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A PROPOS D’ANIA FORMATIONS
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La vocation d’ANIA FORMATIONS est d’apporter une contri-
bution exclusive, opérationnelle et de haut niveau a la for-
mation continue de tous les collaborateurs des industries
alimentaires sur tous les champs communs a I'ensemble des
sociétés représentatives de notre industrie.

Complémentaires des formations proposées par les syndi-
cats métiers et les IFRIA les offres ANIA FORMATIONS évo-
luent régulierement et couvrent aujourd’hui 11 champs de
compétences transverses.
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LE CHOIX ET LA QUAUTE DES FORMATIONS

ANIA FORMATIONS a vocation a étre une référence pour toute entreprise de l'industrie alimentaire soucieuse
d’offrir a ses collaborateurs et collaboratrices des formations de grande qualité, pragmatiques et opération-
nelles, animées par des experts reconnus.

Au service de votre entreprise, ANIA FORMATIONS a également pour vocation de répondre a vos besoins spéci-
fiques par l'organisation de formations intra et la conception de formations sur mesure.

ANIA FORMATIONS investit régulierement dans la qualité de son offre pédagogique
et dispose des certifications réglementaires qui peuvent vous permettre de solliciter
la contribution de votre OPCO.

INDICATEURS DE PERFORMANCE DETAILLES ISSUS DES MEMES FICHES D’EVALUATIONS :

8.92/10 96.94% 31.11%

. est le taux de des participants trouvent que le des participants reconnaissent
Retrouvez ces deux pictogrammes satisfaction globale contenu de la formation était en que les formateurs savent
tout au long de notre catalogue, X . -
adéquation avec le programme et transmettre leur expertise

ils vous indiqueront les sujets
d’actualités que nous traitons
ainsi que nos best-seller.

les objectifs prévus*

*calculé tous les trimestres et sur la base du questionnaire d'évaluation a chaud remis par les participants.

industrie agroalimentaire



’EQUIPE A VOTRE ECOUTE

EQUIPE DE FORMATEURS

ANIA FORMATIONS fait appel a des professionnels et experts opérationnels reconnus, au fait
des dernieres évolutions techniques, réglementaires et des bonnes pratiques de votre métier.

lIs mettent en ceuvre les processus pédagogiques adaptés pour transmettre leurs savoirs et
leurs expériences, animer et guider les échanges entre les participants.

Tous nos formateurs sont également des praticiens intervenant dans le cadre de formation
sur mesure et disposent d’une solide expérience de terrain.

Philippe Duvocelle luciendra Trugues

Responsable Pédagogique Assistante de formation
Tél.01 891677 21 Tél.01 891677 21

contact@ania-formation.net assistante@ania-formations.net



mailto:contact%40ania-formation.net?subject=
mailto:assistante%40ania-formations.net?subject=

LA PREPARATION DE VOTRE FORMATION

Nous vous conseillons de prendre connaissance des objectifs, du programme et des
prérequis de la formation a laquelle vous allez participer.

Nous attirons notamment votre attention sur les prérequis qui précisent les éléments
nécessaires pour que vous puissiez participer pleinement a la formation.

Si votre état de santé l'exige, sollicitez le référent handicap ANIA FORMATIONS
afin d’étudier vos besoins d'aménagement :
isabelle.lelamer@ania-formations.net

Pour toute question en amont de la formation, n'hésitez pas a nous solliciter :
contact@ania-formations.net
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LA PREPARATION DE VOTRE FORMATION

Votre invitation a la formation

Il peut étre mentionné sur votre invitation la nécessité de vous
munir de matériels ou de documents.

Le présent livret d'accueil est accessible par téléchargement.
Il contient : le réglement intérieur de I'OF, le plan d’acces,
les conditions d’accueil du lieu de la formation ainsi que les
consignes sanitaires applicables dans le cadre de la pandémie
de COVID-19 (cf page 13).

AVANT LA FORMATION

Soyez prévoyant et réservez assez tot les lieux d’hébergement et les
moyens de transports qui vous améneront jusqu’au lieu de formation.

LE JOUR J

Arrivez en avance le jour de la formation pour profiter du café
d’accueil et faire tranquillement connaissance avec les anima-
teurs et les autres participants.

Choisissez des vétements confortables et venez en confiance et
avec votre plus belle humeur, elles seront entierement partagées!

Le courriel contenant le lien pour vous connecter a votre classe
virtuelle est envoyée au moins 5 jours avant la date de la for-
mation. N’'hésitez pas a nous contacter si vous ne I'avez pas
recue : contact@ania-formations.net ou au 01 89 16 77 21.

Celivretd'accueil contenantle reglement intérieur de I'Organisme
de Formation est également disponible en téléchargement.

AVANT LA FORMATION

Vous recevrez un email avec vos identifiants de connexion.
Vérifiez votre connexion Wifi et testez I'outil Teams !

LEJOUR J

Connectez vous environ 30 mn avant le démarrage en cliquant
sur le lien recu par email.
Vérifiez que le haut-parleur, le micro et la caméra fonctionnent.

Utilisez de préférence Google Chrome ou Firefox.
Réservez une salle calme ou vous ne serez pas dérangé(e).
Prévoyez de quoi vous sustenter.



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=

LE DEROVLEMENT DE VOTRE FORMATION

N

Prévoir votre arrivée 15 a 30
minutes avant le début de
la formation pour profiter
du café d'accueil et faire
connaissance des autres
participants.

Rappel des objectifs et
du programme de la
formation.

e Présentation de chaque
participant et recueil des
attentes.

« Partage des regles de
fonctionnement du
groupe.
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Interactivité et partages
d'expériences favorisés.
Evaluation continue des
acquis de chaque parti-
cipant.

des feuilles de présence
par demi-journée.

N~

Bilan et plan d’actions
individuels.

Partage du bilan en grand
groupe.

Questionnaire d'évalua-

tion a chaud a compléter
avant de se quitter.

Envoi des attestations
de formation a chaque
participant.

Envoi des feuilles de
présence signée au
responsable de votre
inscription.



UAPPROCHE PEDAGOGIQUE

Quelles régles pendant la formation ?

Nous veillons a ce que l'espace de formation soit bienveillant, ouvert, et que chaque partici-
pant puisse s'exprimer librement pendant toute la durée de la formation.

Les régles de vie sont partagées et validées au début de chacune des sessions et le formateur
en est le garant tout long de la formation.

Quelles méthodes pédagogiques ?

Chaque formation s'organise qu'elle soit en présentiel et/ou en distanciel autour d’une alternance
de séquences théoriques et pratiques ainsi que de différents apports didactiques :

Dispositifs d'expérimentation.

Exercices d'application par des études de cas réels.

QCM ou questions ouvertes réalisés en séances de travail individuelles ou en petits groupes.
Mises en situation professionnelle sous forme de jeux de réles.

Etudes et analyses de documents réglementaires ou techniques.

Retours d’expériences de situations rencontrées.

Le formateur s’appuie sur la participation et I'expérience de chacun afin de compléter et déve-
lopper les connaissances et les pratiques professionnelles : vous étes au cceur de la formation.

Le formateur/ la formatrice en est le/ la garant.e tout long de la formation.




UACCUEIL DES PERSONNES EN

SITUATION DE HANDICAP

Si vous étes en situation de handicap et que votre état de santé peut représenter une difficulté
pour suivre votre formation, nous vous mettrons en relation avec notre référent handicap.
Vous pourrez lui parler en toute confidentialité et liberté, lui exposer les difficultés que vous
rencontrez ainsi que les adaptations particulieres qui vous conviennent le mieux.

Nous mettrons tout en ceuvre pour rendre votre formation accessible et vous fournir tous les
aménagements nécessaires.

En fonction des demandes, nous nous rapprocherons des partenaires spécialisés via votre réfé-
rent de parcours ou la Ressource Handicap Formation de 'AGEFIPH.

Pour cela, n’hésitez pas a contacter notre référent handicap en amont de la formation :
contact@ania-formations.net

Exemples d’aménagements pouvant étre mis en ceuvre :

» Accessibilité des lieux de formation

* Aménagement du rythme et des horaires

« Aménagement des travaux intersessions, adaptation des ateliers
» Mobilisation de ressources

* Etc
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LES MESURES DE SECURITE SANITAIRE

Mesures de sécurité sanitaire relatives a la lutte contre la propagation

du covid 19

La protection et la sécurité des participants est au coeur des préoccupations
d’ANIA FORMATIONS. Afin de vous permettre de vivre au mieux les sessions de
formation, nous respectons la réglementation en cours le jour de chaque session
et prenons les mesures de prévention et d’hygiene indispensables dans les lieux
de formation réservés.

Recommandations sanitaires

Les dispositifs de prévention restent d’actualité et nous vous remercions de main-
tenir les mesures d’hygiénes :
« Se laver régulierement les mains, se couvrir systématiquement le nez et la

bouche en toussant ou en éternuant dans son coude, utiliser des mouchoirs a
usage unique...

« Savon et essuie-mains aux points d'eau, gel hydroalcoolique dans la salle de
formation sont a votre disposition. Le nettoyage des locaux est fait régulierement.

e Les participants sont invités a venir avec leur propre matériel (PC, stylos, bloc-
notes...).

Pour les formations intra-entreprises, le protocole sanitaire de I'entreprise accueil-
lant la formation s’applique.

Les obligations réglementaires pouvant évoluer, nous vous informerons de toutes
modifications impactant le déroulement de votre formation.







de formations pour tous les
industriels de !’ alimentaire







Uart des négociations

Equilibre du pouvoir, climat de confiance et respect du cadre juridique, les 3 conditions indispensables pour réussir ses négociations.

Sécurisez et valorisez vos
négociations commerciales, Acteur du théatre de
en pleine évolution du cadre vos négociations
réglementaire

Muscler son leadership Coaching individuel des
en négociation grace a négociateurs : prenez du recul et
I'intelligence émotionnelle développez vos compétences

Bootcamp négociations : Négocier plus efficacement . T . .
ootcamp négociati gocier plu Les clés de la négociation Développez votre leadership

adistance positif en négociation

un entrainement intensif pour grace a la négociation
préparer ses négociations intégrative

Présence et leadership en
négociation : I'équicoaching
comme révélateur de
compétences sensibles

La maitrise
comportementale
en négociation

Maitriser le régime juridique
et les outils de la négociation
en MDD

Training de
négociations 2024




Nouvelle formation Multimodale : 5 modules vidéo + 1 journée en présentiel

SECURISEZ ET VALORISEZ VOS NEGOCIATIONS COMMERCIALES,
EN PLEINE EVOLUTION DU CADRE REGLEMENTAIRE

Egalim 2 et 3, et la Loi Descrozaille ont modifié le cadre
réglementaire et bouleversé les stratégies de négociation
des distributeurs comme des fournisseurs.

