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avec les outils de la préparation mentale
des sportifs de haut niveau !

© Manager de terrain
Communication assertive

© Management en contexte déstabilisant
© Management inclusif et engageant
O Captain speaking

Management de la performance
collective, projets transverses

& COMMUNICATION
COMMERCIALE

O Relation commerciale d’excellence

O Relation commerciale d’excellence
Niveau expert

O Négociation commerciale d’élite

MEDIA TRAINING,
GESTION DU DEBAT
ET COMMUNICATION

DE CRISE

O Préparation de l'interview
© Training débat contradictoire

© Communication de crise, communication
sensible et crash test de crise

CONFERENCES,
WORKSHOPS

MAITRE DU RING
GARDEZ LE LEAD EN TOUTES SITUATIONS !

DANS LA PEAU D'UN NEGOCIATEUR DELITE

PITCH IT | PRESENTER ET CONVAINCRE
EN 30 SECONDES CHRONO !

TOUS PILOTES !
MANAGEMENT DE LA PERFORMANCE
COLLECTIVE ET GESTION DU FACTEUR HUMAIN

LE CHIMPANZE ET L'ECOLIER

MAITRISER SES INSTINCTS ET SORTIR DU CADRE UNIVER-
SITAIRE POUR SEDUIRE UN AUDITOIRE ET RETENIR SON
ATTENTION

STORY TELLING
LES TECHNIQUES DU STORY-TELLING AU SERVICE DU
BUSINESS ET DE LENTREPRISE

WOMEN ACTING ,
COMMUNICATION ET LEADERSHIP AU FEMININ

BODY LANGUAGE
L'IMPORTANCE DU NON VERBAL. PARCE QUE NOUS
SOMMES VUS AVANT D'ETRE ENTENDUS

ASSERTIVITE : NI HERISSON,(NI PAILLASSON
S'AFFIRMER SANS AGRESSIVITE NI TENSION

PRODUCTIONS
ET EVENEMENTS

NOS ATOUTS

NOS STUDIOS

ILS NOUS FONT
CONFIANCE



https://personnalite.fr/psh/

Vincent SOULIER
Président - CEO

Maitre de conférences Associe
au CELSA Paris-Sorbonne

Innovation majeure de nos
Programmes 2025 :
la mise sur orbite de V.I.PITCH® !

Nous proposons 4 axes difféerents, et complemen-
taires, d’analyse de votre pitch :

—our
blen communiquer,

1. Positivite

2. Inclusion du public

3. Assertivite

4. Simplicite et Accessibilite

Virtual Intelligence Pitch :

Il sagit pour Personnalité - Leader francais

de l'excellence relationnelle pour la 9%™ année

consécutive™ - de mettre la puissance de calcul de

I'Intelligence Artificielle au service de vos Pitchs !
Cette innovation majeure, dans le champ de la

exprimez votre
personnalite !

Apres 8 mois de Recherche & Développement,
avec 'un des plus grands specialistes francais de
I'Intelligence Artificielle, nous avons crée un outil
innovant, et exclusif, de mesure de limpact du
pitch d'un communicant.

Ses points forts :

« Mesure de limpact de votre pitch en un
temps record, avec justification de votre
score par une analyse pointue, totalement
personnalisée

« Utilisation,enmode IA, de notre methodologie
du Media-Acting®

« Diagnostic objectif de votre performance de
communicant et de vos axes d’amélioration

communication interpersonnelle, est en parfaite
coherence avec la raison d'étre de Personnalite :
« Révéler les talents de communicant et
valoriser, dans le respect de sa personnalité, les
communications de chacun ».

Pour tracer sa route par gros temps, I'entreprise
doit, par la voix de ses leaders, porte-paroles et
hauts potentiels, fixer et garder un cap, mobiliser
les équipes, galvaniser les eénergies, convaincre ses
clients, actionnaires et partenaires...

A tres bientét, chez Personnalite, pour vous faire
vivre une experience exceptionnelle !

*Palmarés Leaders League des Meilleurs organismes de formation
professionnelle — Catégorie Communication

< RETOUR AU SOMMAIRE < RETOUR AU SOMMAIRE EDITO



Virtual Intelligence Pitch

La puissance de calcul de l'intelligence
artificielle au service de

V.l. Pitch® est l'intelligence artificielle
développée par Personnalite et formeée
a notre meéthodologie le media-acting®.

Alimentee par de nombreux discours (de politiques, de dirigeants, de
concours d’eloquence...), cette intelligence artificielle mesure I'impact
de votre pitch en un temps record et justifie votre score par une analyse
ultra-detaillee.

Elle permet grace a sa puissance de calcul de fournir des diagnostics
quantifies encore plus precis, plus rapides et plus objectifs.

Elle est devenue un outil cle de nos formations et permet d’analyser les
discours, les pitchs selon les axes suivants :

La positivite
L'inclusion du public
Lassertivité

La simplicité et l'accessibilité

9
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LE MEDIA ACTING®

METHODE PEDAGOGIQUE DEPOSEE

Le Media-acting® est la methode
exclusive de Personnalite, qui
structure I'animation de toutes
nos formations.

Fruit de la recherche universitaire,

le conduisant sur le chemin
de

Il devient acteur de sa progression par les
multiples mises en situation qu'il realise,

L’action enregistree est systematiquement
debriefee par nos formateurs-experts, issus
d’univers professionnels decales.

Cette methode du

(80% de pratique pour 20% de theorie)
peut étre declinee en 6 langues differentes :
francais, anglais, allemand, italien, espagnol
ou arabe.

il

LE MEDIA ACTING®



405 EXPERTS

MULTICULTURELS

45 personnalités expertes dans des
domaines d’activité aussi pointus que
variés, des univers aux antipodes du
quotidien de nos participants.

Leur mission ? Elargir un territoire,
bousculer des habitudes, faire apprendre
d’une expérience professionnelle
différente : la leur.

Les meilleurs outils issus de leur univers
professionnel seront mis a la disposition des
participants, qui les utiliseront lors de prises
de parole strategiques, de negociations a fort
enjeu, d'affirmation de leur leadership, de
management de la performance collective...

Et parce que la credibilite de nos formateurs
repose sur leur expertise unique, tous
poursuivent en parallele leur activite
professionnelle.

Une experience sur-mesure, sur le ring, sur
la scene ou en studio TV, sous l'ceil de la
camera, qui permet a chacun d’exprimer
sa vraie personnalite : la seule cle pour bien
communiquer.

13

NOS EXPERTS



eeese AFFIRMATION
" DU LEADERSHIP

* PAROLES DE DIRIGEANTS
PERFECTIONNEMENT AUX TECHNIQUES DE COMMUNICATION

O LEADERSHIP AU FEMININ =/
WOMEN ACTING
> Prendre conscience de sa personnalité
et trouver son style de communicant.

O MAITRE DU RING
> Affirmer son leadership avec assertivité.
> Etre a l'aise dans toutes situations de

communication, en maitrisant outils et
techniques.

[ ]
([ ]
[ ]
O MARKETING DE SOI °
PERSONAL BRANDING o
o
®

O COACHING INDIVIDUEL ..
ACCOMPAGNEMENT INDIVIDUEL AMBASSADEUR DE LENTREPRISE, > Renforcer I'impact de son

argumentation
LE DIRIGEANT EST EN CONSTANTE
SITUATION DE COMMUNICATION.

> Chefs d'entreprise
Il doit accorder le plus grand soin a travailler la parfaite > Dirigeants
P 9 P > Cadres dirigeants

consonance entre son image projetée et son image

percue, la cohérence de son personal branding ! @
' ) ' ) o > Comedien,
Porteur de lidentite de lentreprise, il doit incarner > Journaliste,
publiqguement ses valeurs et sa stratégie ; il est amené a > Metteur en scene, .
. . - > Specialiste de la voix et de la gestion

communiquer dans des contextes et face a des publics des émotions
multiples : actionnaires, clients, salaries, syndicats, medias... E,
Cette formation d’excellence va lui permettre d’affirmer > Capacité a influencer
son leadership et de faire rayonner son charisme, en lui > Conviction et impact _

e . i . . > Leadership, confiance en soi
transférant les meilleurs outils et techniques pour faire

de lui un vrai communicant. Q

> aucun

@

> 5 x % journée
> 5 modules
Qualité de la prestation évaluée en fin >20h
de session par un questionnaire de satisfaction

* Formation Inter-Entreprise

15
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PROGRAMME

SESSIONS
INTER-ENTREPRISES 2025

(Boulogne Billancourt - 92100)

MODULE
4TRA|TER L'INFORMATION EN

MODULE
PRENDRE CONSCIENCE
POUR AVOIR CONFIANCE :

Se connaitre pour mieux interagir avec son
auditoire.

PROMOTION MARCEAU

« Mercredi 26 mars (2h-18h30)
« Jeudi 27 mars (?h-18h30)
« Vendredi 28 mars (?h-13h)

AMONT POUR PERCUTER EN
PRESENTATION :

UNE METHODE CHOC

Ouverture a partir d’'un contexte réel de
prise de parole sous I'ceil de la caméra :
relecture individuelle et décryptage

PROMOTION MERYL STREEP

e Mercredi 27 aolt (?h-18h30)
« Jeudi 28 aolt (?h-18h30)
« Vendredi 29 aoUt (?h-13h)

» Cibler son message

« Diagnostic individuel comportemental « Hiérarchiser les informations
(grace a la caméra) et sémantique

(grace a V.l. Pitch®)

« L'écueil des 2 premieres minutes de la
prise de parole : Ice breaking & Hook

» Organiser son message

PROMOTION AUDIARD

« Mercredi 1°" octobre (9h-18h30)
« Jeudi 2 octobre (?h-18h30)
« Vendredi 3 octobre (?h-13h)

PROMOTION SCORCESE

« Mercredi 26 novembre (?h-18h30)
« Jeudi 27 novembre (2h-18h30)
« Vendredi 28 novembre (?h-13h)

« Construire son message et sa presentation

« Mise en perspective : dimensions verbale
et non-verbale de la communication.

ATELIER Media Training n°2
(par . groupe)
« Prendre conscience de son image projetée

' . « Straight to the point
et percue pour prendre confiance en soi

« Pitch burger
» O.A.R.I.S : un outil pour communiquer avec

l'auditoire et non pas face a I'auditoire
COMPETENCES ACQUISES

AU TRAVERS D'EXERCICES FACE CAMERA

« Argumentation tripode

« Accrocher pour introduire et conclure
pour ouvrir

- Faire face aux questions déstabilisantes

- Adapter sa posture, sa voix et sa gestuelle a I'enjeu et
a l'auditoire

TARIF et
ORGANISATION

é EN INTER - ENTREPRISES :
M O DU LE 6 participants maximum
PRESENTATION 5 modules

7 800 € HT par participant
DEVANT UN AUDITOIRE (frais de déjeuner inclus)
ET JEU DES , avec 2 diagnostics V.|.Pitch ®
QUESTIONS/REPONSES

- Construire un capital sympathie

MODULE

MAITRISER SON

IMAGE SONORE :
POUR UNE PRISE DE
PAROLE MOBILISATRICE

COMPETENCES ACQUISES AU TRAVERS
D'EXERCICES FACE CAMERA

MODULE
MAITRISER

SON IMAGE VISUELLE :
OSER AFFIRMER L'IMAGE
DE SA PERSONNALITE

. COMPETENCES ACQUISES .

AU TRAVERS D'EXERCICES FACE CAMERA
Maitriser le langage du corps, langage du visage et « Etre entendu pour étre écouté...

langage des gestes (gestes illustrateurs vs gestes et compris : gymnastique vocale, relief et
traitres) scansion

EN INTRA - ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

« Préparer un message SICAV
« Slide show : Lois de MILLER / checklist visuelle

\ . C N It
» Regles du debat contradictoire o ST pal

un montage sur-mesure
» Typologie du public :

« Occuper l'espace : simposer positivement
«Les3C

« Régles de la co-animation : animateur + support

« Améliorer son élocution, son rythme et
son débit : la variation prosodique

« Donner force et relief a son discours

« Gérer les silences :
une arme de conviction active

ATELIER Media Training n°1
(par . groupe)

+ Comprendre les medias et les
journalistes : TV, radio, écrit,
numeérique.

- Préparer une interview
- Déjouer les piéges de l'interview

les 7 nains dans I'auditoire

« Rester maitre du jeu face aux objections

voire aux tentatives de déstabilisation

« L'art de I'improvisation

Cet exercice final (analysé par V.1.
Pitch®), a partir de vos propres slides,
vous permettra de mettre en pratique
tous les acquis de votre formation.
C'est aussi I'occasion de « répéter »
votre prochaine prise de parole et de
bénéficier de conseils personnalisés.

@ info@personnalite.fr

(@ 33 (0)1 46 05 44 66

LIVRABLES

Séquences individuelles filmées
Mémos, vidéos pédagogiques,
, diagnostics sémantiques

Nos formations se déploient
également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter

< RETOUR AU SOMMAIRE
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3 H

Exercices pratiques

sous ['ceil de la caméra
Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

3H
& LEADERSHIP
[
(&) OBJECTIFS !
> Faire de sa différence un atout AU F E M I N I N
au service de ses convictions et des
objectifs de I'entreprise.
> Affirmer sa communication WO M E N ACT | N G
interpersonnelle et son leadership ) .
en jouant la carte du Soft Power. Une formation professionnelle deployee
> Identifier les points de force par des femmes expertes pour
et les axes de progres de sa _
communicatior des femmes-leaders.
Un programme destine a equiper les participantes amenees
a manager au plus haut niveau de responsabilite au sein de
'entreprise.
€@ PARTICIPANTS
> Dirigeantes, cadres dirigeantes, M O DU I—E 3H

hauts potentiels

INTERVENANTS

> Comédienne — spécialiste de la
communication interpersonnelle au féminin

> Coach vocale

> Journaliste

@ COMPETENCES TRAVAILLEES

> Leadership
> Capacité a influencer
> Confiance en soi

& rrerequis

> aucun

@ DUREE

>4 modules de 3h

LEADERSHIP

AU FEMININ

Le « Women Acting » au service du Leadership :

Maitriser sa posture pour impacter en présentation i .

