abonné s’engage a ne plus
diffuser les films et détruire toutes les copies. En
tout état de cause, aucun film ne peut étre
diffusé si I’abonné n’est pas a jour de son
abonnement.

Négocier et conclure

|

v‘%

(Nov. 2006)
12€HT, Livre +DVD

Destruction des copies

En cas de non renouvellement de I'abonnement,
'abonné s'engage a détruire et faire détruire
toutes les copies des films & images livrés par
asb publishing et faire détruire les copies
détenues par ses vacataires & animateurs. Le
client signataire est responsable de la bonne
application de cet engagement.

Films pour I’animation en salle
Participation aux frais administratifs : 10€ HT par
facture; minimum de commande : 5 films.

Films démo sur le site client

Minimum 2 films par commande, valables pour
'abonnement en cours uniquement ; films
marqués au nom de I'abonné & asb publishing.

Litiges
Le tribunal de Paris est seul compétent.

Visionnez gratuitement tous les films sur www.asbpublishing.com
Contact : Benjamin Rousseau, Directeur d’Edition — 19 rue Martel, 75010 Paris — Mobile : +33.6.24.43.23.00 — Fixe : +33.1.47.70.36.03 — benjamin.rousseau@asbpublishing.com
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10 Themes Management : 155 Films

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

FR10 Recrutement

FR10.01.01 Préparation

FR10.01.02 Accueil

FR10.01.03 Cadrage

FR10.01.04 Présentation

FR10.01.05 Enquéte

FR10.01.06 Poste

FR10.01.07 Conclusion

FR10.01.08 Synthése

FR10.02 Itw : I'entretien de recrutement
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 : criteres de sélection
FR10.07 Itw : erreurs a éviter (candidat)
FR10.08 Itw : conseils (candidat)
FR10.09 Prendre rdv par tel modéle
FR10.10Se présenter modele
FR10.11Prendre congé modele
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 pieges

FRO8 Entretien d’évaluation
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- Modele
FR08.04.02 Accueillir - Modele
FR08.04.03 Bilan 1 - Modele
FR08.04.04 Bilan 2 - Modele
FR08.04.05Bilan 3 - Modele

FR08.04.06 Attentes 1 - Modele
FR08.04.07 Attentes 2 - Modele
FR08.04.08 Objectifs - Modele
FR08.04.09 Conclusion - Modele

FR21 Diversité et discrimination

FR21.01 Recrutement avant

FR21.02 Recrutement pendant

FR21.03 Recrutement apres

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 ?
FR21.10Itw : Conséquences

FR21.11Itw : La diversité est-elle souhaitable ?
FR21.12 Itw : Bénéfices et rentabilité

FR21.13 Itw : Comment vivez-vous la diversité ?
FR21.14 Itw : Quels freins a la diversité
FR21.15 Itw : Comment réduire les freins
FR21.16 Itw : Les résultats obtenus ?

FR21.17 Itw : Motiver les managers

FR14 Coaching commercial

FR14.01 Vendre le coaching Modele

FR14.02 Préparer I’entretien Modéle

FR14.03 Briefing accompagnement Modele
FR14.04 Accompagnement terrain Modéle
FR14.05 Débriefing accompagnement Modele

FR14.06 Suivi de coaching Modéle
FR14.07 Entretien fin de coaching Modele

FR17 Entretiens de management
FR17.01 Fixer des objectifs Erreur
FR17.02 Déléguer Erreur

FR17.03 Contréler 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 Modéle

FR18.04 Recadrer Modele

FR18.05 Motiver Erreur

FR18.06 Remotiver Modeéle

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

FR19 Management de projet

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

FR19.08 Conduire le changement modele

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
FR10.30Quelle est I'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
FR10.37intégrer évolution ds recherche
FR10.38relation recruteur-candidat
FR10.39 Entretien pieges 1

FR10.40 Quelles sont les étapes de I'entretien

FR10.41Entretien 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 pieges 2
FR10.47S'entrainer a I'entretien
FR10.101 LIVE Présentez-vous erreur
FR10.102 LIVE Présentez-vous modéle

FR21.18 Itw : Anecdote : Discrimination 1
FR21.19 Itw : Anecdote : Discrimination 2
FR21.20 Itw : Dépasser ses préjugés
FR21.21Itw : Egalité et parentalité

FR21.22 enjeux diversité

FR21.23 Quels outils

FR21.24 Facteurs clés de succes

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 a distance

FR30.01 Votre expérience

FR30.02 Qui est concerné

FR30.03 Vs management de proximité

FR30.04 Les risques

FR30.05.01 Bonnes pratiquesl

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
FR30.10Recadrer 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 télétravail
FR30.20 Collaborateurs : Les avantages du télétravail

Visionnez gratuitement tous les films sur www.asbpublishing.com
Contact : Benjamin Rousseau, Directeur d’Edition — 19 rue Martel, 75010 Paris — Mobile : +33.6.24.43.23.00 — Fixe : +33.1.47.70.36.03 — benjamin.rousseau@asbpublishing.com
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13 Themes Commerciaux : 135 Films

FRO1 Vente en animalerie
FR0O1.01Vente erreur

FR0O1.02 Prescripteur & acheteur modele

FR01.03 Gérer les réclamations modele

FR01.04 Vente complémentaire modéle

FR01.05 Test focus sur I'accueil
FR01.06 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 modeéle7 : Consolider
FR02.02 Test Contact

FR02.03 Test Connaitre SONCAS
FR02.04 Test Connaitre 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

FRO3 Vente en agence de voyage
FR03.01 Vente agence voyage erreur
FR03.02 Test Connaftre SONCAS
FR03.03 Vente agence voyage modele

FRO4 Vente en magasin (Mobile)
FR04.01 modelel : Contact
FR04.02 modele2 : Connaitre
FR04.03 modele3 : Conseiller
FR04.04 modele4 : Convaincre
FR04.05 modele5 : Conclure
FR04.06 modele6 : Consolider