Celles-ci devront étre adaptées pour tenter d’assurer un réel
rééquilibrage des relations commerciales et construire un

climat de confiance favorable a la conclusion des accords
2025.

Cette formation multimodale vous propose d’expérimenter
et d’adapter vos pratiques pour préparer, sécuriser et
valoriser les négociations a venir.

Public concerné & prérequis

 Cette formation s’adresse a toute personne souhaitant perfectionner la
méthodologie de préparation des négociations commerciales
dirigeants, directeurs juridiques, juristes, directeurs et responsables
commerciaux, directeurs et responsables supply chain

* Prérequis : avoir visionné les 5 modules vidéo avant la journée en
présentiel et complété les quizz.

Nicolas GENTY

Avocat fondateur du cabinet Loi & stratégies et Formateur,
expert dans |'utilisation du cadre juridique des négociations
fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire

Philippe DUVOCELLE

Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations commerciales
intégratives et spécialiste des relations
fournisseur-distributeur dans I'industrie
alimentaire

Programme de la formation

5 MODULES VIDEO A VISIONNER AVANT LA JOURNEE EN PRESENTIEL

* Se repérer dans le cadre Iégal des relations fournisseurs-distributeurs.

¢ Lintérét des Stratégies de négociation intégrative pour les relations fournisseurs-
distributeurs

* A quoi servent les CGV et pourquoi elles constituent un enjeu stratégique pour les
entreprises ?

* Lopposition CGV / CGA : quelles conséquences dans la relation fournisseurs-
distributeurs ?

* Les abus, pierre angulaire de la relation fournisseurs-distributeurs

=

LE NOUVEAU CONTEXTE JURIDIQUE ET COMMERCIAL
» Atelier : questions de clarification sur les modules vidéo
* Les récentes actualités du cadre juridique

LES CGV DANS LE NOUVEAU CONTEXTE REGLEMENTAIRE
> Atelier : quelle bonne utilisation des CGV ?

N

w

APPLIQUER SES TARIFS

* La force du tarif & le Tarif spécifique

* La descente tarifaire

* Lapplication d’une baisse technique

« Lapplication des clauses de révision et de renégociation en cours d’année

4. LA GESTION DES ABUS POTENTIELS
« Etre vigilant vis-a-vis des pratiques abusives : déséquilibre significatif, avantage sans
contrepartie proportionnée, négociation de mauvaise foi et discrimination.

5, LA FORMALISATION CONTRACTUELLE DES NEGOCIATIONS
« Gérer le calendrier des négociations
¢ Le plan d’affaires et les NIP

BILAN DE LA FORMATION
Bilan individuel et collectif de la formation

Obijectifs

Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

¢ Connaitre le cadre réglementaire impactant les relations
commerciales, et apprécier les risques et enjeux.

« Identifier les opportunités et les risques d’EGalim 2 et 3

* Perfectionner sa méthodologie de préparation et de conduite des
négociations commerciales.

« Comprendre les principes des stratégies de négociation intégrative.

« |dentifier les leviers d’amélioration, propres a son entreprise, pour
sécuriser et valoriser les négociations futures.

Durée & Dates

5 modules vidéo +
1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
> le mardi 24 septembre 2024
> le mercredi 6 novembre 2024
9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
dépasser 16.

* Cas pratiques et expérimentations en mini-groupes

* Partages d’expériences favorisés

* Evaluation continue au travers des interactions individuelles et
collectives et des ateliers

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

« 1200 € HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 960 € HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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ACTEUR DU THEATRE DE VOS NEGOCIATIONS

Pour étre acteur de I'équilibre des pouvoirs et construire une relation
de confiance avec leurs interlocuteurs, les négociateurs doivent
développer une présence authentique.

Connaitre, apprivoiser et harmoniser son corps et ses émotions,
apprendre a faire confiance a son intuition pour saisir les

opportunités, développer son écoute sincére et ses aptitudes de
synchronisation, sont des atouts essentiels pour tout négociateur,
méme expérimenté.

Nous vous proposons de renforcer vos compétences dans le domaine,
pour vous permettre de devenir « Acteur du théatre de vos
négociations ».

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse a toute personne impliquée dans les
négociations a forts enjeux : Directeurs Commerciaux, Comptes clés,
Grands Comptes, Directeurs des Ventes... désireuse de développer son
potentiel d’improvisation et sa présence lors des entretiens de
négociation.

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir une expérience des entretiens
de négociation.

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en stratégies de
négociations intégratives

Jean-Luc BOSC
Acteur & metteur en scéne
Créateur d’univers

Programme de la formation

ACCUEIL
* Prise de contact des participants, présentation et cadrage de la formation.

SEQUENCE 1 : PRENDRE EN COMPTE LES PARAMETRES ESSENTIELS DE LA NEGOCIATION
INTEGRATIVE
* Equilibrer les pouvoirs et développer une relation de confiance : une question de
« présence ».
* Identifier les éléments clés d’'une communication verbale et non verbale adaptée.

SEQUENCE 2 : DECOUVRIR LA RICHESSE DE SON POTENTIEL D’EXPRESSION
* Se mettre en disponibilité mentale et physique par la relaxation et la respiration.
* Lacher prise pour accueillir et exprimer les énergies spontanées, porteuses de
créativité.
* Apprivoiser les sons et les vibrations vocales et corporelles.
« Développer sa puissance d’expression par la coordination intentionnelle du corps, de
la voix et des émotions.

SEQUENCE 3 : ETRE UN ACTEUR AUTHENTIQUE POUR UNE PLUS GRANDE QUALITE DE
PRESENCE DANS LA RELATION

* Reconnaitre ses émotions pour mieux les utiliser au service de la relation.

« Développer sa capacité d’improvisation et sa confiance.

« Etre a I'écoute de soi et de I'autre dans une interaction positive et constructive.

* Incarner des valeurs et des convictions avec force et justesse.

BILAN ET PLAN D’ACTION INDIVIDUEL
* Bilan des apprentissages et axes de progres individuels.
< Définition des objectifs et plans d’action.
 Bilan de la formation.

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Se préparer physiquement et mentalement avant chaque négociation.

* Entrer rapidement en relation ouverte et synchronisée avec ses
interlocuteurs.

* Harmoniser son corps, sa voix et ses émotions pour une présence plus
authentique.

» S'adapter avec souplesse aux situations inattendues sans étre
déséquilibré.

Durée & Dates

2 journées, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
Les mardi 24 et mercredi 25 septembre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Les participants sont invités a prévoir une tenue confortable et laissant
libre de tout mouvement.

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 1990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1592€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




MUSCLER SON LEADERSHIP EN NEGOCIATION GRACE

A L’INTELLIGENCE EMOTIONNELLE

L'intelligence émotionnelle est la marque des grands leaders, surtout
dans un monde complexe et incertain.

Savoir s’ajuster a son environnement, avoir confiance en soi en ayant le
sens des réalités, étre conscient de ce qui se joue chez soi et chez notre
interlocuteur, s’exprimer avec assertivité, sans étre sous influence mais
en étant capable d’intégrer le point de vue de I'autre, nouer des
relations de confiance, gérer son stress pour faire preuve de créativité
et prendre de bonnes décisions.

Ces capacités subtiles et complexes se nourrissent les unes et les autres
au profit de notre développement personnel et de notre leadership en
négociation.

Plus vous musclez votre intelligence émotionnelle, plus vous pouvez
piloter avec maitrise vos processus de négociation.

Avec votre profil personnel EQ-i 2.0* et un temps de debrief
personnalisé, vous aurez une vision claire de vos points forts et de vos
zones de vigilance et / ou réducteurs de leadership. La session d’une
journée en présentiel vous permettra d’aller plus loin grace a des
ateliers de mises en pratique, tandis que [I’accompagnement
individuel post-formation (en option) vous aidera a peaufiner I'ancrage
de vos nouvelles compétences

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux négociateurs expérimentés, managers
expérimentés devant gérer de forts enjeux de transformation.

* Nous recommandons d’avoir au minimum deux ans d’expérience de la
négociation et idéalement d’avoir déja suivi une formation a la
négociation

* Avoir complété son profil EQ-i en ligne et réalisé son debrief
personnalisé avant le démarrage de la session de formation.

Annabelle DUVAL
Coach certifiée et certifiée du Centre de
I'intelligence émotionnelle

Programme de la formation

INTRODUCTION
* Intention & Programme de la journée
* Recueil des attentes spécifiques et objectifs de session pour chaque participant

NOS EMOTIONS : PERCEVOIR, COMPRENDRE, APPRENDRE A GERER
* Role, intensité et besoins liés aux émotions
* Comment ¢a marche ? déclencheurs émotionnels, manifestations corporelles
* Comment réguler ? : stratégie pour atteindre un état émotionnel stable

ATELIER DE MISE EN PRATIQUE
« Vivre et observer nos schémas et leurs impacts sur notre posture de coopération
* Debrief et apprentissage personnels et interpersonnels

AU-DELA DES EMOTIONS, LINTELLIGENCE EMOTIONNELLE
* Présentation de la Roue de I'intelligence émotionnelle
* Comprendre le principe d’équilibre / déséquilibre
« Lintelligence émotionnelle en négociation : utilité, impact
* Risque des déséquilibres en situation de négociation
* Atelier : muscler ses compétences d’intelligence émotionnelle

LE LEADERSHIP EN NEGOCIATION
« Comprendre le jeu et I'enjeu dans la relation et apprendre a expliciter les non-dits
* Prendre des décisions, élaborer une stratégie en situation de stress
¢ Les 4 piliers du leadership et les réducteurs de leadership

* Atelier en sous-groupe pour élaborer et partager antidotes, tactiques et pistes de travail

pour améliorer ses compétences personnelles.

ELABORATION DE SON PLAN D’ACTION POST-FORMATION
* Objectifs & occasion de mettre en pratique
¢ Préparation de sa session d’accompagnement individuel post-formation

Obijectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

Comprendre le role de la dimension émotionnelle dans sa
performance en négociation.

Identifier I'impact des forces et déséquilibres de son profil personnel EQ-
i2.0

Mieux gérer son stress et sa prise de décision grace au développement
de son intelligence émotionnelle.