> DU FREIN A LACCELERATEUR > LA PUISSANCE DU FEMININ

« Cultiver l'assertivite pour diriger : le
POuUVvoIr « pour » versus le pouvoir «
contre ».

« Prendre conscience de la force
des freins au leadership féminin ...
pour mieux les dépasser.

« S'approprier les outils de
I'affirmation de soi pour conforter
son leadership, méme en situation
déstabilisante.

Atelier intensif en
studio multimédia
sous forme de débat
contradictoire

« Asseoir son autorité en situation
minoritaire - concept du
Tokenisme- symptdmes et
remedes.

« Reconnaitre et utiliser ses
émotions, gestion du stress

« Savoir dire non a un N+1 ou a un
collaborateur en préservant la

qualite de la relation : la force de « Développer le marketing de soi et

MODULE

MARKETING
DE SOI

Le « Women Acting »
par le Story Telling et I'Elevator Pitch

> Savoir imprimer sa marque personnelle

> Savoir se présenter de maniéere synthétique et
impactante

> L'outil C.H.I.C. pour préparer un pitch professionnel
de soi-méme impactant, fondé sur une histoire
singuliere et distinctive

> Synopsis et story-board de sa propre histoire

MODULE
COACHING

VOCAL

Le « Women Acting » par la voix : maitriser
son image sonore pour une prise de parole
mobilisatrice

> Etre entendue pour étre écoutée... et comprise

> La variation prosodique : améliorer son elocution,
son rythme et son debit.

> Communication non verbale - body language : une
gestuelle adaptée pour gagner en élégance et en
conviction.

> Gérer les silences : une arme de conviction active

> Maitriser son stress et canaliser ses émotions par la
respiration ventrale.

MODULE

MEDIA TRAINING
ET DEBAT CONTRADICTOIRE

Le « Women Acting » dans la gestion de I'échange :
I'assertivité au féminin

> Geérer les objections et les questions destabilisantes
> |dentifier et gerer les 7 nains dans son auditoire

> L'art de la dialectique assertive “straight to the point”

> Remplacer les réflexes de fuite, d’agressivite
et de manipulation par I'expression factuelle et
dépassionnee des arguments objectifs.

> Mot confort, phrase charniere,
technique du “block & bridge”

PROGRAMME

TARIF et
ORGANISATION

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

@ info@personnalite.fr

(@ 33 (01 46 05 44 66

En option :
diagnostic individuel
rhétorique grace a V.l. Pitch®,
nous consulter.

LIVRABLES

Séquences individuelles fimées
Mémos, videos pedagogiques

Nos formations se déploient

Qualité de la prestation évaluée en fin lassertivite. le networking egalemen?: en distanciel et
. . . . . ) ) en plusieurs langues :
de session par un questionnaire de satisfaction - Quand la cooptation prévaut dans l-;ous consultger
o\ les critéres de promotion Fon\
(®) ()

< RETOUR AU SOMMAIRE
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AVEC LE PROGRAMME

COACH BOXEUR

« Tout refus de communiquer est une tentative
de communication ; tout geste d’indifférence
ou d’hostilité est un appel déguisé. » Albert Camus

©

e P + 1ER ROUND : LES FONDAMENTAUX
du coseh bomeor Se préparer physiquement et mentalement,
Renforcer sa posture et son regard, anticiper pour

mieux contourner

- 28ME ROUND : DE LIMPORTANCE DE LIMPACT
Mettre ses coups avec conviction, toucher avec
précision, savoir contre attaquer

. 3t ROUND : GERER LAGRESSIVITE

Apprehender et evaluer chaque situation,
combattre avec intelligence et decontraction

> Origines de la déstabilisation (interlocuteur,
> Se préparer physiquement et mentale- enjeu, sujet...)

ment & une communication stressante . . .
> Manifestations physiques et mentales

> Maitriser I'agressivité de l'autre pour - RHETORIQUE DE COMBAT
la contourner efficacement

> Les grands principes (dissocier force et
violence, objectiver, identifier, dénoncer,

> Rester lucide et percutant malgreé la contre attaquer..)

pression

> Les outils
> Riposter au bon moment en jouant
des coups de son adversaire pour
Parce que la communication peut-étre reussir a simposer INTRA-ENTREPRISE,
un duel dans lequel on sattend a prendre AVEC LE JOURNALISTE, GR?\‘UPE oY ITItDMDUEL'
0 a ous consulter pour
des coups, nous avons combiné notre > Chefs d'entreprise, dirigeants et cadres SPE,CIALISTE DE LA un montage sur—rr?esure
. . ‘A . . dirigeants, elus, porte-paroles d’entreprises
savoir-faire en matiere de communication o S assosiations amancs & prendre la. RHETORIQUE DE COMBAT info@personnalite.fr
assertive et d,aglllté rhétorique ala parole ou & négocier dans des contextes Et le ring devient :
. g . y , . fortement destabilisants. s> Téte 4 téte musclé 33 (0)1 46 O5 44 66
rigueur de la préparation d un veritable e o
> Reunion agitee

combat de boxe. . Coach-boxeur > Jeu de questions réponses effréné @ En option: diagnostic individuel

> Journaliste > Débat rhétorique grace a V.l. Pitch®,

nous consulter.
@ Tout au long de la journée, les mises en situations

» Affirmation du leadership s'enchainent : sur une thématique décalée puis sur des

> Confiance en soi jeux de réles inspirés de situations métier. LIVRABLES

> Gestion du stress et des émotions . _ .

5 Maitrise de soi Il sera possible au commanditaire de la formation de : Séquences individuelles filmées

> Capacité d'écoute > laisser les participants nourrir eux-mémes en Mémos, vidéos pédagogiques

> Intelligence relationnelle exemples vécus ces mises en situation.

> préparer en amont, en lien avec les services

concernes, des fiches de roles les plus
> Signer une décharge de responsabilité pour

1 bratique de Ia boxe anglaies représentatifs de la réalité terrain. Nos formations se déploient
‘ (Rdv commercial, réunion, débat ...) egalement en distanciel et
Qualité de la prestation évaluée en fin @ o ) ) en plusieurs langues :
de session par un questionnaire de satisfaction Debrief individualise et « take-aways » personnalises nous consulter
> 2 jours
20 21
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MARKETING
DE SOI
PERSONAL BRANDING

Boostez votre image on et off line !

Marketez votre vitrine professionnelle
et développez votre audience pour gagner
en visibilité et en crédibilité

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction

(22)

3 H

3 H

A
@ OBJECTIFS

> Maitriser toutes les techniques d’une
communication en ligne impactante
au niveau individuel et au niveau de la
marque

> Développer, animer et engager sa
communauté en ligne (followers,
clients, partenaires)

> Maitriser les différents réseaux
sociaux (LinkedIn, twitter, facebook,
Youtube, etc.) pour booster son

image, sa crédibilité et sa notoriéte (DUREE SUR

. . MESURE)
> Maitriser les techniques

de networking et netlinking

PARTICIPANTS

> Toutes personnes utilisant les réseaux
sociaux a but professionnel.

> Fondateurs, Dirigeants, Porte-paroles,
Associés, Responsables marketing /
communication, Responsables RH,
Responsables RSE, Responsables
commerciaux, etc.

@ NTERVENANT

> Expert en communication

& COMPETENCES TRAVAILLEES 3H
> Maitrise de son image, de l'image de
marque
> Stratégie de communication digitale et
éditoriale

Q PREREQUIS

> aucun

@ DUREE
> Modules de 3h a la carte

MODULE

BOOSTER SON IMAGE
EN LIGNE

Votre image en ligne ne simprovise pas. Une

fois maitrisée, elle vous permet de développer
votre notoriété, de démontrer votre expertise, de
toucher un plus grand nombre de personnes et
de fidéliser vos partenaires et clients.

MODULE
BOOSTER LIMAGE

DE SON ENTREPRISE
EN LIGNE

Limage de marque en ligne est cruciale.

Elle influe directement sur la perception de
I'entreprise, ses ventes et ses performances.
De nombreuses astuces permettent de booster
cette image.

> A propos des réseaux sociaux

> Pourquoi communiquer sur les réseaux
sociaux 7

> Vos objectifs en ligne
> Pour qui communiquer 7
> Les bonnes pratiques

> Améliorer sa page individuelle :
diagnostic et recommandations

> Mesurer ses actions en ligne

Recommandations spécifiques individualisées et des exercices
pratiques pour améliorer sa page, ses posts et ses interactions en ligne.

MODULE

WHO'S WHO :
L' ART DE SE PRESENTER
AVEC IMPACT ET EN VIDEO !

Accompagnement sous forme de coaching individuel
pour réaliser son propre story telling.

Entrainements décryptés par le formateur devant la
caméra, direction artistique, réalisation et montage
vidéo.
° FOURNITURE D'UNE VIDEO REALISEE AVEC

LA METHODE DE LELEVATOR PITCH

MODULE
4DE’VELOPPER UNE STRATEGIE
DE NETWORKING

Comprendre les enjeux et bénéfices d’'un bon réseau
professionnel.

Organiser de facon pro-active une stratégie de

networking.
(23)

PROGRAMME

TARIF et
ORGANISATION

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

@ info@personnalite.fr

(@ 33 (01 46 05 44 66

LIVRABLES

Sequences individuelles filmées
Mémos, vidéos pédagogiques

Nos formations se déploient
également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter

< RETOUR AU SOMMAIRE
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PROGRAMME

COACHING « ONE TO ONE »
POSITIONNEMENT INDIVIDUEL

> Agir en leader et développer son charisme

> Cap strategique, sens de sa fonction, actions
et décisions

> Trouver un épanouissement optimal dans
sa fonction

POSITIONNEMENT RELATIONNEL

> Le Manager Coach et son collaborateur

> Manager des personnalités complexes
et/ou difficiles

> Gestion et prevention des conflits

COAC H I N G CONDUITE DU CHANGEMENT

> Renforcer sa capacite d’adaptation au changement

> Se préparer et assumer de nouvelles

&

ACCOMPAGNEMENT @) osuecrrs e

I N D IVI D U E L > A définir en fonction du besoin du «lacher prise » " i
COACHING D EQUIPE, COACHING D’EQUIPE,

TEAM BUILDING TEAM BUILDING TARIE ot

Positionnement relationnel et ORGANISATION
€@ PARTICIPANTS managerial

> Dirigeants, Managers > Dynamique et cohesion de groupe EN INDIVIDUEL
Par. e le CoaChmg par.t d'une . > Fédérer ses équipes vers un projet commun OU EN EQUIPE
feuille blanche et se construit au fur et a € INTERVENANTS

) . : Le M h et son équi
mesure de 'accompagnement. Voici, pour > Selon les besoins 7 -E anager cosch &t son eatipe Nous consulter pour
illustrer ce principe, un panorama de nos , , i i un montage sur-mesure
. princip ' P . @ COMPETENCES TRAVAILLEES Intelligence collective , .

principaux domaines d’intervention. ; Leadership ., : (©) infoepersonnalite.fr

> Intelligence relationnelle Personnalite propose des ateliers

> Capacité de conviction, impact @ 33 (0)1 46 05 44 66

interactifs de Team Building et
d’intelligence collective avec

PREREQUIS .
> aucun le serious game UWTI.
& ourie :
> Sur mesure ﬂ
Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction
(24) @

< RETOUR AU SOMMAIRE AFFIRMATION DU LEADERSHIP < RETOUR AU SOMMAIRE AFFIRMATION DU LEADERSHIP


https://www.youtube.com/watch?v=MVxWCDlf67Q

PRISES DE PAROLE
“N PUBLIC ...

* PRISES DE PAROLE EN PUBLIC
EXPOSER, ARGUMENTER, CONVAINCRE

* PRISES DE PAROLE EN ANGLAIS
EXECUTIVE COMMUNICATION SKILLS

* LART DU PITCH

O STORY TELLING ,
CONSTRUIRE ET SOUTENIR AUTREMENT VOS PRESENTATIONS

O BOOSTEZ ,
VOS PRESENTATIONS CHIFFREES

O PRESENTATIONS IMPACTANTES :
CONCEPTION ET MISE EN SCENE

O BIEN COMMUNIQUER A DISTANCE
PARCOURS 100% EN DISTANCIEL

O COMMUNICATION ECRITE IMPACTANTE

O FAIRE BAISSER LA PRESSION...
POUR GAGNER EN PERFORMANCE

* Formation Inter-Entreprise




PRISES DE PAROLE &) ossecrres
EN PUBLIC
EXPOSER,
ARGUMENTER,
CONVAINCRE

Parce que votre audience exige que vous
soyez facile d’acces et percutant en prise
de parole en public, cette formation
professionnelle saura mettre en lumiere la
meilleure version de vous méme.