FRO5 Vente en magasin (HiFi)
FR05.01 Vente Hifi Erreur
FR05.02 Test Connaitre SONCAS
FRO5.03 Test Convaincre Erreur
FR05.04 Test Convaincre Modele
FR05.05 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

FR06.01 Négociation Modele
FR06.02 Présentation du prix Erreur
FR06.03 Présentation du prix Modeéle

FR06.04 Interview : conseils pour réussir

FR06.05 Lecon de négo 1
FR06.06 Lecon de négo 2

FRO7 Prospection

FR0O7.01 Prendre rdv par téléphone Modele
FR0O7.02 Qualification et prise de rdv Modeéle

FRO7.03 Itw : le premier contact au tel

FRO7.04 Itw : le barrage de la secrétaire

Janvier 2010: 472 Films
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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 sOr de soi

FR16.08 Confiance et sourire

FR16.09 Vente vs Négociation

FR16.10 Belotte et négociation d’ouverture
FR16.11 Négociation d’ouverture

FR16.12 Comment conclure

FR16.13Jouer le jeu

FR16.14 Négociation par appartement
FR16.15 Pouvoir de I'acheteur vs vendeur
FR16.16 Conclusion sur négociation et vente
FR16.17 La bonne attitude

FR16.18 OU négocier

FR16.19 Faut-il détailler son prix

FR16.20 Théorie de I'engagement

FR16.21 Intensif DVD : le biais d’ancrage
FR16.22 Faire silence

FR16.23 Ordre des concessions et contreparties
FR16.24 Echanger concessions et contreparties
FR16.25 Appel d’offre échoué : que faire
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

FR22 Négociation d’achat

FR22.01 Cdcf-vendre les achats 1
FR22.02 Cdcf-vendre les achats 2
FR22.03 Préparer I’entretien en interne
FR22.04 Négocier

FR24 Vendre les valeurs mobilieres
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
FR25.02 Transmettre I'information Erreur
FR25.03 Esprit d’équipe Erreur

FR25.04 Service au tel erreurl

FR25.05 Service au tel erreur2

FR25.06 Service au tel erreur3

FR25.07 Service au tel modelel

FR25.08 Service au tel modele2

FR25.09 Service au tel modele3

FR26 Vendre et fidéliser

en distribution spécialisée
FR26.01 Itw : Freins a I'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
FR26.10Itw : 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 modele
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 Modele
FR26.18.02 Besoin apparent et réel Erreur
FR26.18.02 Besoin apparent et réel Modéle
FR26.19.01 Global + Vente compltR. Erreur
FR26.19.02 Global + Vente compltR. Modele
FR26.20.01 Expliquer et conseiller Modele
FR26.20.02 Expliquer et conseiller Modele
FR26.21.01 Accueil-Conseil Erreur
FR26.21.02 Accueil-Conseil Modele
FR26.22.01 Curiosité Ciale Erreurl
FR26.22.02 Curiosité Ciale Conséquencesl
FR26.22.03 Curiosité Ciale Erreur2
FR26.22.04 Curiosité Ciale Conséquences2
FR26.22.05 Curiosité Ciale Vente-Conseil +

Visionnez gratuitement tous les films sur www.asbpublishing.com
Contact : Benjamin Rousseau, Directeur d’Edition — 19 rue Martel, 75010 Paris — Mobile : +33.6.24.43.23.00 — Fixe : +33.1.47.70.36.03 — benjamin.rousseau@asbpublishing.com
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8 Themes Communication & Développement personnel: 104 Films

FR11 Accueil & conflits en face a face
FR11.01Itw : clients magasin : critiques
FR11.02 Itw : clients magasin : attentes
FR11.03 Accueil en magasin Modele
FR11.04 Accueil en entreprise Erreur
FR11.05 Accueil en entreprise Modele
FR11.06Itw : les erreurs a éviter
FR11.07 Itw : les conseils pour réussir
FR11.08 Gérer I'attente client
FR11.09 Gérer les priorités face a face
et téléphone Erreur
FR11.10 Gérer les priorités face a face
et téléphone Modéle
FR11.11Ecoute active erreur 1
FR11.12 Ecoute active modéle 1
FR11.13 Ecoute active erreur 2
FR11.14 Ecoute active erreur 3
FR11.15Expliquer les régles Erreur 1
FR11.16 Expliquer les régles modeéle 1
FR11.17 Expliquer les régles Erreur 2
FR11.18 Expliquer les régles Erreur 3
FR11.19 Traiter les réclamations Erreur
FR11.20Traiter les réclamations Modéle

FR12 Accueil & conflits au téléphone
FR12.01Itw : les attentes des clients
FR12.02 Itw : réussir le premier accueil
FR12.03Itw : le sourire au téléphone
FR12.04 Itw : tel vs face a face

FR12.05 Itw : traiter les réclamations
FR12.06 Réclamation Erreur

FR12.07 Réclamation Modéle

FR12.08 Cadrer I'entretien erreur
FR12.09 Cadrer I'entretien modeéle
FR12.10Assistance au téléphone erreur
FR12.11 Assistance au téléphone Modéle
FR12.12 Réclamation erreur

FR13 Animation de réunion

FR13.01 Réunion interne Erreur
FR13.02 Réunion interne Modele
FR13.03 Réunion client Erreur
FR13.04 Réunion client Modele
FR13.05Itw : les erreurs a éviter
FR13.06 Itw : les conseils pour réussir

FR15 Assertivité & gestion des réclamations
FR15.01 Réclamation Erreur

FR15.02 Réclamation Modéle

FR15.03 Rebondir au téléphone

FR15.04 Retour client

FR15.05.00Vidéo Interactive Assertivité &
Analyse transactionnelle 54 films
FR15.05.01 Assertivité & AT Modele
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— Enfant soumis
FR23.02 Parent persécuteur— Enfant rebelle
FR23.03 Plaintes et critiques
FR23.04 Rester centré sur les problémes
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 modéle
FR28.03 Tensions au téléphone