Elaborer son plan d’action pour renforcer son leadership en négociation

Durée & Dates

1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
>le 26 septembre 2023

>le 14 mars 2024

>le 26 septembre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Groupe de 4 a 8 participants maximum pour permettre les ateliers
d’expérimentation et les mises en pratique.

* Chaque participant regoit son livret personnel EQ-i 2.0 suite a la

* passation en ligne du questionnaire EQ-i 2.0.

* Un entretien confidentiel est organisé avant la formation et en option
1h d’accompagnement individuel apres.

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a un debrief
personnalisé, un partage autour d’étude de cas quiz et I'élaboration du
plan d’action personnel

Colts

¢ 1190€ HT* par participant non adhérent a une fédération de branche
* 1092€ HT * par participant adhérent a une fédération de branche
* Le tarif inclut la passation et le debrief individuel(1 h) du profil EQ-i 2.0
* Intra possible sur demande : nous consulter
 Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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COACHING INDIVIDUEL DES NEGOCIATEURS :
PRENEZ DU RECUL ET DEVELOPPEZ VOS COMPETENCES

En tant que négociateur, vous devez défendre les intéréts de votre
entreprise et sécuriser la relation avec les clients dont vous avez la
responsabilité.

Cette année encore, avec la complexité ajoutée d’EGalim2 et de Ia loi
Descrozaille, vous étes confrontés a de nombreuses questions et avez
besoin de faire le point pour prendre du recul et prendre les bonnes
décisions pour votre société et dans le respect du cadre
réglementaire.

Au-dela des stratégies de négociation, une bonne connaissance de
soi, de ses forces et de ses points de vigilance est primordiale afin
d’étre au mieux de ses capacités lors de face a face parfois usants et
déstabilisants.

Notre expert Philippe Duvocelle se propose de vous accompagner
pour explorer de nouveaux scenarii visant a surmonter les obstacles
rencontrés lors de vos négociations a forts enjeux.

Sa valeur ajoutée :

e Ses compétences de Coach et de formateur vous aideront a
analyser les situations complexes et les exigences de votre client,
a imaginer des stratégies adaptées a votre situation et a les
mettre en ceuvre avec succes.

Son expérience professionnelle, en tant que négociateur
(industriel et acheteur), mais aussi dans l'accompagnement
d’entreprises de l'industrie agroalimentaire de toutes tailles
depuis plus de 15 ans.

Philippe DUVOCELLE

Coach professionnel et formateur, expert en stratégies de
négociations commerciales intégratives et spécialiste des
relations fournisseur-distributeur dans I'industrie
alimentaire

Programme de I'accompagnement

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

Vous voulez vous entrainer , vous préparer avant un rendez-vous complexe... Vous étes
confrontés a une situation de crise ou vous vous retrouvez dans une impasse face a votre
acheteur... Vous souhaitez prendre du recul.

Le coaching aide a changer de perspective, a ouvrir des possibilités et a prendre des
décisions plus adaptées.
La confidentialité des échanges est garantie.

LES MODALITES D'ACCOMPAGNEMENT

Convenir d’un rendez-vous :

Vous faites la demande d’un rendez-vous en vous adressant par mail a
isabelle.lelamer@ania-formations.net

ANIA FORMATIONS s’engage a vous proposer un rendez-vous dans les 72h suivant
votre demande, entre 7h00 et 22h00 du lundi au vendredi.

Pendant I’heure de coaching :

Un temps pour faire connaissance et pour rappeler les régles du coaching.

Vous exposez votre besoin et la situation que vous souhaitez travailler. Tous les sujets
peuvent étre abordés.

Le coach interagit avec vous de fagon a vous permettre d’identifier les ressources dont
vous pourriez disposer et les solutions possibles.

Un jeu de rble peut étre proposé et qui peut mettre en lumiére vos forces ou vos
points de vigilance.

Vous élaborez un plan d’actions concretes et réalisables par vous, votre feuille de
route.

Vous dressez ensemble le bilan de cette heure de coaching.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse a toute personne impliquée dans les
négociations a forts enjeux, ou dans le management des
négociateurs.
* Aucun prérequis

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Faire le point sur des négociations difficiles,

* Prendre du recul,

* Reprendre confiance en soi et en ses capacités de négociateur,

* Apprendre de nouvelles techniques et expérimenter en toute sécurité.

Durée & Dates

1 heure
RDV a fixer avec le coach par I'intermédiaire d’ANIA
FORMATIONS

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

« Travail confidentiel, sur la base de la demande et du besoin exprimés
par le client,

« Dans le respect du cadre de référence de Philippe Duvocelle, coach
professionnelle adhérent a 'EMCC,

* Dans le respect du code de déontologie de I'European Mentoring &
Coaching Council

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

Par personne a I’heure :

« Forfait 320 € HT — par personne pour les sociétés adhérentes a un
syndicat métier ou a une ARIA

* Forfait 400 € HT — par personne pour les sociétés non adhérentes a un
syndicat métier ou a une ARIA

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




BOOTCAMP NEGOCIATIONS

Un entrainement intensif pour préparer vos négociations

Le métier de négociateur est exigeant par la somme des compétences
qu’il requiert et I'investissement en ressources et en énergie qu'il
mobilise au quotidien et dans la durée.

Nous vous proposons un entrainement intensif pour préparer vos
négociations a venir et étre dans les meilleures dispositions pour
vivre pleinement votre métier de négociateur.

Dans un cadre convivial et bienveillant ou les échanges et les partages
d’expériences sont favorisés, vous pourrez développer vos
compétences en vous appropriant les facteurs déterminants de la
réussite en négociation : la maitrise des processus, le développement
de la communication interpersonnelle, la gestion de ses ressources
individuelles.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse a toute personne impliquée dans les
négociations a forts enjeux commerciaux : Directeurs Commerciaux,
Comptes clés, Grands Comptes, Directeurs des Ventes, responsables
juridiques, logistiques, responsables des achats...
* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir une expérience des entretiens
de négociation.

Patrick BORNE
Coach et formateur et expert en arts martiaux

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations intégratives

Nicolas GENTY

Avocat Associé — Loi & Stratégies, Formateur
et Expert en négociations commerciales

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

SEQUENCE 1 : L'UTILISATION DU CADRE JURIDIQUE DANS LA NEGOCIATION INTEGRATIVE

« Utiliser le cadre juridique comme arbitre de la négociation pour équilibrer les pouvoirs.

* Mettre en pratique le processus Inclusion / Contréle / Ouverture pour développer
I'efficacité des entretiens de négociation.

* Jouer en conscience de I"équilibre des pouvoirs dans la négociation et faire croitre le
climat de confiance pour construire un accord gagnant / gagnant.

SEQUENCE 2 : COMMUNIQUER AVEC EFFICACITE

* Pratiquer I'écoute active pour décoder le langage verbal et corporel de son interlocuteur
et identifier ses centres d’intéréts.

* Se synchroniser pour s’ajuster et développer une communication fluide et efficace.

* Gérer les objections dans la souplesse, sans s‘opposer mais sans éviter, pour orienter
positivement I'énergie de la relation.

SEQUENCE 3 : LA PERFORMANCE DANS LA RELATION CLIENT

* Comprendre les besoins fondamentaux du client pour les intégrer dans la stratégie de
négociation.

¢ Créer un climat relationnel favorisant la coopération en utilisant les trois leviers de la
relation client.

* Construire des plans d’action gagnants / gagnants et respectueux du cadre
réglementaire.

SEQUENCE 4 : GERER SON ENERGIE ET DEPLOYER SES RESSOURCES

* Faire face a la pression et au stress en pratiquant des techniques de lacher prise.

* Développer une posture de négociateur a la fois forte et flexible pour pouvoir s’adapter
facilement aux différents contextes.

* Entretenir son potentiel énergétique pour utiliser pleinement ses ressources.

BILAN DES 2 JOURNEES ET PLAN D’ACTION INDIVIDUEL

—>POUR EN SAVOIR PLUS : VOIR SUR LA PAGE 2

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Mettre en ceuvre les fondamentaux du processus de négociation
intégrative.

Utiliser le cadre réglementaire et les Conditions Générales de Vente
avec subtilité pour gérer I'équilibre des pouvoirs.

« Développer un climat de confiance dans la relation.

Mieux gérer leur énergie et leurs ressources sur une longue période de
négociation.

Durée & Dates

2 journées, de 9h30 a 17h30 (soit 14 heures)

> le mercredi 15 et jeudi 16 novembre 2023

> le mardi 13 et mercredi 14 novembre 2024
9 Présentiel : formation délivrée a Paris

Méthodes et outils

Nombre de participants entre 8 et 15 maximum.

Les participants sont invités a porter des tenues vestimentaires
souples et confortables.

Pratique du Tai Chi Chuan, de la Programmation Neuro Linguistique et
de la Mindfulness.

Programme d’entrainement post formation fourni aux participants
ainsi que les supports écrits et audio.

Une évaluation continue au travers des interactions individuelles et
collectives et des ateliers,

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

« 2100 € HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1750 € HT par participant adhérent a un syndicat métier ou a une
ARIA

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en charge
par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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NEGOCIER PLUS EFFICACEMENT GRACE
A LA NEGOCIATION INTEGRATIVE

Trop souvent cantonnée a un rapport de force, la négociation peut
pourtant étre une véritable source de création de valeur pour les
protagonistes et leurs organisations respectives.
Est-ce la conjoncture économique difficile ou le résultat de relations qui
se sont historiquement et durablement établies dans une confrontation
de positions ?
Les négociations sont de plus en plus réduites a un rapport de force, qui
hypotheque la pérennité de la relation et devient destructeur de valeurs
pour les deux parties. La négociation Intégrative permet de sortir des
schémas habituels de négociation.
e Une relation client — fournisseur qui s’inscrit dans la durée, peut étre
source de bénéfices mutuels
La relation dans la durée s’enrichit de la capacité des partenaires a
tirer les legons des expériences passées,
Mieux connaitre les partenaires, leur organisation, leurs processus
décisionnels, ...
Adapter les stratégies de développement avec finesse et pertinence
Renforcer la confiance par les expériences réussies et les
engagements tenus,
Pouvoir anticiper largement et étre proactifs ...

Public concerné & prérequis
« Cette formation s’adresse aux profils suivants négociateurs,
expérimentés ou non, qui doivent gérer la relation client ou fournisseur
dans la durée et sont conscients de la nécessité de professionnaliser
leur pratique.
* Aucun prérequis : il est recommandé d’avoir une tenue décontractée.