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction

(58)

> Maitriser sa présence physique et
vocale

> Comprendre et gérer son stress

> Batir une argumentation efficace a
l'oral

> Interagir sereinement avec l'audience

@ PARTICIPANTS

> Toutes personnes amenées a prendre la
parole en public

Q INTERVENANTS

> Journaliste
> Comedien

@ COMPETENCES TRAVAILLEES

> Conviction et impact
> Confiance en soi
> Gestion du stress et des émotions

& rreéreauis

> aucun

DUREE

> 2 jours

(28)
< RETOUR AU SOMMAIRE PRISES DE PAROLE EN PUBLIC

. JOUR

é EXPOSER,
CEST SEXPOSER
Sl e
“Relecture.dcrypiage . LA CONNAISSANCE DE SO,

et conseils du formateur.

POUR UNE PREMIERE PRISE DE CONSCIENCE

> Quel communicant suis-je 7
Diagnostic individuel comportemental (grace
a la camera) et semantique (gréce a V.I.
Pitch®)

> Parler « devant » les autres ou parler « aux » autres

> Les 3 piliers de la prise de parole

« UTILISER LE LANGAGE NON VERBAL,
GESTUELLE ET COMPORTEMENT

> Minimiser les risques de distorsion du message

> Zones d’interaction pour solidifier le
« pont de communication »

> Gestes et postures
> Regard et sourire

- DONNER DU RELIEF A SON PROPOS
> Ponctuer
> Répéter pour favoriser I'ecoute et la memorisation
> Scander pour valoriser
> Faire du silence un atout

JOUR

é ARGUMENTER POUR FAIRE
PASSER SON MESSAGE

B g CONVAINCRE

e, depige POUR FAIRE ADHERER

« PREPARER SA PRESENTATION

> Hiérarchiser et construire son argumentation

> Ouvrir et conclure : « accrocher l'auditoire dans les
toutes premieres minutes et relancer pour mieux
conclure »

+ OPTIMISER SON SUPPORT VISUEL
DE PRESENTATION

> Mettre la forme au service du fond

« REALISER UNE PRESENTATION PERCUTANTE

> Cing minutes pour convaincre :
straight to the point !

> Rompre la monotonie, rythmer et dynamiser ses
propos
« OUVRIR LE DEBAT ET INTERAGIR
AVEC L'AUDITOIRE

> Ouvrir un debat et obtenir des questions
> Comportements et attitudes a maitriser

Exercice final avec diagnostic des dimensions
comportementales et sémantiques.

(59)

PROGRAMME

SESSIONS
INTER-ENTREPRISES 2025

(Boulogne Billancourt - 92100)

« Jeudi 20 mars (?h30-18h15)
et vendredi 21 mars (?h30-18h15)

« Lundi 16 juin (?h30-18h15)
et mardi 17 juin (2h30-18h15)

o Lundi 6 octobre (?h30-18h15)
et mardi 7 octobre (9h30-18h15)

o Lundi 1" décembre (?h30-18h15)
et mardi 2 décembre (?h30-18h15)

TARIF et
ORGANISATION

EN INTER - ENTREPRISES :
8 participants maximum

2 400 € HT par participant
(frais de déjeuner inclus)
avec 2 diagnostics V.I.Pitch ®

EN INTRA - ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

@ info@personnalite.fr

(@ 33 (0)1 46 05 44 66

LIVRABLES

Sequences individuelles filmées
Mémos, vidéos pedagogiques,
, diagnostics semantiques

Une majorité de nos formations
peuvent se déployer en distanciel,
et en plusieurs langues :
nous consulter

29)
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PRISES DE PAROLE <€) ossecmves
EN ANGLAIS
EXECUTIVE
COMMUNICATION
SKILLS

> Mastering your physical and vocal
presence

> Understanding and managing stress
> Build an effective oral argument

> Interact calmly with the audience

@ PARTICIPANTS

> Executives with public speaking

Because your audience demands that you

are approachable and effective in public in English issues
speaking, this professional training will @® TRaINERS
bring out the best in you. > Comedian,

> Journalist

@ SKILLS DEVELOPMENT

> Self-confidence
> Conviction and impact

0 PREREQUISITES

> Regular practice of English in a
professional context

DURATION
> 2 days

Qualitative final assessment

(30)

< RETOUR AU SOMMAIRE PRISES DE PAROLE EN PUBLIC

PROGRAM

. DAY 1
é - PRESENT YOURSELF - ORAL EXPRESSION: ADDING

> Individual behavioral diagnosis (thanks to the HIGHLIGHTS TO A PRESENTATION
camera) and semantic diagnosis (thanks to

V.1 Pitch®) > Re-punctuation : mastering your
> The OASIS approach intention and delivering it with your

> The right way to get the audience’s attention own personal style

> The first 2 minutes : Ice breaking & Hook

Practical exercises
under the camera eye.
Analysis and

personal advices.

> Enhancing your elocution

> Breaking up monotony - Emphasising
key words ...

« THE SPEAKER'S GESTURES

> Positive and negative gestures in front of an
audience: body language

> Cultural codes, pitfalls to avoid

+ OCCUPYING SPACE
> Synthesis of the first knowledges

> Occupying space to establish your
presence, with or without aids

> Visual parasites that obscure the message (powerpoint, Keynote, Paper board...)

> The picture of confidence :
the message sent and the message received

DAY 2

« PREPARING AN AMUSING SPEECH

> How to adjust to the public
environment

> Avoiding emotional overtones

MULTI-COMPANY GROUP

: > The FOFIR approach : SESSIONS 2025
Fact - Opinion - Feeling - Intended action - :
e (92100-Boulogne Billancourt - France)
Ramification

> Prioritising and ordering arguments to get to the point
Practical exercises Sh t d . Monday 9th & Tuesday 10th \June
underthe;i:/)e/:s?;; > ort an preCIse (930 am - 675 pm)

e - USING NOTE CARDS
> Key words to recall ideas
> How to put together your personal aids

Monday 17th & Tuesday 18th November
(9:30 am - 6:15 pm)

« PREPARING A PROFESSIONAL SPEECH
> 4 kinds of speeches

> Structuring the arguments (CDI : conclusion -
development - introduction)

PRICE and
ORGANIZATION

« USING VISUALS AIDS MULTI COMPANY GROUP:

> Preparing PowerPoint presentations 6 participants maximum

3 000 € HT per trainee
(including lunches)

SINGLE COMPANY, GROUP OR
INDIVIDUAL, REMOTE SESSIONS :

> Synthesising ideas or highlighting them

« MAKING A PROFESSIONAL PRESENTATION
TO THE GROUP

> Five minutes to convince
> Using note cards and visual aids
> Applying communication tools

Consult us
@ info@personnalite.fr

« DISCUSSION AND DEBATE: THE GOLDEN RULES
> Typology of troublemakers
> Tools to avoid being put off balance TAKE AWAY

> The art of a persuasive response Individual videos
and pedagogical memo

(@ 33 (0)1 46 05 44 66

Final exercise with diagnosis of behavioural
and rhetorical patterns

(a1)
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L ART DU
PITCH

Exercice incontournable, le pitch fascine
autant qu’il effraie. Avec cette formation,
vous aurez toutes les techniques
journalistiques les plus agiles pour réaliser
votre pitch et vendre une idée, un projet,
une proposition...

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction

(3)

A
@ OBJECTIFS

> Bousculer nos réflexes académiques
de traitement de l'info

> Savoir faire court et ciblé grace aux
techniques du Pitch

> Augmenter sa puissance d'émission
du message (voix &corps)

JOUR

Exercices pratiques

sous I'ceil de la caméra
Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

L'ART DE CONSTRUIRE
UN PITCH PERCUTANT

@ PARTICIPANTS

> Toutes personnes amenées a devoir
donnerenvie et séduire dans l'instant

@ INTERVENANTS

> Consultant-spécialiste de la
communication interpersonnelle

@ COMPETENCES TRAVAILLEES

> Conviction et impact
> Confiance en soi

& rPrerequis

> aucun

DUREE

> 1jour

@)

< RETOUR AU SOMMAIRE PRISES DE PAROLE EN PUBLIC

Diagnostic individuel comportemental
gréace a la caméra et sémantique (gréace
a V.I.Pitch®)

« LE PITCH BURGER

METHODE SYNTHETIQUE QUI STRUCTURE UN
MESSAGE ORAL, EN MARQUANT LES ESPRITS
TOUT EN ADAPTANT SES ARGUMENTS ET
SON RYTHME A SES INTERLOCUTEURS ET A
LENVIRONNEMENT.

> 1 message principal qui constituera I'enveloppe
de votre intervention : je commence avec et je

termine avec.

> la garniture entre les deux :
argumentation avec pas plus de
3 ingredients = 3 arguments titres.

En s’appuyant sur cette meéthode, exercices
filmeés et décryptés sous les angles de la qualité
du message transmis, du pont de communication
établi et du capital sympathie

LART DE RACONTER LE PITCH
« Accumuler un capital-sympathie :
la regle de Mehrabian
> Le Sens du mot > le champ lexical
> L'Expression kinésique > I'image visuelle
> La Variation prosodique > Iimage sonore
« OARIS : pour établir un pont de

communication solide et convivial avec
son interlocuteur / son auditoire

> Une Gestuelle d'Ouverture
> Une Posture en Avancée
> Un Visage dont on retient le Regard
> Un Rythme qui Inspire
> Une Expression Souriante
> Sans oublier le... SILENCE
- Maitriser sa voix pour gérer son stress
et maitriser ses émotions

> Gestion de la respiration, de la colonne
vocale, maitrise des emotions qui alterent le
placement de la voix

> Variation prosodique : améliorer son élocution,
travailler les scansions, gerer le silence

comportementales et sémantiques

(33)

Exercice final avec diagnostic des dimensions

PROGRAMME

SESSIONS
INTER-ENTREPRISES 2025

(Boulogne Billancourt - 92100)

o Lundi 10 mars (?h30-18h15)

» Vendredi 6 juin (?h30-18h15)

« Vendredi 17 octobre (?h30-18h15)

« Vendredi 12 décembre (9h30-8hi15)

TARIF et
ORGANISATION

EN NTER-ENTREPRISES :
4 participants maximum

1400 € HT par participant
(frais de déjeuner inclus)
avec 2 diagnostics V.I.Pitch ®

EN INTRA — ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

@ info@personnalite.fr

(@ 33 (01 46 05 44 66

LIVRABLES

Seéquences individuelles filmées
Mémos, vidéos peédagogiques,
, diagnostics sémantiques

Nos formations se déploient également
en distanciel et en plusieurs langues :
nous consulter

< RETOUR AU SOMMAIRE

©

PRISES DE PAROLE EN PUBLIC



Parce que la « raison » n'est pas toujours
le chemin le plus court pour toucher vos
interlocuteurs, cette formation saura
adapter aux exigences de I'entreprise le
savoir-faire des véritables conteurs.

Ainsi, les ressorts émotionnels du schéma narratif

vous permettront de scénariser vos discours pour
transporter votre public.

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction
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7

> Passer de la démonstration
ou de I'exposé technique au véritable
récit, construire le récit,
savoir le raconter et l'incarner,

> Adapter son oralité aux exigences du
mode récit et des émotions

®

> Cadres, equipes marketing, indépendants,
commerciaux soucieux de se démarquer
et de faire la différence dans leurs pitchs et
leurs presentations orales

@

> Comédien-conteur, expert en story telling

> Conviction et impact
> Capacité a influencer
> Maitrise de soi

> aucun

® Q

> 2 jours

« DIAGNOSTIC ET MISE EN PERSPECTIVE :
SAVEZ-VOUS RACONTER UNE HISTOIRE ?

Diagnostic individuel (comportemental et
rhétorique grace a la caméra et a
V.I. Pitch®)»

©

Exercices pratiques

sous ['ceil de la caméra
Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

« LA METHODE « C.H.I.C. » POUR PREPARER UN
PITCH STIMULANT, FONDE SUR UNE BELLE
HISTOIRE (STORY)

(Crochet - Héros - Intention - Combats)

+«L O.AR.S. » POUR‘DELIVRER CE PITCH
AVEC CONVICTION A L'ORAL (TELLER)
(Ouvrir-Avancer-Regarder-Inspirer-Sourire)

« GESTUELLE DE CONVICTION
AU SERVICE DU RECIT

> Image projetée vs image recue
> Body language

> Adapter sa posture et sa gestuelle aux reactions
non-verbales de son interlocuteur

> Décoder ce non-verbal pour relancer I'attention

« IMAGE SONORE AU SERVICE DU RECIT
> Etre entendu pour étre écouté et compris
> Placement de la voix, scansion, respiration ventrale
> Elocution, rythme et débit : la variation prosodique

> Force du silence

A PARTIR DUNE COMMUNICA-

TION PROFESSIONNELLE
(AVEC OU SANS SUPPORT VISUEL]

. CREATION D'UN SYNOPSIS

> Lois de proximite

Exercices pratiques

sous ['ceil de la caméra.
Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

> Définition du récit a construire

> Application des regles de grammaire et de syntaxe
narrative

> Ecriture du synopsis

« PRESENTATION ORALE DE LA « BELLE HISTOIRE »
(AVEC OU SANS SUPPORT VISUEL)

> Donner vie au recit

> Gérer son souffle et donner de 'ampleur a son
pitch

> Rompre la monotonie et relancer l'interét

> Rythmer et dynamiser le propos grace aux
analogies, aux images-force et aux astuces
oratoires

Analyse sémantique et axes d'amélioration
grace a V.I. Pitch®

35

PRISES DE PAROLE EN PUBLIC

PROG

RAMME

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

info@personnalite.fr

33 (0)1 46 05 44 66

LIVRABLES

Seéquences individuelles filmées
Mémos, vidéos pédagogiques

Nos formations se déploient
également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter




PROGRAMME

DIAGNOSTIC ET MISE EN PERSPECTIVE :
SAVEZ-VOUS PRESENTER DES DONNEES

CHIFFREES ?
> Diagnostic verbal
> Diagnostic comportemental

Exercices pratiques Décrytage du formateur sous le prisme CVM

sous ['ceil de la caméra
Relecture, décryptage

et conseils du formateur. . Connexion
> Capacité a batir un pont de communication
» Valeur
> Fiabilite
> Maitrise
> Transparence

« Narration du Message
> Exigences du story telling
IDENTIFICATION DES AXES D'AMELIORATION,

APPORTS PEQAGOGIQUES ET OUTILS PRATIQUES
POUR'Y REMEDIER :

« Accumuler un capital sympathie :
regle de Mehrabian

VN > Le sens du mot
\—/ > L'expression kinésique
> La variation prosodique

Communiquer de maniére impactante + OARIS : établir un pont de communication solide et
et captivante & partir de données convivial avec son interlocuteur/son auditoire
exclusivement quantitatives ou « Valeurs de la confiance : | ———
financieres : o , ,
> Fiabilite (passé ; présent ; futur)
> Aller de chiffres descriptifs vers des > Maitrise (macro,; micro) \
chiffres narratifs > Transparence (échec ; succes)

, . , - L « Structure du message :
> Capter l'attention et etablir immedia- 9

tement une connexion infaillible avec > Angle vs thematique
son auditoire
Une formation prOfeSSionne"e dédiee > Satisfaire aux attentes de publics Les exercices simulent des presentations chiffrees GRIONUTPITEA_OESTIEET\?IISEEL '
aux présentations chiffrées (financieres, exigeants et aussi potentiellement en sitgatigrj délijcgt)e (présentation a un Codir d'une ’
. méfiants quant aux communications situation degradee). Nous consulter pour
marketlng, datas...) financiéreqs un montage sur-mesure
Le formateur decrypte les exercices realises par le info@personnalite.fr

. . . participant sous les angles suivants :
Pour communiquer de maniere impactante et captivante 33 (0)1 46 05 44 66

\ tir de d , lusi t titati t/ > Toutes personnes amenées 4 réaliser > Assertivité comportementale
a_ par ": el e us.lvemen quan iatives et/ou des presentations presque exclusivement s Fiabilité : &tre capable d'inscrire sa
financieres, elle vous fournira les outils pour passer des sur la base de chiffres et/ou de données ) . dp ot
. - . . inancis communication dans le temps
chiffres descriptifs aux chiffres narratifs ! financicres. P LIVRABLES
@ > Maitrise : étre capable de passer du micro au Segueness TiehigualEs fimdss
macro

> Expert en présentation chiffrée Memos, videos pedagogiques

> Transparence : étre capable d'évoquer avec
un langage direct le négatif, les problémes, les

% . . . L
@ > Conviction et impact echecs comme les succes. Nos formations se déploient
> Capacité a influencer également en distanciel et
en plusieurs langues :
Q nous consulter
> aucun A partir de leur propre matiére professionnelle, les
participants travaillent a une présentation en mettant
AR Ee o et ArElice cr @ J 1 jour en appllca’gon |e§ apports et outils proposes tout au
de session par un questionnaire de satisfaction long de la journee.
36 37
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RQUER LES ESPRITS 9

Exercices pratiques

sous ['ceil de la caméra
Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

COMCEF TR o v peappeeel] wimon] smpsacien
Ty MERGIE eirm moppss | vl &1 memaage ol
LANCAGE DU CORPS

FarRL S50 ONaLE

> Renforcer 'impact d’'une présentation
dans sa dimension visuelle,
travailler la synergie entre les slides
et le message oral.

Exercices pratiques
sous I'ceil de la caméra
Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

> Présenter de fagon dynamique
pour captiver et séduire l'auditoire.

Limpact d’'une présentation ®
avec support visuel se détermine
a l'aune de deux critéres :

> Toutes personnes souhaitant démultiplier
Iimpact de leurs présentations avec
support visuel.

la qualité du support dont la construction doit respecter @
des regles-clés mais aussi la capacité du présentateur

a etablir une veritable synergie entre support visuel et

message, tout en s'exprimant de maniére percutante et
convaincante.

Tandem de deux Consultants-seniors :

> Un journaliste spécialiste de l'infographie

> Un spécialiste en techniques de
communication interpersonnelle

Cette formation professionnelle donne ainsi les outils
pratiques pour réussir vos présentations avec support
visuel (PowerPoint, Keynote, ...).

> Conviction et impact
> Capacité a influencer

>aucun

> 2 jours

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction
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PROGRAMME

CONCEVOIR UN SUPPORT

DE PRESENTATION
IMPACTANT

« Sensibilisation aux enjeux, aux obstacles et aux
écueils dans la conception d’un slide-show

« Travail des participants sur leurs présentations a
partir des apports théoriques sur les regles cles
de la conception d’un support visuel impactant :

> Lois de Miller
> Message S.I.C.AV
( Simple / Imagé / Court / Animé / Vivant)

BOOSTEZ VOTRE IMPACT
EN PRESENTATION !

A partir d’'une mise en situation et du diagnostic
fait par le formateur, travail des participants
autour des axes suivants :

« RENFORCER LIMPACT DU LANGAGE DU CORPS
> Eliminer les parasites visuels
> Occuper l'espace

> Etablir un pont de communication avec son
auditoire : body language

> Capter I'attention par le regard

INTRA-ENTREPRISE,

+ CAPTIVER PAR LEXPRESSION ORALE GROUPE OU INDIVIDUEL :

> Améliorer son élocution et gérer son souffle Nous consulter pour

> Rompre la monotonie : scansion ) S Sl

> Rythmer et dynamiser son propos : info@personnalite.fr

variation prosodique
33 (0)1 46 05 44 66

> Utiliser 'arme du silence

« ETABLIR UNE VERITABLE SYNERGIE
ENTRE SUPPORTS VISUELS
ET MESSAGE ORAL

> Silence visuel et silence sonore

LIVRABLES

Seéquences individuelles filmées
Mémos, vidéos pédagogiques

> Trucs et astuces en présentation

(touche « N »..) Nos formations se déploient

également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter
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BIEN
COMMUNIQUER
A DISTANCE |i00% pistanciee

Briser la barriére de I'écran pour rétablir une
relation humaine conviviale et performante !

Les réunions se digitalisent et la technologie peut
donner [illusion d'une relation interpersonnelle en tout
point identique au présentiel. Il n'en est rien !

- Quels sont les réflexes a adopter pour continuer a bien
communiquer?

- Comment adapter ma communication visuelle et
sonore a ce nouveau contexte ?

- Quels sont les nouveaux seuils de tolérance de vos
recepteurs?

Cette formation répond a ces questions et donnent les
bons outils pour rendre vos communications a distance
professionnelles et impactantes !

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction

(40)

=

7\
\@ OBJECTIFS

> Adapter sa communication comporte-
mentale a la visio

> Construire un message concis pour
favoriser 'échange et 'engagement de
l'audience

> Animer et modérer l'interaction d’une
visio

@ PARTICIPANTS

> Toutes personnes amenées a prendre la
parole / a réaliser des présentations & distance
(visioconférence...)

INTERVENANTS

> Journalistes

> Comedien expert en techniques de
communication interpersonnelle.

COMPETENCES TRAVAILLEES
> Conviction et impact

> Confiance en soi

> Capacité a influencer

PREREQUIS

>aucun

@ DUREE

> 3 modules de 3h et des intersessions nourries
de webinaires et vidéos de training (3h environ)

< RETOUR AU SOMMAIRE PRISES DE PAROLE EN PUBLIC

" MODULE
RESTER UN BON
: COMMUNICANT

G A TRAVERS LES ECRANS

Parler a distance avec ses interlocuteurs
et non pas devant eux
Exercices pratiques
sous I'ceil de la caméra,

Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

« Les 4 niveaux de communication
« Les 3 indicateurs de qualite d'une communication

» La methode comportementale VISIO pour établir
de véritables ponts de communication dans un
cadre virtuel

INTERSESSION (7 jours)

Mise a disposition de vidéos tutorielles et pédagogiques
pour renforcer les apports théoriques vus en formation
(réalisation et production par Personnalité ©)

" MODULE

ADAPTER SON DISCOURS
AU MEDIA

« Rappel et réglages de I'utilisation de la méthode
comportementale VISIO

« De l'importance d'un travail prealable sur
« ['environnement numerique » :
cadre, lumiére, son, décors...

Exercices pratiques

sous I'ceil de la caméra
Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

» Technique du « Pitch Burger » pour une livraison
express de l'information

« Argumentation tripode pour une structure facile
d’acces et une trace memorielle renforcée

« Accrocher dés les premieres secondes >
techniques journalistiques pour capter I'attention

INTERSESSION (7 jours)

Mise a disposition de vidéos tutorielles et pédagogiques
pour renforcer les apports théoriques vus en formation
(réalisation et production par Personnalité ©)

" MODULE

INTERAGIR : |
ECOUTER, COMPRENDRE, REPONDRE

« Rappel et réglage de la méthode
comportementale VISIO

« Qualite et quantité des echanges

Exercices pratiques

sous I'ceil de la caméra
Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

« Biais de comportement poussant a un débat
exclusivement compétitif.

« Typologie des comportements (a l'instar d’une
reunion professionnelle) : les 7 nains

« Réle du chef d’orchestre pour s'assurer du
respect de I'échange et de I'expression de tous

POST FORMATION

Mise a disposition de vidéos tutorielles et pédagogiques
pour renforcer les apports théoriques vus en formation
(réalisation et production par Personnalité ©)

()

PROGRAMME

TARIF et
ORGANISATION

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

@ info@personnalite.fr
(@ 33 (01 46 05 44 66

En option, analyse sémantique
grace a V.. Pitch

LIVRABLES

Sequences individuelles filmées
Mémos, vidéos pedagogiques

Nos formations se déploient
également en
plusieurs langues :
nous consulter

< RETOUR AU SOMMAIRE PRISES DE PAROLE EN PUBLIC



JOUR

MISE EN PERSPECTIVE PROGRAMME

ET ENJEUX

O~

« Le contexte d'un flux de messages continu,
abondant et protéiforme ‘

+ L'enjeu-clé de 'emergence : donner I'envie
de lire / de poursuivre la lecture

« L'adaptation du traitement de l'information
pour un recepteur non captif

UNE METHODE
JOURNALISTIQUE C.H.O.C.
POUR DES ECRITS
PERCUTANTS

« CIBLER SON MESSAGE
> Quoi et pour qui ?

> Définir son objectif en identifiant

///?\ les attentes du destinataire
COMMUNICATION (&) osJectirs
« HIERARCHISER SON MESSAGE
E C R I T E > Acqueérir les techniques journalistiques > L'indispensable, le nécessaire,

essentielles pour la rédaction et pour le « simplement » utile

I M PA‘ I A N I E la mise en forme de communications > Lois journalistiques de la proximité
écrites percutantes, quelles que soient

leurs formes (mail, article, note de

syntheése... - ORGANISER SON MESSAGE
> Technique de la pyramide inversée TARIF et
ORGANISATION
Pour combattre le syndrome de l'infobésité, - CONSTRUIRE SON MESSAGE

A, g g c 8 g > Valorisation du « benéfice-récepteur »
la maitrise des techniques journalistiques

. s, . . > En-téte / intitulé / titre accrocheur INTRA-ENTREPRISE,
essentielles d ecriture et de mise en @ ARTICIPANTS  Grammaire visuelle du support de GROUPE OU INDIVIDUEL :
forme des communications écrites est , Toute personne amenée & concevoir et a communication utilisé Nous consulter pour
indispensable quel que soit Ie support mettre en forme une communication écrite, un montage sur-mesure
utilise. @ INTERVENANT © infoepersonnalite.fr

> Journaliste @ 33 (0)1 46 05 44 66

@ COMPETENCES TRAVAILLEES

. , S Exercices pratiques d’écriture et de
> Precision, clarte et accessibilite preta

ré-écriture. Conseils individualisés du

> Impact formateur au(x) participant(s). LIVRABLES
PREREQUIS Sequences individuelles filmées
> aucun Mémos, vidéos pédagogiques
DUREE
> 1jour . L.
! Nos formations se déploient
également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter
Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction
(%) ()

< RETOUR AU SOMMAIRE PRISES DE PAROLE EN PUBLIC < RETOUR AU SOMMAIRE PRISES DE PAROLE EN PUBLIC



PROGRAMME

3H
COMPRENDRE LE STRESS
& FAIRE SON DIAGNOSTIC
« Infos / intox sur le stress
« Diagnostic personnel
« Stress et performance
« Exercices pratiques
3H
STRATEGIES D'EQUILIBRE
& SOLUTIONS DE GESTION
7 DU STRESS
=
> Comprendre les mécanismes du stress « Gestion du stress avec 'adaptation centree
. . . sur les émotions et 'adaptation centrée sur les
> Faire son diagnostic problémes
et maitriser son stress o o
« Strategie gagnante avec l'outil R. A.I.D.
> Gérer son stress par la communication « La respiration et la routine anti stress
« Exercices pratiques
3H INTRA-ENTREPRISE,
A GROUPE OU INDIVIDUEL :
Le stress peut étre un excellent booster () GERER LE STRESS
M dres diri il Nous consulter pour
comme un facteur paralysant. > Managers, cadres irigeants, travaillant
dans un environnement stressant et a la DANS LA RELATION PAR un montage sur-mesure
recherche de performance LA COM M U N |CAT|ON i lite t
.. : info@personnalite.fr
Comprendre le stress et maitriser les @ U ASSERTIVITE
P YT 14 44
strategies d equilibre permettent de gagner > Coach, Expert en communication 3301146 05 44 66
en efﬁcaCité et en erformance interpersonnelle et en gestion du stress
P : % « Assertivité : définitions et attitudes de Porter
=, Confiance en soi « Outils et méthodes pour adopter la gestion du LIVRABLES
> Gestion du stress stress avec une communication assertive Séquences individuelles filmées
> Conviction et impact . . ] oy p .
« Exercices pratiques Memos, videos pedagogiques
> aucun Nos formations se déploient
également en distanciel et
@ en plusieurs langues :
>3 x 3 heures nous consulter
Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction
44 45

PRISES DE PAROLE EN PUBLIC PRISES DE PAROLE EN PUBLIC



COMMUNICATION
MANAGERIALE <.,
ET COMMERCIALE ",

COMMUNICATION MANAGERIALE

O MANAGER LA MOTIVATION DE SON EQUIPE
AVEC LES OUTILS DE LA PREPARATION MENTALE
DES SPORTIFS DE HAUT NIVEAU !