FR28.04 Tensions au téléphone erreur
FR28.05 Tensions au téléphone modele
FR28.06 Gérer I'agressivité erreur
FR28.07 Gérer I'agressivité modele
FR28.08 Réactionsimpulsives erreur
FR28.09 Réactionsimpulsives modele
FR28.10 Réclamationsa l'accueil Erreur
FR28.11 Réclamationsa l'accueil Modéle
FR28.12 Réclamationsau bureau Erreur
FR28.13 Réclamationsau bureau Modéle
FR28.14 Annoncer une mauvaise nouvelle Erreur

FR28.15 Annoncer une mauvaise nouvelle Modeéle

FR29 Animation en salle

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

FR32 Process Communication

FR32.01.01 Travaillomane

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 Participatif -Démobilisé : Erreur
FR32.02.03 Délégatif sur Assisté : Erreur
FR32.02.04 Parent sur Adulte : Erreur
FR32.03.01 Participatif -Autonome : Modéle
FR32.03.02 Directif sur Démobilisé : Modele
FR32.03.03 Directif sur Assisté : Modele
FR32.03.04 Adulte sur Adulte : Modele
FR32.04.01 Besoinsdu Travaillomane
FR32.04.02 Besoins du Persévérant
FR32.04.03 Besoins de I'Empathique
FR32.04.04 Besoins du Promoteur
FR32.04.05 Besoins du 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



PUBLISHING Catalogue vidéo ™"

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

16 Topics in English : 78 films

MANAGEMENT

ENO8 Appraisal interview error
EN08.01.01 welcome
ENO08.01.02 Assessment
EN08.01.03 Wills

EN08.01.04 Objectives
EN08.01.05 Conclusion

EN10 Recruitment
EN10.01.01Rehearsal

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

EN17 Team leader

EN17.01 Set objectives Error
EN17.02 Delegate Error
EN17.03 Control Error
EN17.04 Debriefing Error
EN17.05 Motivate Error
EN17.06 Negotiate Error
EN17.07Say no Error
EN17.08 Criticize Error
EN17.09 Congratulate Error

EN18 Just promoted

EN18.01 Super salesman Error
EN18.02 Coaching Error
EN18.03 Coaching Model
EN18.04 Criticize Model
EN18.05 Motivate Error
EN18.06 Remotivate Model
EN18.07 Conflicts Error
EN18.08 Conflicts Model
EN18.09 Ask for help Model

EN19 Project leader
EN19.08 Change management model

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

EN21 Diversity & discrimination
EN21.01 Recruitment before
EN21.02 Recruitment

EN21.03 Recruitment After
EN21.04 Recruitment Testimony

EN27 Prejudices & Handicap
EN27.01.01 Prejudices

EN27.01.02 Intercultural

EN27.01.03 Diversity and Handicap
EN27.02.01Handicap & Performance 1
EN27.02.02 Handicap & Performance 2

EN30 Teleworking management
EN30.03 Vs side by side management
EN30.05.01Best practices1

EN30.20 Advantages of teleworking

SALES & NEGOTIATION

ENO6 Negotiation B2B
EN06.01 Nego B2B Model
ENO06.02 Initial offer Error
ENO06.03 Initial offer Model
ENO06.05 Lesson 1

ENO06.06 Lesson 2

ENO7 Prospection
ENO07.01 Set an appointment1 Model
ENO07.02 Set an appointment2 Model

EN25 Customer Services

EN25.01 Customer Services error
EN25.02 Share info error

EN25.03 Team spirit error

EN25.04 Customer services on tel. errorl
EN25.05 Customer services on tel. error2
EN25.06 Customer services on tel. error3
EN25.07 Customer services on tel. modell
EN25.08 Customer services on tel. model2
EN25.09 Customer services on tel. model3

COMMUNICATION

EN12 Answer the phone
EN12.06 Complaints error
EN12.07 Complaints model

EN13 Lead the meeting

EN13.01 Internal meeting Error
EN13.02 Internal meeting Model
EN13.03 Customer presentation Error
EN13.04 Customer presentation Model

EN23 Stress management
EN23.01 Adult to subdued Child
EN23.02 Adult to rebel Child
EN23.03 Criticisms & complaints

EN29 Training

EN29.X0Training opening model
EN29.X1 PowerPointslide show error
EN29.X2 PowerPointslide show model
EN29.X3 Trainingin progress model

Visionnez gratuitement tous les films sur www.asbpublishing.com
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PUBLISHING Scolaires : par themes

1¢" 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 sur www.asbpublishing.com
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"~ Code:FP2010.03

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
FR21.19 Itw : 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 +
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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

Contact : Benjamin Rousseau, Directeur d’Edition — 19 rue Martel, 75010 Paris — Mobile : +33.6.24.43.23.00 — Fixe : +33.1.47.70.36.03 — benjamin.rousseau@asbpublishing.com
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Vente en agence et
aux professionnels

Vente en agence de voyage
FR03.01 Vente agence voyage erreur
FR03.02 Test Connaitre SONCAS
FR03.03 Vente agence voyage modéle

Vente en agence Bancaire
FR02.01.01 modele1:Cibler
FR02.01.02 modele2 : Contact
FR02.01.03 modele3 : Connaitre
FR02.01.04 modele4 : Conseiller
FR02.01.05 modele5 : Convaincre
FR02.01.06 modéle6 : Conclure
FR02.01.07 modele7 : Consolider
FR02.02 Test Contact

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

FR02.07 Test Conclure

FR02.08 Test vente complémentaire

Vente en agence spécialisée (cuisiniste)
FR26.X1 Découverte modele

FR26.X2 Vendre sa valeur ajoutée

FR26.X3 Conclure

Vente B2B

FR09.01 Teaser
FR09.02 Vente erreur
FR09.03 Vente modéle
FR09.04 Test SONCAS
FR09.05 Test Objections