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en stratégies
de négociations intégratives

Programme de la formation

AVANT LA FORMATION 5 modules vidéo
*  Module 1: Lintérét des stratégies de négociation intégrative pour les relations fournisseur —
distributeur.
*  Module 2 : Se repérer dans le cadre Iégal des relations L’articulation du code de commerce.
¢ Module 3 : Les principaux abus et leur utilisation dans les relations fournisseur — distributeur.
*  Module 4 : A quoi servent les CGV et pourquoi constituent-elles un enjeu stratégique ?
*  Module 5 : Le rapport CGV — CGA dans les négociations.
-> Quiz de validation des acquis de chaque module

JOUR1
Accueil, présentation et cadrage de la formation
* Retour sur les modules vidéo : Questions de clarification.
* Négociateur : un métier, des missions et responsabilités
o Les enjeux de la négociation.
o Les missions et responsabilités du négociateur.
* Gérer le processus itératif de la relation clients et préparer ses entretiens de négociation
o La gestion des comptes clients/fournisseurs tout au long de I'année.
o La préparation rigoureuse des négociations pour se donner les meilleures chances de
succes.
Bilan de la 1% journée

JOUR 2
Maitriser les techniques d’entretien
*  Les fondamentaux comportementaux et psychologiques de la relation interpersonnelle en
négociation.
*  Mettre en ceuvre le processus ICOCD pour gérer efficacement les entretiens de négociation.
= Maitriser les techniques de questionnement et utiliser positivement les objections.
* Identifier les processus décisionnels au sein de I'organisation du partenaire.
— Atelier : pratiques et postures en négociation
Entretenir le succes
*  Optimiser les négociations par le suivi et la communication.
¢ Comprendre le métier de I'interlocuteur, ses intéréts, ses objectifs et ses enjeux.
*  Eventer les « secrets » des techniques et tactiques de la négociation Distributive.
Bilan et plan d’action individuel
*  Bilan des apprentissages et axes de progrés individuels.
*  Bilan de la formation.

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Constituer et entretenir un dossier client, ou fournisseur, pertinent.
Préparer chaque entretien de négociation pour se donner les
meilleures chances de succes.

Mettre en ceuvre le processus Inclusion / Contrdle / Ouverture pour
étre efficace lors des entretiens.

Gérer |'équilibre des pouvoirs dans la relation et développer la
confiance entre les acteurs de la négociation.

Assurer le suivi des entretiens avec professionnalisme.

Mieux communiquer en interne et en externe.

Durée & Dates

2 journées, de 9h30 a 17h30 (soit 14 heures)
> le mercredi 16 et jeudi 17 octobre 2024
> le mercredi 5 et jeudi 6 juin 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Formation multimodale qui permet aux participants de réaliser un
premier travail en toute autonomie, en utilisant la plateforme LMS
(Learning Management System), afin de découvrir quelques éléments
théoriques fondamentaux.

* Ce format permet aux participants d’avoir le temps d’appréhender la
richesse et la subtilité des stratégies de négociation intégrative, de
partager leurs expériences et leurs compétences et d’expérimenter les
éléments théoriques grace aux ateliers de mise en pratique.

Colits

* 2 220€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1 776€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




LES CLES DE LA NEGOCIATION A DISTANCE

Programme de la formation Objectifs

La crise sanitaire a notamment bouleversé les habitudes en matiére A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
de négociations en instaurant, voire en imposant, les outils de ACCUEIL DES PARTICIPANTS « Instaurer les régles de la négociation a distance pour favoriser la mise
communication a distance que sont les logiciels de visioconférence du en ceuvre des stratégies intégratives.
type Teams ou Zoom. * Renforcer le climat de confiance entre les protagonistes de la
Au-dela de Iapprentissage technique de ces outils numériques, leur 1. LA PREPARATION RIGOUREUSE AVANT LA PREMIERE NEGOCIATION A DISTANCE n.eg0C|at|°n, malgré |.a dl.Stance physique lors des entretiens.

e ey 0 * Ajuster sa communication verbale, para-verbale et non-verbale au
utilisation dans le cadre des négociations change considérablement . . L . . e

5 o D ¢ Quelles régles du jeu négocier avec ses partenaires ? contexte et aux outils utilisés.

les régles et les modalités de la relation interpersonnelle. « Les conditions techniques et matérielles 3 prévoir.
Il est donc indispensable de prendre en compte les impacts de ces * La préparation mentale et psychologique. Durée & Dates
changements médiatiques pour préserver ou renforcer I'‘équilibre du 1% demi-journée, de 9h00 a 17h30 (soit 3,5 heures)
pouvoir tout au long des entretiens de négociation, instaurer de Le vendredi 18 octobre 2024

2. GERER LENTRETIEN DANS UN CADRE SOUTENANT

nouvelles régles de fonctionnement et trouver les moyens de
conserver une qualité relationnelle suffisante pour préserver le climat
de confiance et aboutir a des accords positifs pour les deux parties.

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Maitriser le processus ICOCD pour préserver I'équilibre du pouvoir dans la
negociation. ) ) Méthodes et outils
* Adapter son comportement au contexte du distanciel.

* Communiquer pour étre entendu, sans créer de conflits.
* Savoir conclure de fagon constructive.

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.
* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du

Public concerné & prérequis programme de la formation et I'interactivité est favorisée.

 Cette formation s'adresse aux profils suivants : responsables 3. ATELIER DE MISE EN PRATIQUE * Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
commerciaux, logistiques et juridiques, ayant déja réalisé quelques ateliers de mise en pratique.
négociations et désireux de mieux maitriser la gestion des négociations « Exercice pratique en ateliers de 2 ou 3 participants. * Le support de formation est remis a chaque participant
en visioconférence. + Retour d’expérience en grand groupe

* Aucun prérequis : il est conseillé davoir une expérience de la Modalités d’évaluation
négociation et de I'utilisation de Teams. « Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,

PLAN D’ACTION PERSONNEL ET BILAN DE LA FORMATION des cas pratiques, des Quiz...
Philippe DUVOCELLE Colits

Consultant, formateur et coach, expert en

stratégies de négociations intégratives * 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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DEVELOPPEZ VOTRE LEADERSHIP POSITIF EN NEGOCIATION

Au-dela des techniques de négociation, il est essentiel pour les
responsables commerciaux de développer leur Leadership Positif
pour se doter d’une solide énergie et force intérieure capable
d’entrainer avec eux leurs interlocuteurs et ainsi étre en capacité de
négocier de belles opportunités dans un contexte relationnel parfois

tendu.

La psychologie positive est I'étude des conditions et processus qui
contribuent a I'épanouissement et au fonctionnement optimal des
individus, des groupes et des instit

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse aux profils suivants : négociateurs, désireux
de développer leur potentiel de Leadership positif dans le cadre de
leurs activités.
* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir une tenue décontractée.

Patrick BORNE
Coach et formateur et expert en arts martiaux

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations intégratives

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél

Programme de la formation

JOUR1
ACCUEIL, PRESENTATION ET CADRAGE DE LA FORMATION
DEVENIR UN NEGOCIATEUR AU LEADERSHIP « POSITIF »
e Les caractéristiques du leadership positif et son impact sur la performance en
négociation.
* Evoluer d’une posture « probléme a résoudre » a une posture « opportunités a
transformer ».
o Atelier expérientiel en sous-groupes
* Développer une écoute de grande qualité pour se comprendre, comprendre ses
interlocuteurs et s'orienter « positif ».
o Atelier expérientiel en sous-groupes

DEVELOPPER SA PUISSANCE D’ACTION A PARTIR DE SA RAISON D’ETRE DE NEGOCIATEUR
e Révéler ses talents et forces personnelles pour les mettre au service de son
leadership.
o Atelier expérientiel en sous-groupes
* Se connecter a ses propres leviers de motivation, ses besoins et valeurs essentielles.
o Atelier expérientiel en sous-groupes
Bilan de la journée et plan d’actions personnel

JOUR 2
DEVELOPPER SA PUISSANCE D’ACTION A PARTIR DE SA RAISON D’ETRE DE NEGOCIATEUR
(SUITE)
« Identifier ce que l'on souhaite apporter a ses clients, a son entreprise et a
environnement.
o Atelier expérientiel en sous-groupes
* Formaliser sa raison d’étre de négociateur, la décliner sous forme de blason et en
expérimenter la puissance.
o Atelier expérientiel en sous-groupes

METTRE SES FORCES EN CEUVRE DANS LE QUOTIDIEN POUR ATTEINDRE SES OBIJECTIFS
OPERATIONNELS
* Gérer I'équilibre du pouvoir dans la relation, dans toutes les conditions.
o Atelier expérientiel en sous-groupes
* Développer ses ressources pour négocier dans le Flow.
o Atelier expérientiel en sous-groupes
* Communiquer de fagon adaptée et constructive.
o Atelier expérientiel en sous-groupes
Synthése et plans d’actions individuels
Bilan de la formation

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Appréhender les confrontations de fagon positive et transformer les
problématiques en opportunités

* Favoriser I'émergence d’intéréts communs pour construire des accords
gagnant-gagnant

« Favoriser I'émergence d’intéréts communs pour construire des accords
gagnant-gagnant

* Développer leur énergie positive et entrainer leurs partenaires de
négociation

« Utiliser leurs forces et talents pour négocier dans le flow

Durée & Dates

2 journées, de 9h00 a 17h30 (soit 14 heures)
Le lundi 23 et mardi 24 octobre 2023

ou
9 Le lundi 21 et mardi 22 octobre 2024
Présentiel : formation délivrée a Lyon
Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 12.

* Les participants sont invités a expérimenter des outils pédagogiques
adaptés au développement du Leadership positif en négociation (la
psychologie Positive, I'élément humain, la Mindfullness Based Stress
Reduction)

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

« 1 790€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1592€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

:33(0)189 16 77 21 — contact@ania-formations.net




LA MAITRISE COMPORTEMENTALE EN NEGOCIATION

La posture comportementale des acteurs de la négociation, la
capacité de chacun a développer sa présence, maitriser son
comportement, identifier et contréler ses émotions comme celles de
ses partenaires, sont déterminants dans le succés ou pas d’une

négociation intégrative.

Nous vous proposons de renforcer vos compétences dans le
domaine, pour vous permettre de devenir les « Maitres du jeu ».

La maitrise comportementale des négociateurs favorise I'efficacité
de la négociation intégrative

Les théories de la négociation intégrative ont été développées
depuis plus de 40 ans par le Harvard Negotiation Project.

