MANAGEMENT -

FORMATEURS

COMMUNICATION / SOFT SKILLS -

Q L’ART DU PITCH

Roder son discours et gagner en fluidité

RELATION CLIENT / EFFICACITE COMMERCIALE -

& Training individuel

Ec%e?sﬁ)ﬁér!vil ME e Intra-entreprise

(%)
CAPITE CORPUS

A Objectifs pédagogiques
COMMENT FAIRE POUR ...

J -15 > questionnaires avant-stage ciblant contexte, mission,
difficultés et cas pratiques relayés par les participants

Jour 1

1| Se présenter en démontrant sa légitimité dans la situation

» L'intérét d’un pitch personnel

» Les 2 questions que se pose votre interlocuteur lors d’'une premiére
rencontre

» La trame type

» Le renforcement par les lecons apprises / un « mantra personnel »

» L'option Storytelling pour encore plus « mettre en scéne son
expérience »

2| Présenter une offre ou une solution de maniére impactante en
un temps limité
@ » La premiere étape : l'identification des (maximum) 3 messages clé
» La technique de I'antagonisme pour créer un contraste entre le probleme
et la solution
» L'extraction des bénéfices de sa solution
» Le positionnement de votre offre par rapport a la concurrence
» La trame type en 10 points pour promouvoir sa solution

3| Se présenter pour donner envie d un contact d’en savoir plus
» Le principe de la présentation minute pour répondre de maniéere
impactante a LA question « que faites-vous ? »
» La construction selon le principe de I'opt-in
» La trame d’elevator pitch en 4 étapes

@ Ancrage des acquis :
» Consolidation Plan d'action et de progression individuel
» Eval'formation et remise des attestations

@ S.A.V. Pédagogique : Crédit mail 7/participant pendant 6 mois.

prendre conscience... MécaniC > s’approprier une méthode...

{€8) PratiC > se mettre en situation... @ VéridiC > s’entrainer dans son contexte...

Se présenter en démontrant sa
[égitimité dans la situation

Présenter une offre ou une solution
de maniére impactante en un
temps limité

Se présenter pour donner envie &
un contact d’en savoir plus

ot
Y EVAL'FORMATION

Avant la formation : Identifier ses attentes,
ses enjeux, remonter ses difficultés, son
contexte

En fin de formation : Auto-évaluer sa
progression personnelle sur chaque objectif
pédagogique

Aprés la formation : Donnez votre avis sur
I'utilité de la formation de retour a votre poste
de travail !

@ PROFIL DE L'INTERVENANT

Consultant Senior et coach expert de la
communication interpersonnelle

s @

i PUBLIC

Tel. : +33 (0) 950 05 60 60 Site : www.capitecorpus.com Email : info@capitecorpus.com

Capite Corpus -
Organisme de formation
45 rue Ste Geneviéve - 69006 Lyon

Capite Corpus est
concepteur et diffuseur exclusif
de cette formation

n° de formation professionnelle : 82690854469
RCS Lyon - SIRET : 449 928 951 00044

Personnes concernées : Dirigeants -
Responsables Communication - Cadres et
Managers de l'entreprise amenés a prendre la
parole en public

Prérequis : Aucun

Effectif : min. 3 - max. 8 participants

&) MODALITES & TARIFS

@ Intra-entreprise : organiser cette
formation dans votre entreprise en présentiel ou
en distanciel

& Training individuel : formation
accessible en "one to one" : durée et schéma
pédagogique adaptés

liguer pour demander un devis détaillé

Vous étes en situation de handicap :
nous sommes la pour personnaliser
votre accompagnement : nous contacter
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