Vente-Conseil et curiosité commerciale
FR26.17.01 Internet vs magasin Erreur
FR26.17.02 Internet vs magasin Modéle
FR26.18.02 Besoin apparent et réel Modéle
FR26.19.01 Projet global+ Vente compl. -
FR26.19.02 Projet global+ Vente compl. +
FR26.20.02 Expliquer et conseiller Modéle
FR26.21.01 Accueil-Conseil Erreur
FR26.21.02 Accueil-Conseil Modéle
FR26.22.01 Curiosité commerciale Erreur
FR26.22.02 Curiosité Ciale: erreurs et Csq.
FR26.22.03 Curiosité Ciale incompléte
FR26.22.04 Curiosité Ciale Conséquences
FR26.22.05 Curiosité Ciale Modeéle

Vendre par téléphone
FRO7.01 Prendre rdv par téléphone Modele
FR07.02 Qualification et prise de rdv Modéle

Négocier avec les

professionnels

FRO6 Négociation B2B

FR06.01 Négociation Modéle

FR06.02 Présentation du prix Erreur
FR06.03 Présentation du prix Modele
FR06.04 Interview : conseils pour réussir
FR06.05 Leconde négo 1

FR06.06 Lecon de négo 2

FR22 Négociation d’achat

FR22.01 Cdcf-vendre les achats 1
FR22.02 Cdcf-vendre les achats 2
FR22.03 Préparer|'entretienen interne
FR22.04 Négocier

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 Butoirvs échappatoire

FR16.06 Faire vendre sa solution

FR16.07 Etre sir de soi

FR16.08 Confiance et sourire

FR16.09 Vente vs Négociation

FR16.10 Belotte et négociation d'ouverture
FR16.11 Négociation d'ouverture

FR16.12 Comment conclure

FR16.13 Jouerle jeu

FR16.14 Négociation par appartement
FR16.15 Pouvoirde I'acheteur vs vendeur
FR16.16 Conclusion sur négociation et vente
FR16.17 La bonne attitude

FR16.18 Ounégocier

FR16.19 Faut-il détailler son prix

FR16.20 Théorie de I'engagement
FR16.21Intensif DVD: le biais d'ancrage
FR16.22 Fairesilence

FR16.23 Ordre des concessions et contreparties
FR16.24 Echanger concessions et contreparties
FR16.25 Appel d'offre échoué : que faire
FR16.26 Gérer le favoritisme

FR16.27 Gérerles difficultés relationnelles
FR16.28 Lancerdes leurres

FR16.29 Porte de sortie honorable

FR16.30 Négociateurs multiples

Janvier 2010: 472 Films

PUBLISHING.

= Code : FP2010.07

Accueil et rédamation
face a face & Gestion du temps

Accueillir

FR11.01ltw clients magasin: critiques
FR11.02 ltw clients magasin : attentes
FR11.03 Accueilen magasin Modéle
FR11.04 Accueil en entreprise Erreur
FR11.05 Accueil en entreprise Modéle
FR11.06 ltw :les erreurs a éviter
FR11.07 Itw :les conseils pour réussir
FR11.08 Gérerl'attente client
FR11.09 prioritésface a face & tél -
FR11.10 prioritésface a face & tél +
FR11.11 Ecoute active erreur 1
FR11.12 Ecoute active modéle 1
FR11.13 Ecoute active erreur 2
FR11.14 Ecoute active erreur 3
FR11.15Expliquerles régles Erreur 1
FR11.16 Expliquer les regles modeéle 1
FR11.17 Expliquer les régles Erreur 2
FR11.18 Expliquerles régles Erreur 3
FR11.19 Traiter les réclamations Erreur
FR11.20 Traiterles réclamations Modéle

Service client & réclamations
FR25.01Qualité de service

FR25.02 Transmettre I'information
FR25.03 Espritd'équipe

FRO1.03 Gérer les réclamations modéle
FR01.04 Vente complémentaire modéle
FR02.06 Test Convaincre

FR26.18.01 Besoin apparent et réel Erreur
FR26.20.01 Expliquer et conseiller Erreur

Incivilités et tensions

FR28.08 Réactionsimpulsives erreur
FR28.09 Réactionsimpulsives modeéle
FR28.10 réclamations a lI'accueil -

FR28.11 réclamations a l'accueil +

FR28.12 réclamations au bureau -

FR28.13 réclamations au bureau +

FR28.14 Annoncer une mauvaise nouvelle -
FR28.15 Annoncer une mauvaise nouvelle +

Gestiondu temps

FR20.01.01Erreur1:09h-12h
FR20.01.02 Erreur2: 12h-14h
FR20.01.03 Erreur3: 14h-16h
FR20.01.04 Erreur4: 16h-18h

Visionnez gratuitement tous les films sur www.asbpublishing.com
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Accueil et réclamation
au téléphone

&animation en salle
Accueillir

FR12.011tw :les attentes des clients
FR12.02 Itw : réussir le premier accueil
FR12.03Itw :le sourire au téléphone
FR12.04 1tw : tel vs face a face

FR12.05 Itw : traiter les réclamations
FR12.06 Réclamation Erreur

FR12.07 Réclamation Modele

FR12.08 Cadrer I'entretien erreur
FR12.09 Cadrer I'entretien modeéle
FR12.10 Assistance au téléphone erreur
FR12.11 Assistance au téléphone Modele
FR12.12 Réclamation erreur

Service client

FR25.04 Service au tel erreur1
FR25.05 Service au tel erreur2
FR25.06 Service au tel erreur3
FR25.07 Service au tel modele1
FR25.08 Service au tel modele2
FR25.09 Service au tel modele3

Incivilités et tensions

FR28.01 Incivilités au tel erreur
FR28.02 Incivilités au tel modéle
FR28.03 Tensions au téléphone
FR28.04 Tensions au téléphone erreur
FR28.05 Tensions au téléphone modéle
FR28.06 Gérer I'agressivité erreur
FR28.07 Gérer'agressivité modeéle

Animation

FR13.01 Réunioninterne Erreur

FR13.02 Réunion interne Modéle
FR13.03 Réunion client Erreur

FR13.04 Réunion client Modele

FR13.05 Itw :les erreurs a éviter
FR13.06Itw :les conseils pour réussir
FR32.01.01 ManagerParent