UWTI

LE SERIOUS GAME QUI STIMULE

O MANAGER DE TERRAIN LINTELLIGENCE COLLECTIVE!

COMMUNICATION ASSERTIVE
O MANAGEMENT EN CONTEXTE DESTABILISANT

O MANAGEMENT INCLUSIF ET ENGAGEANT

Le serious game « Uwti »

O CAPTAIN SPEAKING fait partie de la pédagogie
MANAGEMENT DE LA PERFORMANCE de Personnalite au service de
COLLECTIVE, PROJETS TRANSVERSES lintelligence collective et de la

communication manageériale.

COMMUNICATION COMMERCIALE

Ce jeu permet de mettre en situation des

O RELATION COMMERCIALE D'EXCELLENCE équipes face a la résolution d’'une probléma-
tique commune que personne ne maitrise au
O RELATION COMMERCIALE D'EXCELLENCE départ.
NIVEAU EXPERT Comment mobiliser une intelligence collec-
tive pour résoudre un defi commun ?
O NEGOCIATION COMMERCIALE D'ELITE Que ce soit pour créer ou fédérer des A ——

equipes, pour comprendre les comporte-
ments individuels et collectifs, ces ateliers
sont a la fois ludiques et trés riches d’ensei-
gnements sur les attitudes et modes de fonc-
tionnement de chacun au sein d’'une équipe.

Ce serious game peut étre deéployé sur dif-
férents ateliers ou sur différentes formations.
Nous consulter.

47
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https://www.youtube.com/watch?v=MVxWCDlf67Q

MATIN

MOTIVER PROGRAMME

L'ENSEMBLE DU GROUPE

é Ouverture et fermeture de la séance par des
exercices pratiques : « La Causerie » (pitch de

; o motivation d’équipe par le Coach sportif )

Technicys Bxercices pratiques Les participants doivent préparer un speech de

sous I'ceil de la

Charismatiq comere feleenre motivation en se mettant dans la peau d’'un coach
et consells du a la veille d'une finale de coupe européenne ou
de coupe du monde ou de finale olympique d’'un

sport collectif.

Historigue

APPORTS PEDAGOGIQUES SOUS LES ANGLES :
« La posture : gestuelle, regard, occupation de
'espace, voix, écoute active...

» Le speech : accroche, structuration du
message, canalisation des émotions, valorisation
du collectif, la fixation d’'objectifs, la stratégie et
les tactiques

« La légitimité du coach pour apporter
supplement d’ame et de motivation a 'equipe :
autorite, empathie, ecoute, sens aigu de

@ OBJECTIFS I'observation, leadership

M A N AG E R LA > Motiver, fedérer et susciter 'engage-
M OTI,VATI O N D E mentdé son équipe par lart de la APRES—M|D|

« causerie » du coach sportif

S O N E Q U I P E > Travailler sa vision manageériale : savoir MOTIVER
ecouter, puis fixer un cap en définis-

. CHAQUE MEMBRE DE L'EQUIPE
sant le sens de la mission de chacun

A\/ E C |_ E S O U —|_ | |_ S ainsi que les objectifs de 'entreprise. TARIE ot

/ > Favoriser performance, motivation et Apportg pédagogigues fondamentaux : initiatipn
D E P R E PA RAT | O N confiance en soi en utilisant des outils aux out|ls‘de la Préparation mentale des sportifs ORGANISATION
de la preparation mentale des sportifs de haut niveau

MENTALE DES crcouragor
> Encourager autonomie et créativité » Utiliser les leviers essentiels de motivation avec INTRA-ENTREPRISE,

de chaque membre de I'équipe en les « 7 sentiments » GROUPE OU INDIVIDUEL :
SPORTIFS DE HAUT nauffla et en encourageant lesprt + Méthode, questionnai et programme Nous consuterpour
entrepreneurial et la proactivité motivationnel. un montage sur-mesure
N | \/ EA U « La fixation d'objectifs : les critéres pour fixer @ i fo@personnalite. fr
@ PARTICIPANTS > Managers efficacement un objectif P ’
« Les « routines » des sportifs professionnels : (@ 33 (011 46 05 44 66
c o c INTERVENANT meéthode, application et mise en situation.
Comprendre et savoir actionner les leviers, > Préparatrice mentale, Le di it , ace d
N : c journaliste et réalisatrice » Le discours interne : mise en place d'une
individuels et collectifs, pour optlmlser la routine pour remplacer un discours interne LIVRABLES
motivation et Ia. p.erform’a.nce'du collectif @ COMPETENCES TRAVAILLEES nmeogt?vt;fnfn un discours interne positif et S&quences individuslies filmaes
comme de l'individu en sinspirant des > lLetaﬁership S : ) Mémos, vidéos pédagogiques
. , R . > Intelligence relationnelle « Limagerie mentale / projection mentale :
t,eChmques eprouvees des CoaChs.sportlfS’ ig:g:z:igiﬁﬁ:ﬁer méthode, application et mise en situation. _ o
cest la promesse de cette formation. > Gollaboration Nos formations se déploient
également en distanciel et
0 PREREQUIS > aucun en plusieurs langues :
nous consulter
& ourcestour
Qualité de la prestation évaluée en fin PRESENTATION
de session par un questionnaire de satisfaction DU CONTENU
EN VIDEO
@ @
COMMUNICATION COMMUNICATION

< RETOUR AU SOMMAIRE < RETOUR AU SOMMAIRE

MANAGERIALE ET COMMERCIALE MANAGERIALE ET COMMERCIALE


https://youtu.be/JFh3oQhJc5M
https://youtu.be/JFh3oQhJc5M
https://youtu.be/JFh3oQhJc5M
https://youtu.be/JFh3oQhJc5M

PROGRAMME

Exercices pratiques
sous Lol do UN RELATIONNEL SOLIDE

cameéra. Relecture,

décryptage

“oee o AVEC SON EQUIPE

COMMENT JE ME SENS QUAND JE COMMUNIQUE
SOUS LES EFFETS DU STRESS, COMMENT
LES AUTRES ME PERCOIVENT-ILS QUAND JE

COMMUNIQUE DANS CES CONDITIONS ?

> Diagnostic individuel
> Message émis/message recu
> Les postures de combat

LES GESTES QUI VOUS TRAHISSENT
> Activités de dérivation (self-adaptateurs/ objets
adaptateurs)

//\\ > Les marqueurs kinesiques (quand votre corps
MANAGEMENT (&) OBJECTIFs

- Le parachute ventral (solutions de secours

E N C O N —|_ E><—|_ E Etablir et préserver un relationnel pour contrer des manifestations autonomes
du stress)

solide avec ses équipes

: LES CLES DE LIMPROVISATION
D E S TA B | |_ | SA N —|_ > Adapter sa communication a toutes les > Gérer et investir les silences

situations manageriales, y compris les > L'analogie adaptee
plus difficiles > La méthode du « mot-confort »
> Gagner en assertivité TARIF et
> Faire face aux réactions agressives et ORGANISATION

déstabilisantes.
> Gerer ses emotions et reprendre le

GERER LES SITUATIONS DE CRISE :

lead aprés avoir ete mis en difficulte Gérer un conflit INTRA-ENTREPRISE :
> Méthode analytique de resolution de probleme Nous consulter pour
Le management est tout sauf un long fleuve SPASA . un montage sur-mesure
. I > Organiser la pacification ) )
tranqmlle : > Rechercher les points de convergence pour @ info@personnalite.fr
avancer
. 4 , ) o 33 (0)1 46 OS5 44 66
Faire preuve de courage manage’nal etd engggeme,n’g dans @ PARTICIPANTS > Deployer une strategie d’engagement @ ©)
des situations destabilisantes n'est pas toujours evident. > Managers amenés & communiquer auprés de
: leurs équipes sur des sujets ou dans T X . e
Cette formgthg donne les clefs pour manager .dans des des contextes déstabilisants . changement Argur‘nenter « a l'équilibre » : entre rationalité et
contextes difficiles en adaptant sa communication et en brutal, réorganisation, recadrage émotion LIVRABLES
preservant un relationnel de qualite. individuel, annonce d'une décision délicate... > Méthode FOSIR d’argumentation , o .y
. . Sequences individuelles filmées
e INTERVENANTS > Constrwrg une accroche creat.lve y Mémos, vidéos pédagogiques
> Comédiens experts de la communication > 4 types d'accroches pour susciter I'ecoute et
interpersonnelle 'envie
& . . Nos formations se déploient
4) COMPETENCES TRAVAILLEES Fai , R . \ . .
aire preuve d assertivité et savoir dire « non » egalement en distanciel et

> Intelligence relationnelle

i > Méthode pour aborder les sujets délicats : en plusieurs langues :
> Assertivité
> Capacité & influencer D.ES.C./D.EF.. nous consulter
> Résolution de probléme > Faire face a l'agressivité
PREREQUIS > La grille d’assertivite et les 4 attitudes possibles
O > aucun
Qualité de la prestation évaluée en fin DUREE
de session par un questionnaire de satisfaction @ > 1jour
D (&)
COMMUNICATION COMMUNICATION

¢ RETOURAUSOMMAIRE MANAGERIALE ET COMMERCIALE ¢ RETOURAUSOMMAIRE MANAGERIALE ET COMMERCIALE



MANAGER

DE TERRAIN
FLUIDIFIER VOTRE
COMMUNICATION

Destinée aux managers de terrain ou
managers de proximité souhaitant
affirmer leur légitimité manageériale et se
positionner en « manager-leader » aupres
de leurs equipes.

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction

A
\@ OBJECTIFS

> Affirmer sa légitimité manageériale

> Acquérir des outils efficaces de co-
hésion d’équipe

> Communiquer clairement avec ses
équipes

> Développer sa culture du feedback

@ PaArRTICIPANTS

> Managers de proximité

€® INTERVENANTS

> Comédiens experts de la communication
interpersonnelle

@ COMPETENCES TRAVAILLEES
> Intelligence relationnelle
> Capacité d’'écoute
> Capacité a influencer
> Collaboration
> Leadership

Q PREREQUIS

>aucun

@ DUREE
> 2 jours

(52)

COMMUNICATION

¢ RETOURAUSOMMAIRE MANAGERIALE ET COMMERCIALE

JOUR
MON MANAGEMENT

. AU QUOTIDIEN :
DIAGNOSTIC ET OPTIMISATION
« ROLES ET RESPONSABILITES DU MANAGER :
POINT DE VUE DU PARTICIPANT
s o o e > Mon équipe :
caméra. Relecture,
oeerypiage « Que voit-elle de moi ?
formateur « Qu'entend-elle de moi ?

« Comment je la percois ?

Diagnostic individuel comportemental (grace a
la caméra) et semantique (grace a V.l. Pitch®)

> |dentification de ses atouts et de ses points de
progres pour gagner en confiance

> Comprendre les fondements de la legitimite
manageriale

> Balisage des situations « & risque »
> Recueil des situations destabilisantes

> Apprendre a identifier et diagnostiquer les
manifestations du stress

> Les differents styles de management :
forces et faiblesses

« LE MANAGER-EMETTEUR-RECEPTEUR : POUR
UNE EMISSION ET UNE RECEPTION
DE LINFORMATION EN HAUTE DEFINITION !
« O.A.R.L'S : un outil pour communiquer avec ses
interlocuteurs
« Emettre « a l'improviste » : les clés de
I'improvisation pour garder le lead, soutenir
son message, argumenter plutét que se justifier
(methode M)
» Gerer les conflits avec assertivite :
«ni arrogance, ni complaisance »

JOUR

LE MANAGER QUI MOTIVE
ET FEDERE LEQUIPE :
é SECURISER LES PONTS DE
COMMUNICATION ET METTRE
EN CONFIANCE

doerpie « S.P.A.S.A. (Situation, probleme, analyse, solution,

et conseils du

formateur action) : PUISSANT OUTIL DU MANAGER- COACH

- ATTITUDE DENQUETE

> Ecoute active / Ecoute de compréhension /
Attitudes de Porter

Exercices pratiques

« PASSER A LA SECONDE ECOUTE

Exercice sous la forme d’un entretien individuel :
oser dire et faire passer des messages difficiles, savoir
encourager et féliciter

> Ecoute active / Reformulation sur sentiment /
Traitement assertif de I'échange
Diagnostics rhétoriques grace a V.I. Pitch®

PROGRAMME

TARIF et
ORGANISATION

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

@ info@personnalite.fr

(@ 33 (01 46 05 44 66

LIVRABLES

Seéquences individuelles filmées
Mémos, vidéos pédagogiques

Nos formations se déploient
également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter

(53)
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Mener a bien un projet suppose pour un
manager de fédérer des personnalités
différentes et d’entrainer dans son sillage
des personnes aux motivations voire aux
intéréts parfois divergents.