Elle a pour vocation de permettre a deux parties de négocier, dans le
but d’élaborer ensemble un accord qui prend en compte les intéréts
respectifs de chaque partie et apportera des réponses satisfaisantes
aux protagonistes.

Quelque peu complexe a mettre en ceuvre et a faire vivre, elle
nécessite des acteurs expérimentés, déterminés et régulierement
formés.

Public concerné & prérequis

¢ Cette formation s’adresse a toute personne impliquée dans les
négociations a forts enjeux commerciaux : Directeurs Commerciaux,
Comptes clés, Grands Comptes, Directeurs des Ventes, responsables

juridiques, logistiques, responsables des achats...
* Aucuns prérequis exigés.

Patrick BORNE
Coach et formateur et expert en arts martiaux

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations intégratives

Programme de la formation
JOUR1

ACCUEIL, PRESENTATION ET CADRAGE DE LA FORMATION
Prise de contact des participants, présentation et cadrage de la formation.

Se relier a soi et aux autres

* Apprendre a se centrer sur la respiration et les ressentis corporels pour ne pas étre

emporté par ses émotions.
¢ Mesurer I'impact de son “état interne” sur la relation.

* Développer I'écoute et une présence de qualité dans la relation pour étre totalement

engagé(e).
* Entretenir et libérer son potentiel énergétique.

Développer des relations a la fois fermes et fluides

* Travailler sa posture corporelle pour obtenir “enracinement” et “densité”.
* Controler sans s’opposer, utiliser la souplesse et la fluidité pour atteindre ses objectifs
¢ Les phases de développement des relations pour soutenir le contact durant les

négociations
JOUR 2

Pratiquer I'ouverture pour découvrir les intéréts communs

* Clarifier son intention, ses objectifs, découvrir ceux du partenaire dans une relation

ouverte

* Se préparer mentalement avant les négociations pour étre dans des dispositions

optimales

Maintenir son équilibre dans I'action et prendre soin de ses ressources

* Repérer ses comportements automatiques et adopter des comportements plus efficaces

* Accueillir et désamorcer les réactions défensives de ses interlocuteurs
* Apprendre a se recentrer, se ressourcer durant les périodes intenses

Plan d’action individuel
* Bilan des apprentissages et axes de progrés individuels

 Définition des objectifs et plans d’action

Plan d’action individuel

Obijectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Se préparer mentalement avant chaque négociation.

* Controler la relation sans s‘opposer, utiliser la souplesse et la fluidité
pour atteindre leurs objectifs.

* Accepter et désamorcer les réactions défensives de leurs
interlocuteurs et adopter des comportements efficaces.

* Mieux gérer leur stress et leurs ressources mentales et physiques tout
au long du processus de négociation.

Durée & Dates

2 journées, (soit 14 heures)
le mercredi 23 octobre 2024 de 9h30 a 18h00

+
le jeudi 24 octobre 2024 de 9h00 a 17h00

9 Présentiel : formation délivrée a Lyon

Méthodes et outils

* Les participants sont invités a porter des tenues vestimentaires
souples et confortables.

« La Mindfulness, la pratique du Tai Chi Chuan et la Programmation
Neuro Linguistique et de => (voir la page suivante pour plus de
détails)

* Programme d’entrainement intersessions fourni aux participants ainsi
que les supports écrits et audio.

* Une évaluation continue au travers des interactions individuelles et
collectives et des ateliers.

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 1 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1592€ HT par participant adhérent a un syndicat métier ou a une
ARIA

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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PRESENCE ET LEADERSHIP EN NEGOCIATION

Le pouvoir en négociation dépend en grande partie de la capacité des
négociateurs a déployer leur leadership singulier et une présence
authentique. Ses aptitudes fortes permettent également de
construire une relation de confiance et de maintenir un équilibre des
pouvoirs dans la relation. Deux conditions essentielles pour mettre en
ceuvre avec succes des stratégies de négociation intégrative, garantes
des intéréts respectifs de chaque partie et d’un partenariat créateur
de valeur, dans la durée.

Le cheval est un formidable révélateur des compétences sensibles des
négociateurs. Il met a profit son hypersensibilité pour répondre
instantanément aux changements les plus infimes de son
environnement. Dans ce programme, nous vous proposons de
travailler en équicoaching afin de développer votre présence et votre
leadership dans vos situations de négociation a fort enjeu.

Public concerné & prérequis

¢ Cette formation s’adresse a Toute personne impliquée dans les
négociations a forts enjeux : Directeurs Commerciaux, Comptes clés,
Grands Comptes, Directeurs des Ventes, responsables juridiques,
logistiques, responsables des achats...

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir une premiére expérience de
négociation.

« Pas besoin de savoir monter a cheval !

 Tous les exercices proposés se font a pied et font appel au volontariat

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en stratégies de
négociations intégratives

Carine JACQUIER
Coach et formatrice. Equipédagogue
Experte en relations et savoir-étre

Programme de la formation

JOUR1:
ACCUEIL, PRESENTATION ET CADRAGE DE LA FORMATION

SEQUENCE 1 : LES ELEMENTS CLES DE LA RELATION INTERPERSONNELLE APPLIQUEE A LA
NEGOCIATION

* Gérer I'équilibre du pouvoir et développer un climat de confiance dans la relation.

* Connaitre les éléments clés d’une communication verbale et non verbale adaptée.

SEQUENCE 2 : DEVELOPPER SON LEADERSHIP PERSONNEL
* Prendre conscience de ses préférences comportementales et de leur impact sur son
leadership.
* Développer de la flexibilité en fonction des situations sur les trois dimensions du
comportement.
* Appuyer son leadership sur des bases solides et sur ses qualités.

SEQUENCE 3 : ATELIER EXPERIENTIEL AVEC LES CHEVAUX
* Travail sur la congruence intention / posture / présence et gérer les réactions
inattendues.
* Retour en grand groupe.

JOUR2:
ACCUEIL, RETOUR SUR LA PREMIERE JOURNEE

SEQUENCE 4 : LA GESTION OPTIMISEE DE LA NEGOCIATION INTEGRATIVE
* Les phases de développement des relations interpersonnelles.
* Les niveaux d’écoute pour comprendre son interlocuteur et formuler les demandes
pour favoriser le dialogue.
* Construire ensemble des objectifs ambitieux, créateurs de valeur.

SEQUENCE 5 : ATELIER EXPERIENTIEL AVEC LES CHEVAUX
* Le parcours de la négociation intégrative : préparation et conduite d’'une négociation
en sous-groupes et avec l'aide d’un cheval.
* Retour en grand groupe.

BILAN DES DEUX JOURNEES DE FORMATION ET PLAN D’ACTION INDIVIDUEL

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Entrer aisément en relation ouverte et synchronisée avec ses
interlocuteurs.

» Développer la congruence de son intention, de sa posture et de sa
communication pour renforcer sa présence.

« Affirmer son leadership tout en respectant les besoins de l'autre, dans
l'ouverture et I'authenticité.

e S'adapter avec créativité aux situations inattendues sans étre
déséquilibré(e).

 Concilier les enjeux et les objectifs d’une négociation avec la gestion
performante de la relation commerciale.

Durée & Dates

2 journées, de 9h00 a 17h00 (soit 14 heures)
Le mercredi 19 et jeudi 20 juin 2024

9 Présentiel : formation délivrée a Lyon

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Les participants sont invités a porter des tenues vestimentaires
chaudes et confortables ainsi que des chaussures solides.

* Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
ateliers de mise en pratique.

* Le travail avec les chevaux se déroule en toute sécurité mais nécessite
un respect rigoureux des consignes.

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 2 400€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1920€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

« Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




MAITRISER LE REGIME JURIDIQUE ET
LES OUTILS DE LA NEGOCIATION EN MDD

Depuis 1er janvier 2023, industriels et distributeurs ont I'obligation
d’avoir des contrats MDD en conformité avec I'article L441-7 du Code
de commerce.

Le 29 juin 2022, la Commission Examen des Pratiques Commerciales
(CEPC) a publié une recommandation importante relative aux produits
a Marque De Distributeur (MDD) faisant suite a la loi EGAlim 2 et
mettant en place de nouvelles protections pour les fournisseurs de
produits MDD.

Ce nouveau cadre réglementaire qui reprécise les conditions de
collaboration entre les industriels et les distributeurs en matiere de
MDD peut offrir de nouvelles opportunités et rééquilibrer les relations,
pour les industriels qui souhaitent s’en saisir.

Cette formation vous permettra d’appréhender les modalités de
réponse a des appels d’offres MDD, les modalités d’élaboration de
CGV MDD ou de conditions de fourniture, ainsi que les stratégies de
négociation permettant de conclure des contrats MDD équilibrés.

Public concerné & prérequis

* Toute personne impliquée dans les négociations MDD : directeurs et
responsables commerciaux, KAM, directeurs et responsables des
achats, acheteurs Directeurs et responsables juridiques, Juristes,
logisticiens...etc.

* Pas de prérequis exigé.

Philippe DUVOCELLE

Consultant, formateur et coach, expert en

stratégies de Négociations Intégratives a forts enjeux.
Ancien responsable MDD - GMS

Jessica RAMOND

Avocat intervenant sur les questions de droit
des contrats et de la consommation Loi &
Stratégies

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 -
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Programme de la formation

LES EVOLUTIONS PROPOSEES PAR LOI EGALIM 2, LA LOlI DESCROZAILLE
ET LA RECOMMANDATION N°22-1 DE LA CEPC

« Les nouvelles dispositions de la Loi, telle qu’interprétées par la CEPC
» Atelier : analyse de la recommandation de la CEPC

. LE ROLE DES CGV MDD OU DES CONDITIONS DE FOURNITURE

Etablir la légitimité de sa Politique Commerciale et de ses CGV MDD.
Encadrer la relation dans la durée avec des conditions de fourniture MDD pertinentes.

. LES MODALITES DE REPONSE A DES APPELS D’OFFRES MDD

Négocier les cahiers des charges des distributeurs.
Identifier les points clés de succés et les points de vigilance.

. LA REDACTION DE CONTRATS DE FOURNITURE DE PRODUITS MDD

Les dispositions obligatoires a inclure dorénavant dans les contrats MDD : Clause de
révision automatique des prix, durée minimale de préavis...
Les nouveautés issues de la loi Descrozaille : non-négociabilité des MPA et renégociation
annuelle encadrée.
Les dispositions conseillées, pour une relation créatrice de valeurs dans la durée.