FR32.01.02 Manager Adulte

FR32.01.03 Manager Enfant

FR32.01.04 Manager Directif

FR32.01.05 Manager Participatif
FR32.01.06 Manager Délégatif

FR29.X0 Animation en salle -Ouverture
FR29.X1Présentation PowerPoint-Erreur
FR29.X2 Présentation PowerPoint-Modele
FR29.X3 Animation en salle -Séquences
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Recrutement

Entretiende recrutement
FR10.01.01 Préparation
FR10.01.02 Accueil
FR10.01.03 Cadrage
FR10.01.04 Présentation
FR10.01.05 Enquéte
FR10.01.06 Poste
FR10.01.07 Conclusion
FR10.01.08 Synthese

Conseils d’experts

FR10.02 Itw :I'entretien de recrutement
FR10.03 Itw : ce qui fait écarterun CV
FR10.04 Itw : ce qui fait retenirun CV
FR10.05 Itw :comment se présenter
FR10.06 Itw : critéres de sélection
FR10.07 Itw : erreurs a éviter (candidat)
FR10.08 Itw : conseils (candidat)
FR10.09 Itw : Prendre rdv par tel modéle
FR10.101tw : Se présenter modéle
FR10.11 Itw : Prendre congé modéle
FR10.21 Itw : Enjeux recherche d'emploi
FR10.22 Itw : Vivre sa recherche d'emploi
FR10.23 Itw : Organiser sa recherche d'emploi
FR10.241tw : Recherche d'emploi piéges
FR10.25 Itw : Recherche d'emploi erreurs
FR10.26 Itw :Investir son temps

FR10.27 Itw : Piloter sa recherche
FR10.28 Itw : Gérer la fatigue

FR10.29 Itw : Professionnaliser sa recherche
FR10.30Itw : Quelle est I'tilité d'un CV
FR10.31Itw : Faut-il un ou plusieurs CV
FR10.32Itw : Comment rédiger un CV
FR10.33 Itw : Comment adapterson CV
FR10.34Itw : Comment composer son CV
FR10.35Itw : Comment suivre ses CV
FR10.36 Itw : entretien objectif

FR10.37 Itw :intégrer évolution ds recherche
FR10.38 Itw : relation recruteur-candidat
FR10.39Itw : Entretien piéges 1

FR10.40 Itw :les étapes de I'entretien
FR10.41 Itw : Entretien points clés
FR10.43 Itw : questions non préparées

~ Code: FP2010.10

Management
(English)

EN08 Appraisal interview error
EN08.01.01 welcome

EN08.01.02 Assessment
EN08.01.03 Wills

EN08.01.04 Objectives
EN08.01.05 Conclusion

EN17Team leader
EN17.01 Set objectives Exror
EN17.02 Delegate Error
EN17.03 Control Error
EN17.04 Debriefing Error
EN17.05Motivate Error
EN17.06 Negotiate Exror
EN17.07 Say no Error
EN17.08 Criticize Error
EN17.09 Congratulate Exror

EN18Just promoted
EN18.01 Super salesman Error
EN18.02 Coaching Exror
EN18.03 Coaching Model
EN18.04 Criticize Model
EN18.05 Motivate Error
EN18.06 Remotivate Model
EN18.07 Conflicts Exror
EN18.08 Conflicts Model
EN18.09 Askfor help Model

EN30Teleworking management
FR30.01 Votre expérience

EN30.03 Vsside by side management
EN30.05.01 Best practices1

EN13 Load the meeting
EN13.01Internal meeting Error
EN13.02 Internal meeting Model
EN13.03 Customer presentation Error
EN13.04 Customer presentation Model

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

EN27 Prejudices & Handicap
EN27.01.01 Prejudices

EN27.01.02 Intercultural

EN27.01.03 Diversity and Handicap
EN27.02.01Handicap & Performance 1
EN27.02.02 Handicap & Performance 2

EN19Projectleader
EN19.08 Change management model

Janvier 2010: 472 Films
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Sales & Communication
(English)

EN06 Negotiation B2B
EN06.01 Nego B2B Model
EN06.02 Initial offer Error
EN06.03 Initial offer Model
EN06.05 Lesson 1

EN06.06 Lesson 2

ENO7 Prospection
EN07.01 Setan appointment Model
EN07.02 Setan 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

EN12 Answer the phone
EN12.06 Complaints error
EN12.07 Complaints model

EN10 Recruitment
EN10.01.01Rehearsal

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-Rejecta CV

EN29Training

EN29.X0 Training opening model
EN29.X1PowerPoint slide show error
EN29.X2 PowerPoint slide show model
EN29.X3 Training in progress model

EN23 Stressmanagement
EN23.01 Adult to subdued Child
EN23.02 Adult to rebel Child
EN23.03 Criticisms & complaints

EN21 Diversity & discrimination
EN21.01 Recruitment before
EN21.02 Recruitment

EN21.03 Recruitment After
EN21.04 Recruitment Testimony

Visionnez gratuitement tous les films sur www.asbpublishing.com
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PUBL

1¢" éditeur de films pour la formation

Manager au quotidien

FR08.01.01 Evaluation annuelle erreur : Accueil
FR08.01.02 Evaluation annuelle erreur : Bilan
FR08.01.03 Evaluation annuelle erreur : Attentes
FR08.01.04 Evaluation annuelle erreur : Objectifs

Gestion du temps

FR20.01.01Erreurl: 09h-12h
FR20.01.02 Erreur2: 12h-14h
FR20.01.03 Erreur3: 14h-16h
FR20.01.04 Erreur4 : 16h-18h

= Code : Ash.K10

TOUS NIVEAUX : CAP, BAC PRO,
BAC TECHNO & BTS — 150 films
Vendre en magasin

FR01.02 Prescripteur & acheteur modele
FRO1.03 Gérer les réclamations modéle
FR01.04 Vente complémentaire modele
FRO1.05 Test focus sur I'accueil