Mais aussi dimposer naturellement son leadership,
y compris a des collaborateurs hors cadre hierarchique.

Cette formation donne les cles au manager pour fixer
les objectifs, donner du sens et tenir le cap en depit des
tensions, des impréevus et des turbulences rencontrés en
cours de route.

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction

54
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Permettre au Manager-pilote de :

> Fédérer une equipe autour d’'un projet

> Manager le facteur humain sous forte
pression de temps et de résultat

> Lutter contre les biais comportemen-
taux

> Construire une deécision collective et
engageante

®

> Managers et pilotes de projet en entreprise.

> Un officier pilote de ligne et un expert
de la communication interpersonnelle
(co-animation durant 2 jours)

@
> Intelligence relationnelle
> Capacité d'écoute
> Capacite a influencer
> Collaboration

> Leadership

>aucun

@

> 2 jours

« PRISE DE CONSCIENCE

> Enjeux de la mission
> Risques de la mission

> Sens de la mission

Exercices pratiques
sous 'ceil de la
caméra. Relecture,

ot comae « CONFRONTATION DES SYSTEMES : AVIATION
formateur CIVILE VERSUS ENTREPRISE

« RESPONSABILITE ET CONSCIENCE DES ENJEUX :

> Fédérer I'equipe vite et bien !

« FACTEUR HUMAIN ET ORGANISATION DE
LENTREPRISE

> Gestion du stress et de la surcharge de travail.

> Gestion des comportements : résistances,
rapports de pouvoir, conflits, rivalités,
cloisonnements d’expertise, ...

« INTERFERENCE ET EXPERIENCE :
enrichir le groupe des différences de chaque
membre

« MAITRISE ET METHODE :
> Détermination des roles
> Cadrage
> Implication individuelle des coequipiers.

« DECISION : garder le cap en toutes circonstances

OUTILS ET TRAINING
INTENSIF

> Méthode analytique de résolution des problémes
rencontrés a chaque etape du projet : SPASA

> Recherche de consensus ou décision unilatérale
du Pilote selon les circonstances

> Jeux de réle « NASA » : pour survivre, vous devrez
vous mettre d’accord !

> Maftrise de l'interaction et de l'imprévisible :
pour bien gérer l'inattendu, la crise éventuelle

> Jeux de rdle : « y-a-t-il des pilotes dans I'avion 7 »
(entrainement intensif sous forme de simulation
de vol)

55
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PROGRAMME

INTRA-ENTREPRISE :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

info@personnalite.fr

33 (0)1 46 05 44 66

LIVRABLES

Sequences individuelles filmées
Mémos, vidéos pédagogiques

Nos formations se déploient
également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter
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Le chef d’orchestre doit faire jouer
harmonieusement des instruments a la
puissance, au son et au role tres différents.

Notre objectif, en jouant sur cette analogie,
est de créer des prises de conscience et
délivrer des outils comportementaux pour
que les managers animent leur équipe afin
de garantir un fort enjeu d’engagement
dans le respect des différences.

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction
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> Manager une équipe de maniéere
inclusive et engageante

> Installer un climat d’écoute et de
parole

> Affirmer son leadership en
permettant & chacun de s'exprimer

> Managers et collaborateurs souhaitant
améliorer 'engagement et l'inclusion des

personnes.
> Chef d'orchestre / chef de chant
et expert en communication

> La neutralité bienveillante
Seconde écoute
Reformulation sur le sentiment
> Animation et facilitation
Déroulé d’animation (modele de Shutz)
Adaptation de I'animation aux personnalités
symphoniques
> Affirmation du leadership
Langage non-verbal
Posture
Assertivité

> aucun

> 1jour

L'INCLUSION

SENTIMENT D'IMPORTANCE

« DIAGNOSTIC & ACCROCHE :
« DROIT AU BUT OU DROIT DANS LE MUR ! »
Au travers d’un contre exemple, d’'une prise de

conscience et d’'un exercice pratique, présentation
de différents outils et apports pédagogiques :

> Les 3 besoins du modeéle de Shutz

> L'art du small talk (personnalisé, actualité générale,
actualité de I'entreprise)

> Les ice breakers (analogies, énigme)

> Les outils de I'écoute de comprehension,
attitudes de Porter

> La neutralité bienveillante.

> L'art de la relance ( réiteration, question relais,
question miroir)

LE CONTROLE
SENTIMENT DE COMPETENCE

EXERCICE COLLECTIF : « LA FICHE DE POSTE ! »

Cet exercice collectif a pour but de :

> Comprendre le réle d'un chef d’'orchestre

> Définir les ponts entre les compétences du chef
d'orchestre et celles d'un manager inclusif et
engageant

> Décrypter et analyser la qualité des interactions
pendant I'exercice (niveau d’engagement, le
leadership, les biais toxiques de comportement).

> La définition et la gestion des différentes attitudes
et comportements

> Comment les musiciens se preparent-ils pour une
repéetition 7
> Les biais inconscients dans I'orchestre

> Le courage des musiciens : comment puis-je étre
moi-méme au milieu du groupe?

EXERCICE ET BRAINSTORMING DE GROUPE :
« Qu'est-ce que la sécurité psychologique 7 »

> Les aspects d'un meeting «safe»
> Les aspects d'un meeting «unsafe»

> Les outils pour encourager la “psychological safety” :

nommer ses émotions ; paraphraser / gérer les
critiques

Les quatre modes d'écoute : dans quel mode mon
interlocuteur souhaite-t-il que je recoive sa parole ?
> Ecouter pour avancer

> Ecouter pour compatir

> Ecouter pour discerner

> Ecouter pour simmerger
57
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L OUVERTURE

SENTIMENT DE SYMPATHIE
ENTRAINEMENT :
« A LA BAGUETTE ! »

Cet exercice a pour but d’amener
chacun a une expression assumée de
son leadership afin de devenir un repere
visible et crédible de la réunion.

> Distribuer la parole
> Suivre un ordre du jour

> Ramener a I'harmonie les comportements
dissonants

> Gagner en envergure
> Travailler son langage non-verbal

INTRA-ENTREPRISE :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

info@personnalite.fr

33 (0)1 46 05 44 66

LIVRABLES

Sequences individuelles filmeées
Mémos, videos pedagogiques

Nos formations se déploient
également en distanciel
et en plusieurs langues :

nous consulter



Cette formation offre aux cadres et
dirigeants les clés des meilleures
techniques de vente, renforcées par
nos outils exclusifs de communication
interpersonnelle. A travers des mises
en situation pratiques (jeux de rdle,
simulations, études de cas), les
participants développeront rapidement
des compétences solides et directement
applicables pour exceller dans leurs
relations commerciales.

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction
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> Maitriser les techniques de I'entretien
semi-directif et de I'écoute active
pour une meilleure compréhension
des besoins explicites et implicites du
client.

> Construire un pitch « client-centric »
clair, convaincant et adapté a l'au-
dience.

> Gérer efficacement les objections
grace a des techniques de rhétorique
et de questionnement structureé.

> Développer une approche progressive
et pratique pour maximiser la conclu-
sion des ventes.

> Commerciaux B2B et B2C, agents de vente,
ou toute personne en contact direct avec
des clients dans un cadre commercial

@ &

> Un consultant-formateur, spécialiste de la
relation commerciale d’excellence

@

> Intelligence relationnelle
> Capacité d’'écoute
> Capacité a influencer

> 6 participants au maximum

®Q

> 1jour

)\ DIAGNOSTIC INDIVIDUEL DU PITCH
COMMERCIAL GRACE A V.I. PITCH®

> Exercices de questionnement et d’écoute
active en binbme

> Processus d’achat inconscient du client (ICE-
BERG5)

- identifier les besoins implicites, les moti-
vations et les freins.

- differencier les questions ouvertes, fer-
mees et orientées. Reformuler efficace-
ment.

> Techniques de questionnement et d'écoute
active et mise en pratique

> Simulation d’'un entretien semi-directif (scé-
narios adaptés aux contextes B2B et B2C)

> Méthodes de gestion des objections par la
rhétorique :

- methode T.0.Q.
- méthode C.A.B./B.A.C.

> Exercices de mise en pratique ou |'objection
devient une opportunité de vente

> Simulation compléte d'entretien de vente
avec gestion des objections et debriefing de-
taille (travail sur I'ecoute active, la tachnique
de vente, la reformulation, la reponse aux ob-
jections, la conclusion de I'entretien).
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PROGRAMME

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

info@personnalite.fr

33 (0)1 46 05 44 66

LIVRABLES

Mémos pedagogiques,
et diagnostic V.I. Pitch®

Nos formations se déploient
également en distanciel
et en plusieurs langues :

nous consulter



PROGRAMME

)\ DIAGNOSTIC INDIVIDUEL DU PITCH
COMMERCIAL GRACE A V.I. PITCH®

> Exercices de questionnement et d’écoute
active en binbme

> Profilage et adaptation : adaptation du
discours, liaison des arguments cibles, maitrise
des techniques de negociation.

- Méthode ICEBERG5 et SONCASE

> Impliquer le client dans le process de
/'\ décisions : la méthode du SPIN SELLING

©

> Mise en situation au travers d’'un exercice de

. . . profilage et de creation de contenu liant et
> Maitriser les techniques fines de impliquant.

profilage client

> Utiliser une technique de vente > Simulation d’un entretien semi-directif
personnalisable pour chaque
type de client > Au coeur du processus de vente, le moment

N , , délicat de la negociation :
> Connaitre les 5 eétapes d'une

négociation complexe - méthode SPIN pour impliquer le prospect
dans la décision d’achat.

> Maitriser l'art de conclure une - art de la négociation avec 5 étapes clés

Destinée a ceux ayant suivi la premiere négociation (méthode ME.S.O.RE)
formation, cette version avancée - conclure la négociation.
approfondit les techniques de négociation
et de conclusion, tout en personnalisant S > Atelier interactif pour apprendre a répondre INTRA-ENTREPRISE,
. ’ N . 4 . aux objections et adapter son discours pour GROUPE OU INDIVIDUEL
'approche de vente grace au profilage des > Commerciaux confirmes, managers de convaincre le client.

. . , vente, consultants et toute personne Nous consulter pour
clients. Ce programme premium, centre ayant une solide expérience dans la vente un montage sur-mesure

. : c c et souhaitant se perfectionner dans une > Simulation d’un entretien de vente complexe,
sur la pratique intensive, garantit une approche premium. suivi d'un débriefing détaillé et individuel. infoepersonnalite fr
maitrise fine des leviers de performance @
33 (0)1 46 05 44 66

com merC|a|e- > Un consultant-formateur, spécialiste de la
relation commerciale d’excellence

@

LIVRABLES
> Intelligence relationnelle . .
> Capacité d'écoute et d'influence Mémos pedagogiques, et diagnos-
> Capacité a négocier tic V.I. Pitch®
> aucun Nos formations se déploient
> 6 participants au maximum également en distanciel

et en plusieurs langues :
nous consulter

® Q

Qualité de la prestation évaluée en fin .
de session par un questionnaire de satisfaction > Tjour
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Menez avec succes vos négociations a fort
enjeu strategique !

Une formation professionnelle en negociation commerciale
avec un ancien négociateur d'un corps d'élite de la
Gendarmerie nationale.

Avec son approche pedagogique innovante grace a la
pluralite des competences des formateurs, cette formation
VOus preparera a mener et a conclure une negociation
complexe ou a resoudre un conflit.

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction
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> Etre en mesure de mener avec suc-
cés une négociation a tres fort enjeu
stratégique et a haute valeur ajoutée

> Etre en mesure de déjouer les pieéges
successifs d’'une négociation au long
cours et de faire valoir ses arguments
avec force et conviction

®

> Manager ou cadre (direction, commerciaux
grands comptes) amené a mener une
négociation complexe et/ou a fort enjeu

Pédagogie innovante, fondée sur l'interaction
de 3 consultants :

> Un négociateur « de métier », rompu aux
négociations dans les situations les plus
complexes, ancien négociateur du GIGN

> Un consultant-formateur, spécialiste de la
communication interpersonnelle, verbale
et non-verbale.

> Un consultant-formateur, specialiste
de la négociation et des techniques
de négociation dans un cadre business

> Intelligence relationnelle
> Capacité d’'écoute
> Capacité a influencer

> aucun

> 2 jours

D'UNE POSITION D'INTRUS

A UNE POSITION DE REFERENT :
9 DANS LA PEAU D'UN

NEGOCIATEUR D’ELITE

Intervenants : ancien négociateur du GIGN
+ spécialiste de la communication interpersonnelle

Exercices pratiques
sous 'ceil de la
caméra. Relecture,

décryptage « PRESENTATION DES TECHNIQUES DE

et conseils du

formateur NEGOCIATION EN SITUATION DE CRISE
> La composition d’une unite delite -
les differents réles
> La préparation - la grille de négociation
> Le profilage - les différents profils

> L'action - la conduite et les matrices
de la negociation

> Le débriefing
> Le partage des bonnes pratiques
« MISES EN SITUATION :
dans la peau d’'un négociateur d’élite

> Simulations sur mesure en groupe (filmees)

> Débriefing sur la conduite de la negociation :
la pression du temps

> Débriefing sur la gestion du conflit :
de I'émotionnel au rationnel

APPLICATION
A LUNIVERS PROFESSIONNEL
9 DES PARTICIPANTS

Intervenant : consultant-formateur
spécialiste des techniques de négociation business

B o Foi o - LE QUESTIONNEMENT ET
o ryptage LA FIDELISATION CLIENT
et conseils du
formateur > La préparation

> Le profilage

> L'action

> L'élicitation (maintien du flux conversationnel)

> Les techniques par télephone

> Les techniques d’'ancrage (developper l'up-sell)

> Simulations sur mesure

> Techniques de vente tirées d'autres secteurs
Sujets abordés et outils introduits au fur et 8 mesure
de 'avancement des mises en situations
- DEBRIEFINGS

> Debriefing sur la communication non-verbale

> Débriefing sur la communication par téléphone
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PROGRAMME

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

info@personnalite.fr

33 (0)1 46 05 44 66

LIVRABLES

Seéquences individuelles filmées
Mémos, vidéos pédagogiques

Nos formations se déploient
également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter



MEDIA TRAINING,
GESTION

DU DEBAT

=
COMMUNICATION
DE CRISE

O PREPARATION DE L'INTERVIEW
O TRAINING DEBAT CONTRADICTOIRE

O COMMUNICATION DE CRISE,
COMMUNICATION SENSIBLE
ET CRASH TEST DE CRISE




\
B S s

Le journaliste, par ses questions, pose
le cadre de lintervention, sa durée, son
contenu ainsi que la tonalité générale.