» Atelier : le jeu des clauses a éviter

. BILAN ET PLAN D’ACTIONS
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Obijectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Intégrer les contraintes et opportunités du cadre juridique dans sa
stratégie commerciale pour mieux préparer et conduire ses
négociations MDD.

« Identifier les leviers d’amélioration, propres a son entreprise, pour
sécuriser et valoriser les négociations futures.

Durée & Dates

1 Journée, de 9h30 a 18h00 (soit 7 heures)
> le mardi 14 novembre 2023

> le jeudi 16 mai 2024

> le mardi 8 octobre 2024

Présentiel: formation délivrée sur Paris

Méthodes et outils

* Le nombre minimum de participants pour la dispense de la formation

est de 6 et ne peut en aucun cas dépasser 16

Cas pratiques et expérimentations en mini-groupes

Partages d’expériences favorisés

Evaluation continue au travers des interactions individuelles et

collectives et des ateliers

* Supports d’animation et annexes remis aux participants

* Il est demandé aux participant de se munir d’un exemple de contrat
MDD anonymisé.

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

Tél: 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net



TRAINING DES NEGOCIATIONS 2024

EGalim2 et Egalim 3 ont ouvert de nombreuses opportunités et ont
imposé également certaines précautions pour sécuriser la relation
commerciale, sur le fond comme dans la forme. Les négociations 2024
seront certainement trés exigeantes pour les responsables
commerciaux et logistiques, dans un contexte inflationniste et tres
tendu.

Il parait donc indispensable de se préparer au mieux a la maitrise de
ses propres CGV, a I'utilisation du cadre réglementaire et a la mise en
ceuvre des stratégies de négociation intégrative, afin d’acquérir les
bons réflexes et enrichir son expérience et ses compétences en
situation de négociation.

AVissue de cette journée, vous serez certainement en mesure de
mieux défendre les intéréts de votre entreprise, méme dans des
situations particulierement tendues ou déléteres.

Programme de la formation

ATELIERS EN TRIO SUR DES CAS REELS QUE VOUS RENCONTREZ ACTUELLEMENT DANS VOS
NEGOCIATIONS

Travail préparatoire :

Préparer un ou plusieurs cas pratique a partir de situations rencontrées ou anticipées,
tout en conservant la confidentialité de ses informations.

Préparer également les CGV de son entreprise, expurgée des éléments confidentiels.
Prendre connaissance des textes du Code de Commerce envoyés avec la convocation.

Organisation de la journée :

Accueil, présentation des participants, recueil des attentes.

Organisation des ateliers de négociation en trio ou chaque participant aura I'occasion
d’occuper 3 postures différentes.

Les ateliers intégrent, des feed-back qui permettent a chacun de bénéficier du regard et
de I'expérience de ses partenaires.

Le coach-formateur peut faire des apports théoriques en complément et éclairer
chaque participant sur des processus comportementaux et des stratégies de

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
* Mieux comprendre Iimpact de la gestion des relations
interpersonnelles dans les résultats d’'une négociation
« Utiliser les éléments fondamentaux du cadre réglementaire pour
pouvoir équilibrer le pouvoir dans la négociation
« Bénéficier de I'expérience et de I'expertise des autres participants
et de I'animateur
Identifier ses points d’appui et ses points de vigilance pour réussir
ses futures négociations.

Durée & Dates

1 journée, de 9h00 a 17h30 (soit 7 heures)
> le jeudi 19 octobre 2023
> le mardi 5 novembre 2024
Q Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre minimum de participants pour la dispense de la formation
est de 5 et ne peut en aucun cas dépasser 12
* Ateliers interactifs basés sur des cas réels.

Public concerné & prérequis négociation a privilégier dans le respect de la Loi et dans I'intérét des parties.
* Cette formation s'adresse Toute personne impliquée dans les * Le bilan de chaque phase et de la journée, permet a chaque participant de formaliser
négociations a forts enjeux et dans la durée de la relation : Dirigeants, son plan d’action individuel.
Directeurs et responsables commerciaux, logistiques, achats, marketing,

Administration des ventes, juristes...

« Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir une expérience d’au moins un

an dans les négociations commerciales est préférable.
* Pas de concurrents au sein d’'un méme atelier.

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en stratégies
de négociations intégratives

Quelques théemes possiblement abordés lors de la journée :

Négocier les conditions d’application d’un plan d’affaires avant de négocier sur la base
d’une déflation

Négocier les clauses de révision et de renégociation prix dans le cadre de Egalim2 et la
loi Descrozaille

Négocier de nouveaux engagements de taux de service, plus équilibrés et réalisables,
Répondre a une demande abusive qui mettrait en péril I'obligation de non-
discrimination de votre entreprise

Placer I’entretien de négociation dans le respect de la Loi et notamment de la
« négociation de bonne foi » et des notions de « déséquilibre significatif » et
« d’avantages sans contreparties »

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation

* Une évaluation continue au travers des interactions individuelles et
collectives et des ateliers.

Modalités d’évaluation
¢ Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO..

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net







Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=




Comment conclure des
accords d’exclusivité ou
de sélectivité avec ses
clients ou fournisseurs ?

Comment appréhender le
cadre juridique des relations
avec les grossistes ?

Le cadre juridique de
la gestion des opérations
promotionnelles

PME : Comment renforcer
votre pouvoir dans la
négociation grace a la loi ?

Savoir gérer l'exécution
des contrats

Lla maitrise du cadre juridique

Parce qu'il est nécessaire de bien connaitre la Loi pour sécuriser et valoriser les relations entre professionnels

Préparez la révision de vos
CGV 2024 en tenant compte
de la loi DESCROZAILLE

Obligation de signature
du contrat a la date butoir :
risques ou opportunités ?

Le droit de la concurrence
appliqué aux relations
fournisseurs alimentaires —
distributeurs

Relations commerciales
« fournisseurs/distributeurs »
Questions-réponses sur vos
enjeux en négociation

Savoir lire et
modifier un contrat
de distributeur

Comment détecter
et gérer une position
dominante sur un marché?

Comment gérer un
déréférencement par le
distributeur ou une
cessation de fabrication
par le fournisseur ?

Maitriser le cadre
réglementaire en vigueur
concernant les allégations
environnementales et les

obligations d’étiquetage

Réaliser le bilan des
négociations, réussir
I'application des contrats
et controler les pénalités

Elaboration des CGV :
quelles dispositions
logistiques a prévoir?

Construire et appliquer
un tarif pertinent

Conditions générales
en MDD : quelle utilisation ?
quel contenu ?

L'amont agricole :
quelle contractualisation ?

Mise en oeuvre des clauses
de révisions er de
renégociation des contrats :
quelles régles applicables et
quelles stratégies envisager ?

Droit des contrats :
tout ce qu’un négociateur
- commercial, acheteur ou
logisticien - devrait savoir

Elaborer et négocier
les clauses de révision
et de négociation prix

dans les contrats

Parler prix de vente
consommateur
avec ses clients

Refondre ses CGV
et s'appuyer sur les
opportunités du cadre
réglementaire




COMMENT CONCLURE DES ACCORDS D’EXCLUSIVITE OU
DE SELECTIVITE AVEC SES CLIENTS OU FOURNISSEURS ?

La concession d’exclusivité dans des réseaux de type GMS peut faire
émerger un nombre important de questions tant sur le plan juridique
que commercial.

Quelle exclusivité puis-je apporter ?
Quel(s) type(s) de produit(s) cela peut-il concerner ?
Comment formaliser cette concession ?

Il est essentiel ici de connaitre la réglementation en vigueur pour
éviter certains piéges.

Nous répondrons a toutes ces questions au cours de la formation.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse : Direction générale, direction juridique,
responsables et collaborateurs des services juridiques, direction
commerciale et comptes-clés, direction achats, compliance officer
« Aucun prérequis : il est conseillé de connaitre les produits et la politique
commerciale de I'entreprise

Anthony BOURGERY
Avocat. En charge des questions de droit de la
concurrence au sein du cabinet Loi & Stratégies.

Programme de la formation

1.RAPPEL DES NOTIONS CLES EN DROIT ANTITRUST

¢ La qualification d’entente
* Lerisque de sanction

2. UAPPRECIATION DE LA DISTRIBUTION EXCLUSIVE AU REGARD DU DROIT DE
LA CONCURRENCE

* Lexemption par catégorie
 Les possibilités d’action
* Les limites a ne pas dépasser

3. LAPPRECIATION DE LEXCLUSIVITE / DE LA SELECTIVITE POUR LES
ENTREPRISES FOURNISSANT DES PRODUITS EN POSITION DOMINANTE

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
* Connaitre les régles de concurrence régissant les exclusivités
« |dentifier les situations a risque pour mieux les anticiper

« Adapter ses pratiques aux risques détectés

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
> le mercredi 10 avril 2024
> le jeudi 21 novembre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée

* Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
échanges entre participants et a I'atelier de mise en pratique

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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PREPAREZ LA REVISION DE VOS CGV 2024
EN TENANT COMPTE DE LA LOI DESCROZAILLE

La toute récente Loi Descrozaille vient modifier de fagon
conséquente le cadre réglementaire des relations fournisseurs-
distributeurs et va avoir un impact sur les industriels alimentaires et
plus généralement tous les PGC, que ce soit en Marques Nationales
ou en MDD.

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

Le calendrier est favorable aux industriels qui vont rapidement
prendre en compte ces modifications pour identifier les impacts
possibles sur leur Politigue Commerciale, I'évolution de leurs
Conditions Générales de Ventes et bien entendu, les stratégies de
négociation envisageables dans I'optique d’étre fin prét pour les
négociations 2024.

1. LE NOUVEAU CONTEXTE JURIDIQUE ET COMMERCIAL
* Atelier de décryptage de la Loi, dont la Loi Descrozaille
¢ Linfluence de la « bonne foi » du « déséquilibre significatif », de « I'avantage sans
contrepartie proportionnée » et de « I'interdiction de discrimination »

2. LE ROLE DES CGV DANS LA NEGOCIATION 2024

* Lencadrement et la puissance des CGV
La loi Descrozaille met notamment en place de nouvelles obligations « Le poids de la loi francaise

entre fournisseurs et distributeurs sur des champs aussi variés que * Un véritable outil de communication et de négociation

les conséquences possibles de non-signature des contrats au ler * La gestion du calendrier des négociations jusqu’au ler mars et au-dela
mars, les pénalités logistiques, les MDD, linterdiction de la « Etre vigilant vis-a-vis des pratiques abusives

discrimination, etc. * Le poids des sanctions renforcées

Il est nécessaire d’avoir une vision panoramique de I'ensemble de ces
nouvelles dispositions pour décider de ce qui doit étre mis en ceuvre .
dans une perspective d’évolution de ses CGV pour préparer au mieux + Uintérét de disposer de CGV catégorielles

024 .