FRO1.06 SONCAS Test

FR04.01 modelel : Contact

FR04.02 modele2 : Connaitre

FR04.03 modele3 : Conseiller

FR04.04 modele4 : Convaincre

FR04.05 modele5 : Conclure

FR04.06 modele6 : Consolider

FR05.01 Vente Hifi Erreur

FR05.02 Test Connaitre SONCAS
FRO5.03 Test Convaincre Erreur

FR05.04 Test Convaincre Modele
FR05.05 Vente Hifi Modele

Vendre en agence

FR02.01.02 Vemodele2: Contact
FR02.01.03 modeéle3 : Connaitre
FR02.01.04 modele4 : Conseiller
FR02.01.05 modéele5 : Convaincre
FR02.01.06 modeéle6 : Conclure
FR02.01.07 modele7 : Consolider
FR02.03 Test Connaitre SONCAS
FR02.06 Test Convaincre

FR02.07 Test Conclure
FRO3.01Vente agence voyage erreur
FR03.02 Test Connaitre SONCAS
FR03.03 Vente agence voyage modele

Négocier et vendre en B2B

FR09.02 Vente erreur

FR09.03 Vente modéle

FR06.01 Négociation Modéle
FR06.02 Présentation du prix Erreur
FR06.03 Présentation du prix Modele
FR06.05 Legon de négo 1

FR16.01 Leurres sur les prix

Prospection téléphonique

FR0O7.01 Prendre rdv par téléphone Modele
FR07.02 Qualification et prise de rdv Modéle
FRO7.03 Itw : le premier contact au tel
FRO7.04 Itw : le barrage de la secrétaire

FR17.01 Fixer des objectifs Erreur
FR17.02 Déléguer Erreur

FR17.03 Controler Erreur

FR17.05 Remotiver Erreur

FR17.08 Recadrer Erreur

FR17.09 Féliciter Erreur

FR18.01 Super vendeur Erreur
FR18.02 Coaching Erreur

FR18.03 Coaching Modele

FR18.04 Recadrer Modele

FR18.05 Motiver Erreur

FR18.06 Remotiver Modele

FR18.07 Gérer les conflits Erreur
FR18.08 Gérer les conflits Modele
Recruter

FR10.01.02 modeéle2 : Accueil
FR10.01.03 modeéle3 : Cadrage
FR10.01.04 modéle4 : Présentation
FR10.01.05 modele5 : Enquéte
FR10.10Se présenter modéle
FR10.11Prendre congé modele
FR10.02 Itw : I'entretien de recrutement
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 : critéres de sélection
FR10.07 Itw : erreurs a éviter (candidat)
FR10.08 Itw : conseils (candidat)
FR10.09 Prendre rdv par tel modeéle
Accueillir en face a face

FR11.01 Interview clients magasin : critiques
FR11.02 Interview clients magasin : attentes
FR11.03 Accueil en magasin Modele
FR11.04 Accueil en entreprise Erreur
FR11.05 Accueil en entreprise Modele
FR11.06 Itw : les erreurs a éviter
FR11.07 Itw : les conseils pour réussir
Accueillir au téléphone

FR12.01Itw : les attentes des clients
FR12.02 Itw : réussir le premier accueil
FR12.03 Itw : le sourire au téléphone
FR12.04 Itw : tel vs face a face

FR12.05 Itw : traiter les réclamations
FR12.06 Réclamation Erreur

FR12.07 Réclamation Modeéle

Animer une réunion

FR13.01 Réunion interne Erreur
FR13.02 Réunion interne Modéle
FR13.03 Réunion client Erreur

FR13.04 Réunion client Modele
FR13.05 Interview : les erreurs a éviter
FR13.06 Interview : les conseils pour réussir
Communiquer

FR15.01 Réclamation Erreur

FR15.02 Réclamation Modeéle

Management de projet

FR19.01 Attendant & dépendant modéle
FR19.02 Opposant & rebelle modéle
FR19.05 Freins & habitudes modele

Négociation d’achat

FR22.01 Cdcf-vendre les achats 1

FR22.02 Cdcf-vendre les achats 2

FR22.03 Préparer I’entretien en interne
FR22.04 Négocier

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

FR23.07 Faits & opinions

Service client

FR25.01 Qualité de service
FR25.02 Transmettre I'information
FR25.03 Esprit d’équipe

FR25.04 Service au tel erreurl
FR25.05 Service au tel erreur2
FR25.06 Service au tel erreur3
FR25.07 Service au tel modélel
FR25.08 Service au tel modéle2
FR25.09 Service au tel modéle3

Negotiation (English)
EN06.01 Nego B2B Model
ENO06.02 Initial offer Error
ENO06.03 Initial offer Model
EN06.05 Lesson 1

EN06.06 Lesson 2

Prospection (English)
ENOQ7.01Set an appointment1 Model
ENOQ7.02 Set an appointment2 Model

Management (English)
ENO08.01.01 Assessmentinterviewl: welcome

EN08.01.02 Assessmentinterview?2: Assessment

EN08.01.03 Assessmentinterview3: Wills
EN17.01 Set objectives Error
EN17.02 Delegate Error
EN17.03 Control Error
EN17.04 Debriefing Error
EN17.05 Motivate Error
EN17.06 NegotiateError
EN17.07 Say no Error

EN17.08 Criticize Error
EN17.09 Congratulate Error
EN18.01 Super salesman Error
EN18.02 Coaching Error
EN18.03 Coaching Model
EN18.04 Criticize Model
EN18.05 Motivate Error
EN18.06 Remotivate Model
EN18.07 Conflicts Error
EN18.08 Conflicts Model
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PUBLISHING Scolaires : par niveaux

Janvier 2010: 472 Films

1¢" éditeur de films pour la formation

CAP-BEP-2nde
& BAC Pro 3 ans — 25 films

Meétiers de la vente, de I’accueil
et des services

Recrutement

FR10.05 Itw : comment se présenter
FR10.08 Itw : conseils (candidat)
FR10.10Se présenter modele
FR10.11 Prendre congé modele