Le media-training « by Personnalite » prepare a faire
passer son message, quoiqu’il arrive, avec efficacite et
sans stress.

Nous transférons au participant les meilleurs outils pour
qu’il fasse du journaliste un allié et prenne lui-méme le
lead de l'interview.

> Maitriser les bases de la relation avec
les journalistes

> Préparer minutieusement l'interview,
bien en amont

> Etre efficace et faire passer le « bon
message » en situation d’interview

> Chefs d’entreprises, dirigeants et cadres
dirigeants, amenés a développer une
relation constructive avec les medias

> Journalistes

« CONTENU DU MESSAGE

> Passer de I'explication a l'affirmation :
la technique de la pyramide inversee

> S'appuyer sur la force des images :
le message SICAV

> « Toucher » son public :
du bon usage des lois de proximité

« FORMULATION DU MESSAGE
> Accrocher l'auditoire : Ice breaking & Hook

> Court et précis :
appliquer la régle du message essentiel

> Scansion et bon usage du « blanc » : assurer
le confort d’écoute pour étre entendu, bien
geérer le silence

> Mot-confort / formule-charniére, « block and
bridge » : utiliser les formules anti-deraillement

« POSTURE DU MESSAGER

> « Parler avec ses tripes » pour donner du
souffle a son discours

> Le regard, pont de communication :
regler la fréquence avant I'émission

> La force du non-verbal :
les gestes qui donnent de la vigueur aux mots

Pratique : mise en situation (atelier), face au journaliste, au micro
et sous I'ceil de la caméra dans un exercice « pluri media »

. PREMIERE PRISE

> ldentification individuelle des besoins

PROGRAMME

PERSONNALITE

dispose de ses propres studios multimedia,
entierement équipés des dernieres
technologies, a Boulogne.

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

& > Le choix des bons outils
R Nous consulter pour
> Capacité a influencer > Répondre aux questions pieges un montage sur-mesure
> Intelligence relationnelle
> Conviction et impact Fxercices pratiques info@personnalite.fr
> Capacité d'écoute caméra. Relecture, DEUXIEME PRISE
e . décryptage .
> Maitrise de soi L eeryprage U S 33 (0)146 05 44 66
formateur. . . ey .
> Les lois de proximite en pratique
> aucun > Se servir des outils adaptés a chaque
contexte d'interview LIVRABLES
> 1jour > S’entrainer a l'interview comme pratiquer Séquences individuelles fimées
une discipline sportive : training intensif Memos, videos pedagogiques
Nos formations se déploient
également en distanciel et
Qualité de la prestation évaluée en fin en plusieurs langues :
de session par un questionnaire de satisfaction nous consulter
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TRAINING
DEBAT

CONTRADICTOIRE

A
\@ OBJECTIFS

> Bien se préparer : force mentale,
définition du cap stratégique,
tactiques a adopter selon les scenarii
envisagés

> Maintenir le dialogue, favoriser les
échanges constructifs, quel que
soit le climat : hostile, revendicatif,
informatif, collaboratif...

BIEN SE PREPARER :
LE NECESSAIRE TRAVAIL
EN AMONT

« UNE METHODE CHOC

> Cibler son message

> Hiérarchiser son message

> Organiser son message

> Construire son message
« PREPARATION MENTALE

> Ne jamais baisser la garde
> Dire ce que l'on veut dire, ne pas dire
ce que l'on ne peut pas dire

OUVRIR LE DEBAT
ENTRER DANS LE JEU DES
QUESTIONS-REPONSES

« LE PITCH BURGER

Methode synthetique qui structure un message
oral, en marquant les esprits :
> 1 message principal + 3 arguments

« OUTIL OARIS POUR ETABLIR ET PRESERVER
UN SOLIDE PONT DE COMMUNICATION

PREVENIR ET CONTRER
LA DESTABILISATION

« LES 7 NAINS DANS LAUDITOIRE :
les identifier, leur résister, en faire ses alliés

PROGRAMME

PERSONNALITE
dispose de ses propres studios multimedia,
entierement équipés des dernieres
technologies a Boulogne.

Exercices pratiques

> Gérer efficacement le jeu des camire. Rerctare - LES GESTES QUI TRAHISSENT LA PENSEE
questions-réponses, la palette ot consets g (la vétre / celle de vos interlocuteurs) TARIF et

formateur.

A limage d’une interview, un débat doit se
préparer minutieusement.

\

Il faut apprendre a anticiper les questions pieges,
savoir rebondir avec souplesse, contrer puis reprendre
'ascendant, utiliser chaque question et objection comme
une opportunite de developper ses idees.

Pour cela, une maitrise de la rhetorique assertive est
indispensable.

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction

des objections, les tentatives de
déstabilisation.

@ PARTICIPANTS

> Cadres dirigeants ou experts amenés a devoir
gerer efficacement une séance de questions-
réponses / un débat contradictoire, dans
un contexte potentiellement tendu et face
a des interlocuteurs internes ou externes :
eélus du personnel, actionnaires, investisseurs,
associations de consommateurs, militants,
riverains...

@ INTERVENANT

> Journaliste

@ COMPETENCES TRAVAILLEES

> Capacité a influencer

> Intelligence relationnelle
> Conviction et impact

> Capacité d'écoute

> Maitrise de soi

Q PREREQUIS

>aucun

(68)
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> Activites de dérivation
> Marqueurs kinesiques

- COMPORTEMENTS ET ATTITUDES A MAITRISER

« ECOUTE ACTIVE ET EMPATHIQUE,
REITERATION

« GERER ET INVESTIR LES SILENCES

> Reprendre la main
> Improviser avec la méthode M
> Mot-confort / phrase-charniére

« BLOCK AND BRIDGE
« ASSERTIVITE

Apports théoriques et entrainements pratiques issus de cas
d'école et de la réalité professionnelle des participants.

ORGANISATION

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

@ info@personnalite.fr

(@ 33 (0)1 46 05 44 66

LIVRABLES

Sequences individuelles filmees
Mémos, videos pedagogiques

Nos formations se déploient
également en distanciel et
en plusieurs langues :
nous consulter

(69)
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« Avec le développement
massif des technologies
de l'information et de

la communication, la
richesse des entreprises
est de plus en en plus
une richesse immatérielle
et donc sensible »

L'économie de 'immatériel,

Maurice Lévy

et Jean-Pierre Jouet.

COMMUNICATION DE

CRISE,

COMMUNICATION

SENSIBLE

=T CRASH TEST

DE CRISE

Cette formation a la communication
sensible et a la communication de crise
vous fournira les outils et techniques pour
gerer efficacement les difféerentes etapes
d’'une communication de crise.

Cela, méme sous la pression et bien sUr avec les contraintes
du direct (interview telephonique, conférence de presse,

point presse, plateau TV) !

Qualité de la prestation évaluée en fin
de session par un questionnaire de satisfaction

(70)

A
\@ OBJECTIFS

> Comprendre les attentes des
journalistes qui couvrent une crise.

> Définir les roles des portes parole
d’entreprise ainsi que ses périmétres
de communication au sein de la
cellule de crise.

> Rester maitre de sa communication
malgré la pression médiatique.

@ rarTICIPANTS
> Chefs d'entreprise, dirigeants, cadres
dirigeants, experts, amenés a intervenir auprés
des medias en contexte de communication
sensible et/ ou de gestion de crise.

@ INTERVENANTS
> Journalistes, spécialistes de la Com de crise
et de l'organisation de simulations de crises,
in situ.
> Experts en communication non-verbale et
posture du messager

@ COMPETENCES TRAVAILLEES
> Maitrise de soi
> Gestion du stress et des émotions
> Conviction et impact
> Confiance en soi
> Capacité d'écoute
> Capacité a influencer

& rrereuis

> aucun

@ DUREE

> Sur mesure

< RETOUR AU SOMMAIRE

MEDIA TRAINING, GESTION DU DEBAT

ET COMMUNICATION DE CRISE

DIAGNOSTIC(S) INDIVIDUEL(S)

PROGRAMME

SUR MESURE

> Interview par téléphone du (ou des) participant(s), réalisée dans
la semaine précédant le training proprement dit. Cette interview
permet d’évaluer le degre de maitrise dans la prise de parole,

mediatique en particulier.

L'interview est réalisée par un journaliste et s'inscrit dans un cadre professionnel.

LA CONFERENCE DE PRESSE

Le(s) participant(s) est (sont) amené(s) a
animer une conférence de presse.

Prendre possession d'une salle, s'adresser
a un auditoire et non a une feuile de
papier, porter et faire varier lintonation
de sa voix, adapter sa gestuelle, apporter
les bonnes réponses aux questions, tout
en délivrant LE message, repondre a ce
qui est dit, pas au non-dit, répondre aux
7 nains (typologie de comportements des
questionneurs) presents dans l'auditoire,
sans agressivité ni arrogance.

Diagnostic rhetorique grace
a V.l. Pitch®

UNE DECLARATION, SVP !

Interview réalisée sans préparation, au
débotté, debout, micro braqué sous le
nez et en étant sommé de s'exprimer.

Apprendre a résister a la pression
mediatique, gagner en agilité pour réussir
a placer son message, maitrise du temps
et de I'espace, déjouer les manifestations
de la surprise ou de la déstabilisation.

« ALLO, CEST POUR
UNE INTERVIEW... »

Appel du journaliste pour une interview
radio ou presse écrite (digital et print) :
le(s) participant(s) doi(ven)t délivrer
LE message, quelles que soient les
questions du journaliste.

Résistance a la pression, techniques du
Block & bridge, méthode du « mot -
confort », de la « phrase - charniére » ou/
et du « mot neutre », gestion du rythme
et des silences.

CRASH TEST DE CRISE

De la conception du scénario a la
restitution d'un compte rendu détaillé,

MAITRISE DE LINTERVIEW MEDIATIQUE

> Restitution des interviews téléphoniques sous forme d’un article rédigé
par le journaliste - interviewer qui effectuera un décryptage pour
chaque participant : ce qu’il a dit au journaliste, ce que celui-ci en a
retenu et ce qu'il a écrit > de la nécessité de preparer son message-cle

> Apports théoriques : comment répondre a un journaliste.
« Les 12 regles de l'interview réussie

« Logique GRP : couvrir sa cible et répéter inlassablement son message
pour obtenir mémorisation et prégnance des éléments de langage
travaillés avec la cellule communication de crise.

DE LA DEPECHE AFP A LA COMMUNICATION

Remise au(x) participant(s), d’'un scénario de crise, sous la forme d’une
dépéche AFP, distribution d'un communiqué de presse rédigé par le
service de Com ou une agence RP.

Decryptage par le formateur de la forme du message et de la forme
du messager (Empathie, forme rassurante, émotion et raison, posture du
porte-parole).

é TARIF et
ORGANISATION

Relecture, décryptage
et conseils du formateur.

INTRA-ENTREPRISE,
GROUPE OU INDIVIDUEL :

Nous consulter pour
un montage sur-mesure

SILENCE,
CA TOURNE'!
Le porte-parole est invité

sur un plateau TV d’une
chaine grand public.

@ info@personnalite.fr

(@ 33 (0)1 46 05 44 66

Concision et conviction,

congruence de la posture LIVRABLES

du messager avec le climat
de I'émission, cohérence
du non-verbal avec le
message, eye contact,
de l'expert au facilitateur
(utilisation de Tl'analogie),

Sequences individuelles filmees
Mémos, videos pedagogiques

Nos formations se déploient
également en distanciel et

Personnalité vous accompagne dans contextualisation de 0l ISR e |
. , . . i ; nous consulter

chacune des etapes d'une simulation de l'information.

crise. Nous consulter. ()

< RETOUR AU SOMMAIRE

MEDIA TRAINING, GESTION DU DEBAT

ET COMMUNICATION DE CRISE



Organisation
et tarifs :
nous consulter

info@personnalite.fr
33 (0)1 46 O5 44 66

CONFERENCES,
WO R KS H O PS . A travers le décryptage de combats mythiques, d’expériences

personnelles et de paralleles avec des situations de communication
° déstabilisante, vous découvrirez comment :

PERSONNALITE et

DECLINE SES PROGRAMMES —

DE FORMATlON Etablir une stratégie

EN CONFERENCES INTERACTIVES Sénrer co s confiance pour sfronter o Ganger

Imposer son message malgre I'adversite

Elles sont aussi concues dans une dimension pratique : 'animateur de la conference

adapte le theme decline dans la realite professionnelle des participants et presente Conserver sa lucidité dans les moments
des outils, des techniques et des methodes que chacun pourra sapproprier de forte charge émotionnelle
et utiliser « dans l'instant ». EXPERT
Anthony Conlon
Dans le prolongement de ces conferences, des workshops de mise en pra- Boxeur - Coach
tique sont egalement proposes, qui renforcent I'ancrage des enseignements et
favorisent la maitrise des outils, techniques et méthodes. Champion de Boxe universitaire en 2008 et dipléme
d’'un Master de Sports Management a I'Université de
Ces conférences/workshops sont adaptés sur mesure. Kingston (Royaume-Uni). Anthony utilise la boxe anglaise
Nous consulter info@personnalite.fr comme levier de management pour les cadres dirigeants.