3. FAIRE EVOLUER SES CGV
Les clauses essentielles et les options

L'encadrement des conditions commerciales, logistiques, financiéres, juridiques...
Public concerné & prérequis * Les acteurs, les outils et les processus de gestion du projet dans un calendrier maitrisé

* Cette formation s’adresse a toute personne impliquée dans la
préparation des conditions générales de vente directeurs et
responsables commerciaux, KAM, directeurs et responsables des
achats, acheteurs Directeurs et responsables juridiques...etc.

* Pas de prérequis exigé.

BILAN DE LA FORMATION

Nicolas GENTY

Avocat fondateur du cabinet Loi & stratégies et Formateur,
expert dans I'utilisation du cadre juridique des négociations
fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en
Négociations Intégratives a forts enjeux

Obijectifs

Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Comprendre I'impact des dispositions de la Loi Descrozaille

« |dentifier les pistes potentielles d’évolution de ses propres CGV
« Elaborer un plan d’action pour les CGV 2024

Durée & Dates
9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

1 journée en présentiel, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
Le mercredi 22 mai 2024

ou

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

2 % journées en distanciel, de 9h00 a 12h30 (soit 7 heures)
Les vendredis 5 et 12 juillet 2024

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
dépasser 16.

* Cas pratiques et expérimentations en mini-groupes

* Partages d’expériences favorisés

 Evaluation continue au travers des interactions individuelles et
collectives et des ateliers

 Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




COMMENT DETECTER ET GERER UNE
POSITION DOMINANTE SUR UN MARCHE ?

Programme de la formation Objectifs
Une entreprise en position dominante a une responsabilité AVissue de la formation, chaque participant sera capable de :
partlcullerg sur les ma'rches sur lesquels eI.Ie intervient et encourt 1. RAPPEL DES NOTIONS CLES EN DROIT DE LA CONCURRENCE - Déterminer l'existence d’une position dominante
donc le risque se voir reprocher des agissements que d'autres * Qualification d'entente et d'abus de position dominante * Identifier les situations a risque pour mieux les anticiper
entreprises, ses concurrents par exemple, pourraient librement « Maitriser les sanctions de I'abus de position dominante
réaliser. 2. RECONNAITRE L'EXISTENCE D'UNE POSITION DOMINANTE « Adapter ses pratiques aux risques détectés
CommEt caminey o veie cnigie ceie ue pesiten ¢ la dgf!n!t!on dela p05|t’|on dominante « Connaitre I'actualité en matiére d’abus de position dominante
dominante sur un marché ? * La définition du marché
. o Cas pratique : Apprendre a définir un marché pertinent Durée & Dates
guelles sont vos marges de manceuvre dan,s ce cas ? Quels.sont les : La ques;ion deshnllarchés connexes 1 journée, de 9h30 3 17h30 (soit 7 heures)
risques auxquels vous vous exposez en cas d’abus ? Quels leviers sont La part de marché >l di 20 février 2024
a votre disposition pour tenter de minimiser ces risques et prendre * Les autres facteurs de pouvoir de marché € marcl ] evrier
o Les facilités essentielles > |e vendredi 20 septembre 2024

en compte cette particularité dans la détermination de votre
politique commerciale ?

. N . 9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris
3. DETERMINER SI UN COMPORTEMENT PEUT ETRE QUALIFIE D’ABUSIF ET ANTICIPER LES

Nous répondrons a toutes ces questions au cours de cette formation. RISQUES Méthodes et outils
« La définition de I'abus

* Les abus en matiére tarifaire

« Les autres principaux types d'abus (notamment refus de vente, discrimination, ventes

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 14.
* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du

Public concerné & prérequis liges,). ) . _ -

* Cette formation s’adresse : Direction générale, direction juridique, * La possibilité d'exemption en matiere dabus de position dominante programme de la formatlotl .Et ! lnteractl\llltle est favorlse.e R
responsables et collaborateurs des services juridiques, direction * Les actions a mettre en place afin de maitriser les risques et adapter la politique ’ (’:haque participant va experlm?nfer I?S elemgnts theorlgues grace aux
commerciale et comptes-clés, direction achats, compliance officer commerciale échanges entre participants et a -I a\teller de mise en pratique

« Les sanctions des abus de position dominante * Le support de formation est remis a chaque participant

* Aucun prérequis : il est conseillé de connaitre le marché sur lesquels

I'entreprise intervient et connaitre sa politique commerciale 3 3
Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,

Anthony BOURGERY des cas pratiques, des Quiz...

Avocat. En charge des questions de droit de la Colts

concurrence au sein du cabinet Loi & Stratégies. . i R L
* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

« 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

« Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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CONSTRUIRE ET APPLIQUER UN TARIF PERTINENT

L'inflation généralisée, I'instabilité des colts de fabrication, les
nouvelles régles encadrant la modification du prix en cours d’année
(clause de révision automatique et clause de renégociation) sont
autant de facteurs qui remettent en cause une certaine pérennité du
tarif telle que vécue ces derniéres années.

Ces éléments pésent non seulement sur I"évolution du tarif mais
également sur sa construction.

Les industriels de I'alimentaire ont donc tout intérét a s’assurer que
les modalités d’élaboration de leur tarif leur permettent d’affronter
cette nouvelle donne.

Public concerné & prérequis

¢ Cette formation s’adresse a Toute personne impliquée dans la
préparation des négociations : Directeurs et responsables des achats,
Directeurs et responsables commerciaux, marketing, juristes, Directions

générales, etc.
* Pas de prérequis exigé.

Nicolas GENTY

Avocat fondateur du cabinet Loi & stratégies et Formateur,
expert dans I'utilisation du cadre juridique des négociations
fournisseur-distributeur dans 'industrie alimentaire

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en
Négociations Intégratives a forts enjeux

Programme de la formation

1. UELABORATION D’UN BAREME TARIFAIRE PERTINENT
* Les points de vigilance économiques et stratégiques
o La place du tarif dans la relation commerciale
o Les différentes méthodes pour construire un tarif
o Les stratégies tarifaires et les options de transparence
» Quid de laHMP ?
* Les régles juridiques applicables a la construction du tarif
o Lintégration du tarif au sein des CGV
o Lidentité du tarif au sein d’'une méme catégorie
o Linterdiction de la discrimination
o La différence entre tarif et prix
o La descente tarifaire
Atelier : QCM

2. REUSSIR SA BAISSE TECHNIQUE DE TARIF

* La motivation de la baisse technique de tarif et les points de vigilance

¢ Lencadrement juridique de la baisse technique de tarif

* Les modalités pratiques de I'annonce et de la conduite de la baisse technique de tarif
Atelier : simulation d’une baisse technique de tarif

3. LA MODIFICATION DU TARIF ET DES PRIX EN COURS D’ANNEE
* Les clauses de révision automatique et les clauses de renégociation :

o Lanticipation au sein des CGV

o Lapplication en cours d'année
» Le calendrier, les processus et les conséquences
» Les justificatifs nécessaires
» Le recours a la médiation

o La possibilité d’évolution du tarif en dehors de ces clauses

Obijectifs
A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
* Connaitre les fondamentaux juridiques et économiques de la
construction
du tarif et du prix
« Déterminer les variations possibles de tarif et de prix pendant 'année
* Se préparer a la négociation / renégociation tarifaire avec ses clients

Durée & Dates

1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
> le mercredi 20 septembre 2023
> le jeudi 5 septembre 2024

Présentiel : cette formation nécessite la présence des
personnes concernées

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 8 et ne peut en aucun cas
dépasser 16.

* Travailler en groupe autour des bonnes pratiques acquises et a
partager

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée

* Ateliers de travail et de co-construction

* Feedbacks immédiats a I'issue des ateliers

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colits

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

 Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




DROIT DES CONTRATS :

TOUT CE QU’UN NEGOCIATEUR - COMMERCIAL,
ACHETEUR OU LOGISTICIEN - DEVRAIT SAVOIR

Tous les négociateurs le savent aujourd’hui, le cadre juridique est de
plus en plus présent dans I'arbitrage des négociations, avec les clients
et les fournisseurs des entreprises alimentaires et touche aussi bien
les conditions commerciales que logistiques qui devront étre
formalisées dans les contrats.

Il est donc nécessaire que tous les acteurs de la négociation
maitrisent les fondamentaux du droit des contrats dans le cadre de
leurs missions de négociation, mais aussi de rédaction et de relecture
des contrats.

Maitriser les fondamentaux du droit des contrats, c’est limiter pour
son entreprise et les entreprises partenaires les risques juridiques a
court et moyen termes, mais aussi améliorer sensiblement son
pouvoir de négociation et l'application effective des engagements
contractuels.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse a toute personne impliquée dans la négociation
des contrats et ne disposant pas d’une formation juridique :
directeurs/directrices et responsables commerciaux, KAM,
directeurs/directrices et responsables des achats, acheteurs/acheteuses,
directeurs/directrices et responsables logistiques, etc.

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir I'expérience d’au-moins une
négociation et de connaitre les contrats conclus.

Jessica RAMOND

Avocat. Intervenant en droit des contrats et
des négociations commerciales au sein du
cabinet Loi & Stratégies.

Programme de la formation

1. CONNAITRE LES REGLES APPLICABLES A LA NEGOCIATION
¢ La bonne foi
« Le principe de liberté de rupture des pourparlers
¢ Les contrats préparatoires : accord de négociation, accord de confidentialité
* Linterprétation des contrats

N

. LA FORMATION DU CONTRAT / LEXISTENCE DU CONTRAT
« Les différents types de contrats : oral (contrat non-écrit), électronique, par e-mail
* Les Conditions Générales de Vente et les Conditions Générales d’Achat ; utilité dans
les négociations et poids par rapport aux contrats
* Dans quelles conditions formaliser une lettre d’intention ?
* Lavaleur des avenants et lettres de réserves
* Cas pratique : comment rédiger/modifier un contrat
o Lesregles d’or de la rédaction d’un contrat
o Les usages des annexes éventuelles
o Laforme du contrat

w

. LES EFFETS DU CONTRAT LEGALEMENT FORME
* La portée du principe de force obligatoire : I'obligation d’exécution
* Les exceptions : la force majeure et I'imprévision
« Cas pratique : revue des contrats — les bons réflexes en 1ére lecture
o Quelles questions se poser ?
o Quelles sont les clauses a risques ?
o Comment organiser la relecture en interne ?