Management

FR17.03 Contréler Erreur
FR17.08 Recadrer Erreur
FR18.05 Motiver Erreur

Accueillir en face a face
FR11.06Itw : les erreurs a éviter
FR11.07 Itw : les conseils pour réussir

Accueillir au téléphone
FR12.04 Itw : tel vs face a face
FR12.06 Réclamation Erreur
FR12.07 Réclamation Modéle

Animer une réunion
FR13.05Itw : les erreurs a éviter
FR13.06 Itw : les conseils pour réussir

Vendre en magasin

FR05.01 Vente Hifi Erreur
FR05.02 Test Connaitre SONCAS
FRO5.03 Test Convaincre Erreur
FR05.04 Test Convaincre Modele
FR05.05 Vente Hifi Modéle

Prospecter au téléphone
FRO7.03 Itw : le premier contact au tel

Service client

FR25.03 Esprit d’équipe
FR25.04 Service au tel erreurl
FR25.05 Service au tel erreur2
FR25.07 Service au tel modelel
FR25.08 Service au tel modele2

sy

~ Code : Ash.K02
BAC PRO - 25 films

Meétiers de la vente, de I’accueil
et des services

Recrutement

FR10.01.03 modele3: Cadrage
FR10.01.04 modeéle4 : Présentation
FR10.01.05modele5 : Enquéte

FR10.02 Itw : I’entretien de recrutement

Management
FR17.01 Fixer des objectifs Erreur
FR17.05Remotiver Erreur

Gestion du temps
FR20.01.03 Erreur3: 14h-16h
FR20.01.04 Erreur4 : 16h-18h

Accueillir en face a face

FR11.01 Itw clients magasin : critiques
FR11.02 Itw clients magasin : attentes
FR11.03 Accueil en magasin Modele

Accueillir au téléphone
FR12.03 Itw : le sourire au téléphone
FR12.05 Itw : traiter les réclamations

Animer une réunion
FR13.03 Réunion client Erreur
FR13.04 client Modéle

Vendre en magasin

FR04.01 modelel : Contact
FR04.02 modele2 : Connaitre
FR0O4.03 modele3 : Conseiller
FR04.04 modele4 : Convaincre
FR0O4.05 modele5 : Conclure
FR04.06 modele6 : Consolider
FR0O1.05 Test focus sur I'accueil
FRO1.06 SONCAS Test

Prospecter au téléphone

FRO7.04 Itw : le barrage de la secrétaire
Service client

FR25.02 Transmettre I'information

Code : Ash.K03

BAC PRO STG — 25 films

Recrutement

FR10.03 Itw : ce qui fait écarter un CV
FR10.04 Itw : ce qui fait retenir un CV
FR10.09 Prendre rdv par tel modéle

Management

FR17.02 Déléguer Erreur

FR17.09 Féliciter Erreur

FR18.07 Gérer les conflits Erreur
FR18.08 Gérer les conflits Modele

Gestion du temps
FR20.01.01Erreurl: 09h-12h
FR20.01.02 Erreur2: 12h-14h

Accueillir en face a face
FR11.04 Accueil en entreprise Erreur
FR11.05 Accueil en entreprise Modele

Accueillir au téléphone
FR12.01Itw : les attentes des clients
FR12.02 Itw : réussir le premier accueil

Animer une réunion
FR13.01 Réunion interne Erreur
FR13.02 Réunion interne Modele

Communication

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

Vente en agence

FR03.01 Vente agence voyage erreur
FR03.02 Test Connaftre SONCAS
FR03.03 Vente agence voyage modele

Prospecter au téléphone

FR0O7.01 Prendre rdv par téléphone Modele
Service client

FR25.01 Qualité de service

FR25.06 Service au tel erreur3

FR25.09 Service au tel modele3
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PUBLISHING Scolaires : par niveaux

1¢" éditeur de films pour la formation

PYBLISHING

2

BTS MUC- 25 films
Entretien d’évaluation
FR08.01.01erreurl : Accueil
FR08.01.02 erreur2 : Bilan
FR08.01.03 erreur3 : Attentes
FR08.01.04 erreur4 : Objectifs

Recrutement
FR10.07 Itw : erreurs a éviter (candidat)
FR10.08Itw : conseils (candidat)

Management

FR17.01Fixer des objectifs Erreur
FR17.02 Déléguer Erreur

FR17.03 Contréler Erreur
FR17.08 Recadrer Erreur

FR18.02 Coaching Erreur

FR18.03 Coaching Modele
FR18.05 Motiver Erreur

FR18.07 Gérer les conflits Erreur
FR18.08 Gérer les conflits Modele
FR19.05 Freins & habitudes modele

Animer une réunion
FR13.01 Réunion interne Erreur
FR13.02 Réunion interne Modeéle

Vendre en magasin

FR01.02 Prescripteur & acheteur modele
FRO1.03 Gérer les réclamations modeéle
FR01.04 Vente complémentaire modéle
FR03.01 Vente agence voyage erreur
FR03.02 Test Connaitre SONCAS

FR03.03 Vente agence voyage modele

Prospecter au téléphone
FRO7.01 Prendre rdv par téléphone Modéle

Janvier 2010: 472 Films

A

~ Code : Ash.K05

BTS NRC- 25 films

Recrutement
FR10.04 Itw : ce qui fait retenir un CV
FR10.06 Itw : criteres de sélection

Management

FR17.05 Remotiver Erreur

FR18.04 Recadrer Modele

FR18.06 Remotiver Modéle

FR19.02 Opposant & rebelle modeéle

Gestion du temps
FR20.01.03 Erreur3: 14h-16h

Animer une réunion
FR13.03 Réunion client Erreur
FR13.04 Réunion client Modele

Gérer les réclamations
FR15.01 Réclamation Erreur
FR15.02 Réclamation Modele
FR23.07 Faits & opinions