73

CONFERENCES, WORKSHOPS



> Préparer, mener et conclure
une neégociation difficile

> Résoudre un conflit

EXPERT

Ancien négociateur du GIGN

Organisation et tarifs : nous consulter
info@personnalite.fr
33 (0)146 05 44 66

74

La composition d’'une unite d’elite
type GIGN - les différents roles
des intervenants

La preparation de la negociation
et de la grille de negociation

Le profilage du ou des interlocuteur(s) -
les differents profils

L’action - la conduite et les matrices
de la negociation

Le débriefing

Le partage des bonnes pratiques

CONFERENCES, WORKSHOPS

Methode du Pitch Burger

Storybord de sa presentation pour emporter l'auditoire et captiver
Methode O.A.R.I.S. pour construire rapidement un pont de communication
5 min pour convaincre: straight to the point !

lce breaking & hook : I'art de I'accroche

La voix pour capter efficacement son auditoire

Gerer son stress et canaliser ses eémotions

EXPERT

Journaliste

Organisation et tarifs : nous consulter
info@personnalite.fr
33 (0)146 05 44 66
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TOUS PILOTES ! LE CHIMPANZE
MANAGEMENT ET LECOLIER
DE LA PERFORMANCE MAITRISER SES INSTINCTS
COLLECTIVE ET ET SORTIR DU CADRE

GESTION DU UNIVERSITAIRE POUR
FACTEUR HUMAIN SEDUIRE UN AUDITOIRE ET

RETENIR SON ATTENTION

AU PROGRAMME

> Langage du corps, langage du visage, > Construction d'un capital-sympathie
langage des gestes

) . > Gestion du stress et des emotions
> Confrontation des systemes :

L . : r iX : princi
Aviation Civile et entreprise » Gestes, postures et voix : principe de

congruence, consonance vs dissonance > Structuration d’'un discours impactant
> Prise de conscience

> Responsabilité et conscience

des enjeux > Gestion des comportements :
resistances, rapports de pouvoir,
> Fédérer I'equipe, vite et bien ! conflits...
> Moi, les autres membres de I'equipe > Interférence et expérience

et l'organisation de I'entreprise

. . L, et tarifs :
> Enrichir le groupe des differences nous consulter
> Gestion du stress et de la surcharge de chaque membre \ o % infoepersonnalite.fr
. 1 £ 33 (0)1 46 05 44 66

de travail.

; Y e ) - |
: 1 .l..'l-. o . . : Ll
- '.: d L r . ' Organisation
. & — l :‘. ..____.I.

> Maitrise et méthode

> Determination des rédles et implication
individuelle des coequipiers.

> Décision

> Garder le cap en toutes circonstances

Organisation
et tarifs :
nous consulter

info@personnalite.fr
33 (0)1 46 05 44 66
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WOMEN ACTING
COMMUNICATION ET
LEADERSHIP AU FEMININ

AU PROGRAMME

> Comprendre les freins au leadership > Gérer les objections sexistes,
feminin les questions destabilisantes avec
assertivite et repartie.

> Concept du Tokenisme
> Le débat contradictoire en position

sy > L' importance de la posture et minoritaire (mot confort, phrase
STO RY T E L LI N G N de la voix charniére, technique du block&bridge)
> Vaincre les atavismes educationnels > Apprendre & oser

LES TECHNIQUES | | , |

> Pouvoir « pour » VS pouvoir « contre » > Gerer son stress et canaliser
DU STORY-TELLING ses émotions
AU SERVICE DU
BUSINESS ET DE

L ENTREPRISE

> Un pitch stimulant, fonde sur
une « belle histoire »

« lce-breaking and hook
e Un héros et une mission

» Affronter les difficultés, combattre
et franchir les obstacles

> Grammaire et syntaxe narrative

> Donner vie au recit, rythmer et dynamiser
son propos

» Analogies
« Images-force

« Astuces oratoires

T 7 (o
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BODY LANGUAGE
L'IMPORTANCE DU NON VERBAL.
PARCE QUE NOUS SOMMES VUS ,
AVANT D'ETRE ENTENDUS ASSERTIVITE :
NI HERISSON, |
> Manifestations du stress NI PAILLASSON w
> Gestes illustrateurs et gestes traitres S AFFlRMER ) :
EEZZ::;:S derivations et marqueurs SAN S AG RESS'V'TE
NI TENSION

> L'image de conviction

> Methode O.A.R.I.S. pour construire
rapidement un capital sympathie
et un pont de communication

AU PROGRAMME

> Les zones et les distances i , ‘
> Communiquer sous forte charge emotionnelle

3 reflexes de communication :
* la passivité,
« lagressivite

« la manipulation
> Methode D.E.S.C.
> Balisage des situations a risque
> Recueil des situations déstabilisantes
> Argumenter plutdt que justifier (methode M)
> Ni arrogance, ni complaisance

> De 'émotionnel au rationnel, ou comment
rendre votre interlocuteur permeable a
VOS messages

> Attitudes de PORTER

()
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PRODUCTIONS,
EVENEMENTS

PERSONNALITE

ACCOMPAGNE
SES CLIENTS DANS

ET DANS

EN FRANCE,
A LINTERNATIONAL
OU A DISTANCE.

83

En presentiel ou a distance, nos equi-

pements technologiques derniere ge-
neration™ garantissent une qualite de
production et de réalisation a la pointe
et une expérience tout aussi forte en
présentiel qu'en digital.

Nous realisons des contenus videos
sur mesure, et animons des evene-
ments, des conferences en presentiel
ou a distance, en simulant des projec-
tions dans des decors de plateaux TV,
radios ou auditorium.

Nous disposons egalement de studios
mobiles derniere generation. Nos for-
mateurs se deplacent au contact de
nos clients en tout lieu et decryptent
(grace aux videos HD) les exercices de
communication des participants.

* Studios équipés de grands écrans tactiles 4K,
cameéras intelligentes ultra HD, enregistrements
des flux vidéos, éclairage plateau, sonorisation HF,
incrustation décors virtuels, mixage de flux vidéeo

pour live multicam, banc de montage pour le dif-
fere, téléprompteur.

PRODUCTIONS, EVENEMENTS
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*ee..e NOS ATOUTS

LEADER
FRANCAIS

de I'excellence relationnelle

UNE
ENTREPRISE
ENGAGEE

depuis plus de 10 ans dans
les domaines de I'environnement,

pour la 9°™ année consécutive,

S

PERSONNALITE

N\

du social, et de I'éthique.

classe

INCONTOURNABLE

par

42 DECIDEURS

PERSONNALITE figure dans le
Top 5% des entreprises les plus
vertueuses de sa categorie

Qualiopi ),

processus certifie

FORMATION PROFESSIONNELLE
Communication
Chaque annee depuis 2016
jusqu’en 2024 inclus.

B = REPUBLIQUE FRANCAISE

La certification qualité a été délivrée au
titre de la catégorie d'action suivante :
ACTIONS DE FORMATION

EN 2024

SATISFACTION
MOYENNE

MAITRISE DES OBJECTIFS
DE LA FORMATION

100 % DE NOS PARTICIPANTS
RECOMMANDENT NOS FORMATIONS

(85)
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- NOS STUDIOS

Studio Média
POUR VOUS CONFRONTER A NOS JOURNALISTES

C'est dans ce studio que nos participants sont confrontes
a nos experts qui leur transferent les meilleurs outils
journalistiques de la methodologie du Media-Acting®.
En présence de nos journalistes, nos participants y
travaillent le contenu du message, sa structure, les lois
de proximité, apprennent a gerer le jeu des questions-

reponses et du débat contradictoire, etc...
F

Entierement équipé de caméras, d'un fond vert, les i | =
prises de parole seront réalisées dans les conditions . b T
| v

d'un plateau TV ou radio. -

Studio Acting

POUR VOUS LAISSER
EMBARQUER

PAR NOS COACHS VOCAUX
ET NOS COMEDIENS

Un auditorium pour mettre la forme
au service du fond !

Etre un bon communicant nécessite de
bien maitriser les outils de la communication
non verbale, para verbale, de la proxémie ...

‘./
:'"j-.__.

{__ln-! " comédiens, metteurs en scéne, coachs vocaux

. = C’est precisement dans ce studio, que nos experts
¢ o ) accompagnent nos participants et leur transmettent les
oo meilleurs outils d’'une communication d'une prise de parole en

public impactante, audible et percutante ! Ces outils font partie de la
méthodologie exclusive du Media-Acting®.

Ces experts de la scene, vous donneront les moyens d'apprendre
a gérer le stress, a développer votre charisme, a augmenter votre
présence, a gérer vos émotions, pour vous permettre d’'amplifier vos
communications et vos prises de parole en public.

< RETOUR AU SOMMAIRE

Studio Martin

POUR DES MISES EN SITUATION DE
COMMUNICATION EN MILIEU PROFESSIONNEL

Le studio Martin* est une salle entierement equipée. Sa configuration
en U permet de mettre les participants dans des contextes de

prise de parole en reunion, CODIR, COMEX et de présentation.

La camera, comme dans les autres studios, permet de capter
en vidéo les prises de paroles des personnes que nous formons,

de les deécrypter sous I'ceil avisé de nos experts, et ainsi de

faire monter en compétence nos apprenants exercice aprés

exercice. Sont travaillés les outils de la méthodologie du Media-
Acting®, méthode fondée par Jean-Claude Martin* et étoffée
par Laurent Philibert, directeur pédagogie et innovation de
Personnalité, au fil des ans.

Studio Boulogne

POUR BOOSTER LA CREATIVITE !

Une salle de formation, entiéerement dédiée a la créativité !

C'est dans ce studio, aux multiples espaces, que nos
formateurs stimulent la créativité de nos participants, que
se deploie l'intelligence collective !

Story board, synopsis, story telling, brain storm, think out
of the box, eéchanges entre coach et coache, cette salle
conviviale permet de libérer les esprits et de laisser libre
court a I'imagination, a la réflexion, a I'échange ...

Modulable, elle permet également de faire des séances de
Media training, en présence d’un journaliste pour préparer et
ajuster des interviews médiatiques.

Le Ring

*Jean-Claude Martin, comeédien puis metteur en scéne, est le fondateur de
Personnalité en 1992.

POUR PREPARER VOS COMMUNICATIONS ,
A FORT ENJEU DANS DES CONTEXTES DESTABILISANTS

La communication interpersonnelle

n'est pas toujours un long fleuve tranquille ...

Parce quelle peut étre parfois tendue, conflictuelle, nous
utilisons le ring pour permettre a nos participants de prendre
conscience de leur relation avec le combat physique et avec la
communication assertive et 'agilité rhetorique.

Notre expert boxeur (champion de France universitaire en boxe
anglaise), préparateur mental et coach certifié fera vivre a nos
participants une expérience hors du commun !

®esee
(87)
< RETOUR AU SOMMAIRE NOS STUDIOS



<

ILS NOUS FONT
CONFIANCE®

ACCOR

ADOPALE

ADVANS

AFD/PROPARCO

ALLIANZ

ALSTOM

ANOTHERBRAIN

ARMATEURS DE
FRANCE

ARTELIA

ASSYSTEM

AXA BANQUE

BMW GROUP

BPCE

BRISTOL MYERS
SQuIBB

CANAL +

CARTIER

CITEO

CNOSF

COD4ls

COFACE

CONTENT SQUARE

COOPER VISION

COPACEL

CREDIT AGRICOLE

DAMETIS

DASSAULT SYSTE-
MES

DELOITTE

DHL

DIOT SCIACI

DOMINO'S PIZZA

EDF

EKIMETRICS

EPSF

ERNST AND YOUNG

FEPEM

FISKARS

FONDATION POUR
LA RECHERCHE
MEDICALE

GALIMMO

GENESYS

GRAND PARIS
AMENAGEMENT

GROUP M

GUY HOQUET

HAVAS MEDIA

HELVETIA

INSP

INTYS CONSULTING

IRSN

ISOSKELE

LADUREE

LA FRANCAISE AM

LES CAFES CARON

LES ECHOS
MANAGEMENT

LINKLATERS

LVMH

MACSF

MATMUT

MGEN

MICROPOLE

MNH

NEUFLIZE

NEXITY

NRJ GROUP

OBERTHUR

ODDO BHF

OGF

OPEN GROUPE

OP MOBILITY

PAREF GESTION

PARIS NOTAIRES
SERVICES

PIAGET

PUBLICIS

QUAD DRAMA

QUARTUS

RECORDATI

REDMAN

RENAULT

* Principaux clients actifs sur 'annee en cours et 'annee precedente

RETOUR AU SOMMAIRE

RENTOKIL

SCALIAN

SCHMIDT GROUPE

SEGRO

SEPTODONT

SIEMENS SA

SIEMENS INDUSTRY
SOFTWARE

SOFINNOVA

STELLANTIS

SUPERGRID

TOTAL ENERGIES

WARNER

YKONE
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PERSONNALITE

conseil en communication des dirigeants

NS

86 RUE DU DOME
92100 BOULOGNE-BILLANCOURT

www.personnalite.fr



http://www.personnalite.fr