Vendre aux particuliers
FR02.01.02 Vemodele2: Contact
FR02.01.03 modele3 : Connaitre
FR02.01.04 modele4 : Conseiller
FR02.01.05 modéele5 : Convaincre
FR02.01.06 modele6 : Conclure
FR02.01.07 modéele7 : Consolider
FR02.06 Test Convaincre

FR02.07 Test Conclure

Vendre aux professionnels

FR09.02 Vente erreur

FR09.03 Vente modéle

Négocier

FR06.01 Négociation Modeéle

Prospecter

FR07.02 Qualification et prise de rdv Modéle
FRO7.04 Itw : le barrage de la secrétaire

A

Code : Ash.K06

BTS CI- 25 films

Recrutement
FR10.03 Itw : ce qui fait écarter un CV

Management
FR18.01 Super vendeur Erreur
FR19.01 Attendant & dépendant modéle

Gestion du temps
FR20.01.01 Erreurl: 09h-12h

Animer une réunion
FR13.03 Réunion client Erreur
FR13.04 Réunion client Modele

Vendre en agence
FR02.03 Test Connaitre SONCAS

Vendre aux professionnels

FR09.02 Vente erreur

FR09.03 Vente modéle

Négocier

FR06.05 Legon de négo 1

FR16.01 Leurres sur les prix

FR22.01 Cdcf-vendre les achats 1
FR22.02 Cdcf-vendre les achats 2
FR22.03 Préparer I'entretien en interne
FR22.04 Négocier

Prospecter
FRO7.04 Interview : le barrage de la secrétaire

Management (English)
EN17.01Set objectives Error
EN17.02 Delegate Error
EN17.03 Control Error
EN18.03 Coaching Model

Negotiation (English)

EN06.01 Nego B2B Model

EN06.02 Initial offer Error

ENO06.03 Initial offer Model
Prospection (English)

ENO07.01Set an appointment1 Model
ENO07.02 Set an appointment2 Model
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PUBLISHING Scolaires : par niveaux

1¢" éditeur de films pour la formation

~ Code : Ash.KO7

BTS AM- 25 films

Recrutement
FR10.03 Itw : ce qui fait écarter un CV

Management
FR18.01 Super vendeur Erreur
FR19.01 Attendant & dépendant modéle

Gestion du temps
FR20.01.01Erreurl: 09h-12h

Animer une réunion
FR13.03 Réunion client Erreur
FR13.04 Réunion client Modele

Vendre en agence
FR02.03 Test Connaitre SONCAS

Vendre aux professionnels

FR09.02 Vente erreur

FR09.03 Vente modele

Négocier

FR06.05 Legon de négo 1

FR16.01 Leurres sur les prix

FR22.01 Cdcf-vendre les achats 1
FR22.02 Cdcf-vendre les achats 2
FR22.03 Préparer I'entretien en interne
FR22.04 Négocier

Prospecter
FRO7.04 Interview : le barrage de la secrétaire

Management (English)
EN17.01Set objectives Error
EN17.02 Delegate Error
EN17.03 Control Error
EN18.03 Coaching Model
Negotiation (English)
EN06.01 Nego B2B Model
EN06.02 Initial offer Error
ENO06.03 Initial offer Model

Prospection (English)
ENQ7.01Set an appointmentl Model
ENOQ7.02 Set an appointment2 Model

Janvier 2010: 472 Films

~ Code : Asb.K08

BTS AG PME-PMI- 25 films

Recrutement

FR10.01.02 modele2 : Accueil
FR10.01.03 modele3: Cadrage
FR10.01.04 modele4 : Présentation
FR10.03 Itw : ce qui fait écarter un CV
FR10.04 Itw : ce qui fait retenir un CV

Management

FR17.03 Contréler Erreur
FR17.05 Remotiver Erreur
FR18.04 Recadrer Modeéle
FR18.06 Remotiver Modéle

Gestion du temps
FR20.01.03 Erreur3: 14h-16h
FR20.01.04 Erreur4 : 16h-18h

Accueillir en face a face
FR11.04 Accueil en entreprise Erreur
FR11.05 Accueil en entreprise Modeéle

Accueillir au téléphone
FR12.03 Itw : le sourire au téléphone

Animer une réunion

FR13.01 Réunion interne Erreur
FR13.02 Réunion interne Modele
FR13.05 Itw : les erreurs a éviter
FR13.06 Itw : les conseils pour réussir

Communication
FR23.01 Parent persécuteur— Enfant soumis
FR23.02 Parent persécuteur— Enfant rebelle

Prospecter au téléphone
FRO7.01 Prendre rdv par téléphone Modele

Service client

FR25.04 Service au tel erreurl
FR25.05 Service au tel erreur2
FR25.07 Service au tel modéelel
FR25.08 Service au tel modele2

;l( ‘
lﬂiﬂ,‘{\,

A :gCode :Ash.K09

ENGLISH CECRL- 25 films
Appraisal interview (English)
EN08.01.01welcome

EN08.01.02 Assessment
EN08.01.03 Wills

Management (English)
EN17.01Set objectives Error
EN17.02 Delegate Error
EN17.03 Control Error
EN17.04 Debriefing Error
EN17.05 Motivate Error
EN17.06 Negotiate Error
EN17.07 Say no Error
EN17.08 Criticize Error
EN17.09 Congratulate Error
EN18.01 Super salesman Error
EN18.02 CoachingError
EN18.03 Coaching Model
EN18.04 Criticize Model
EN18.05 Motivate Error
EN18.06 Remotivate Model
EN18.07 Conflicts Error
EN18.08 Conflicts Model
Negotiation (English)
ENO06.02 Initial offer Error
ENO06.03 Initial offer Model
ENO06.05 Lesson 1

ENO06.06 Lesson 2

Prospection (English)
ENO07.02 Set an appointment2 Model

Visionnez gratuitement tous les films sur www.asbpublishing.com
Contact : Benjamin Rousseau, Directeur d’Edition — 19 rue Martel, 75010 Paris — Mobile : +33.6.24.43.23.00 — Fixe : +33.1.47.70.36.03 — benjamin.rousseau@asbpublishing.com