4. LES RECOURS POSSIBLES EN CAS D’INEXECUTION D’ENGAGEMENTS CONTRACTUELS
¢ Les sanctions contractuelles : pénalités, déchéance du terme, etc.
¢ Les sanctions civiles exception d’inexécution, résolution unilatérale, clause
résolutoire, responsabilité contractuelle
¢ Les enjeux autour de la rédaction de la clause résolutoire
* Cas pratique : comment mettre fin a un contrat
o Larupture du contrat pour convenance
o Larupture du contrat pour faute
o Larupture de la relation commerciale

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Avoir une vision globale du cadre juridique applicable aux négociations
des contrats

« Connaitre les régles principales permettant d’étudier, de modifier, de
rédiger et de mettre fin a un contrat

* Appréhender les principaux risques juridiques

« Identifier les opportunités du cadre juridique

Durée & Dates

1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
Le mardi 30 avril 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée

* Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
échanges entre participants et aux ateliers de mise en pratique

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

« 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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COMMENT APPREHENDER LE CADRE JURIDIQUE DES

RELATIONS AVEC LES GROSSISTES ?

Depuis 2015, les grossistes bénéficient d’un régime juridique
différencié au sein des relations fournisseurs-distributeurs.

Ainsi, la rédaction des CGV a destination des grossistes de
méme que le contenu des contrats a conclure avec ces
derniers sont encadrés de maniére particuliere. Ce statut a été

réaffirmé par la loi Descrozaille entrée en vigueur le 1°" avril

2023. Ce texte renforce par ailleurs la spécificité des grossistes
en excluant ceux-ci de 'encadrement spécifique des pénalités.

Nous vous proposons apres avoir bien précisé la notion de
grossiste, de voir les dispositions du cadre réglementaire qui
s’appliquent.

Public concerné & prérequis
« Toute personne impliquée dans la préparation des
négociations avec les grossistes : Directeurs et responsables
des achats, Directeurs et responsables commerciaux,
marketing, juristes, Directions générales, etc.
* Pas de prérequis exigé.

Nicolas Genty
Avocat fondateur du cabinet Loi & stratégies et
Formateur, expert dans I'utilisation du cadre
juridique des négociations fournisseur-
distributeur dans I'industrie alimentaire
ou
Jessica RAMOND
Avocat intervenant en droit des
contrats et des négociations
commerciales au sein du cabinet Loi &
Stratégies.

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

PARTIE 1 : 'UTILISATION DES CGV DANS LES RELATIONS AVEC LES GROSSISTES
* La définition des grossistes (a I'amont- a I'aval)
* La gestion du rapport CGV / CGA dans la négociation commerciale avec les
grossistes
* L'adaptation des CGV - L'utilité de CGV spécifique grossiste
¢ Lutilisation pertinente des CGV
¢ Les CGV dans le nouveau contexte réglementaire

PARTIE 2 : LA NEGOCIATION ET LA FORMALISATION DE LACCORD AVEC LES
GROSSISTES — QUELLES REGLES APPLICABLES ?
* Linfluence du « déséquilibre significatif » et de « I'avantage sans contrepartie »
dans la négociation du contrat
* Gérer le calendrier des négociations
¢ Laformalisation des négociations
* Le contenu obligatoire, allégé, du contrat avec les grossistes

PARTIE 3 LUEXECUTION DU CONTRAT AVEC LES GROSSISTES, QUELLES
PROBLEMATIQUES ?
* La clause de renégociation et les outils pour une modification des prix en cours
d’année
* Le traitement des pénalités avec les grossistes : quels fondements juridiques
utiliser ?

.

Veiller a I'équilibre de la relation - Etre vigilant vis-a-vis des pratiques abusives
* Le SRP Grossiste

BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
* Connaitre et comprendre la définition de grossiste

* Savoir appliquer la réglementation applicable aux grossistes
* Déterminer I'intérét de disposer de CGV grossiste.

Durée & Dates

1 demi-journée, de 09h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
> le jeudi 4 avril 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en
aucun cas dépasser 12.

* Exposés théoriques et andragogie active, exercices dirigés de
mise en situation et simulation.

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation
¢ Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colits
* 590 € HT par participant non adhérent a une fédération de
branche *
* 492 € HT par participant adhérent a une fédération de
branche *

* Intra possible sur demande : nous consulter
* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre
prise en charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




OBLIGATION DE SIGNATURE DU CONTRAT
A LA DATE BUTOIR : RISQUES OU OPPORTUNITES ?

La Commission Mixte Paritaire a rendu son verdict en
confirmant, dans les grandes lignes, la position du Sénat avec
une belle surprise pour les fournisseurs de Produits de Grande
Consommation (PGC), sur la date limite d'envoi des CGV.

Ces dispositions complétent celles de la Loi Descrozaille qui
vient clarifier ce qu’il doit advenir de la relation commerciale
si aucun accord n’est signé au plus tard la la date butoir. Le
raccourcissement du délai de négociation entraine un
véritable changement de paradigme dans leur déroulement et
leur maitrise.

Les entreprises doivent se saisir d’urgence de cette question,
indépendamment de leur volonté ou de leur capacité de
rompre la relation commerciale sans préavis. Elles doivent
adapter leurs stratégies de négociation pour ne pas se
retrouver victimes de ce changement de paradigme.

Public concerné & prérequis
* Toute personne impliquée dans la gestion des négociations :
Directeurs et responsables des achats, Directeurs et responsables
commerciaux, juristes, Directions générales, etc.
* Aucun prérequis.

Nicolas GENTY

Formateur, avocat expert dans |'utilisation du cadre
juridique dans les négociations de I'industrie
alimentaire

Nicolas GENTY
Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations intégratives

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 -

Programme de la formation

1/ CE QUE DIT LA LOI, DU CALENDRIER ET DES ETAPES DE LA NEGOCIATION
* Envoi des CGV
* Réponse des clients

« Temps minimum consacré a la négociation

2/ QUEL ENVIRONNEMENT CONTRACTUEL POUR UN FOURNISSEUR QUI N’A PAS SIGNE A
LA DATE BUTOIR ?

« Est-on en période de préavis ?

« Est-on lié par le prix convenu du contrat en cours ?

* Le tarif 2024 a-t-il vocation a s’appliquer ?

¢ Comment le prix de la MPA est-il sanctuarisé ?

¢ Quel est I'impact des CGV 2024 ?

3/ SECURISER ET DETECTER LES OPPORTUNITES
* La gestion du temps et des priorités pendant les négociations
¢ Laresponsabilité augmentée du fournisseur
¢ Limpact de ces mesures sur I'équilibre du pouvoir dans les négociations
* Le déséquilibre significatif et la bonne foi, gardiens de I'ordre

* La nécessaire tragabilité des échanges pour sécuriser la relation

4/ BILAN ET PLAN D’ACTION

40 Catalogue des formations professionnelles de I'industrie agroalimentaire

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Maitriser le cadre réglementaire fixant le calendrier et les étapes des
négociations.

Anticiper les conséquences d’une non-signature du contrat a la date
butoir.

* Sécuriser et détecter les opportunités pour son entreprise

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
>Le 1" décembre 2023

ou

>Le 11 janvier 2024 (aprés-midi)

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Nombre de participants limité a 16

« Utilisation de la plateforme Teams.

« |l est demandé aux participants d’étre ponctuels et de prévoir une
connexion avec une bande passante supportant la visio et un PC doté
d’un micro et d’'une caméra en bon état

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Codits
* 590€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche
* 492€ HT par participant adhérent a une fédération de branche
* Intra possible sur demande : nous consulter
* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

Tél: 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net



COMMENT GERER UN DEREFERENCEMENT PAR LE DISTRIBUTEUR
OU UNE CESSATION DE FABRICATION PAR LE FOURNISSEUR ?

Le déréférencement et le refus de vente se rencontrent
régulierement dans le cadre des relations fournisseurs distributeurs.
Pourtant ils n‘ont pas forcément la méme nature et les mémes
conséquences. Il est important de pouvoir distinguer entre les
déréférencements et les refus de ventes légitimes et illégitimes,
conformes a la loi et contraire a la loi.

Cette thématique prend une importance accrue en cette période de
grande tension économique (inflation, pénuries de matiére premiére
et de produits finis, etc.). Ce sujet est particulierement d’actualité au
coeur des négociations annuelles. Il est important que les
fournisseurs soient alertes sur les libertés, les contraintes et les
opportunités qui existent en la matiére.

Public concerné & prérequis

« Cette formation s’adresse toute personne impliquée dans la préparation
des négociations : Directeurs et responsables des achats, Directeurs et
responsables commerciaux, marketing, juristes, Directions générales,
etc.

* Pas de prérequis exigé.

Nicolas GENTY
Formateur, Avocat expert dans I'utilisation du cadre
juridique dans les négociations de I'industrie alimentaire

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations intégratives

Programme de la formation

L'INTERDICTION DE ROMPRE DE MANIERE BRUTALE UNE RELATION COMMERCIALE
ETABLIE

« Décrypter le texte

* L’application par les tribunaux

LA GESTION DE L’ASSORTIMENT PAR LE DISTRIBUTEUR
* Quelle liberté de principe pour le distributeur ?
¢ L’encadrement par le contrat
¢ Le role du chiffre d’affaires prévisionnel

QUEL ENCADREMENT POUR LE DEREFERENCEMENT ?
¢ La distinction entre « simple » déréférencement et rupture d’une relation
commerciale établie
* La légitimation du déréférencement
¢ Le déréférencement est-il une inexécution du contrat ?
« Le déréférencement peut-il constituer une pratique anti-concurrentielle ?

LA REGLEMENTATION RELATIVE AU REFUS DE VENTE
* Une interdiction ancienne qui a en partie disparu
* La légitimation du refus de vente
* Le refus de vente est-il une inexécution du contrat ?
* Les cas ou le refus de vente peut étre sanctionné
o La faute civile
o Lentente
o L'abus de position dominante

Objectifs
A I'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Comprendre la notion de rupture brutale des relations commerciales
établies

* Savoir distinguer entre les différents cas de déréférencement et de
refus de vente
* Savoir mesurer sa liberté et la liberté du distributeur en la matiéere

Durée & Dates
1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
Le vendredi 21 juin 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 8 et ne peut en aucun cas
dépasser 16.
* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

« 590€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 492€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




CONDITIONS GENERALES EN MDD :

QUELLE UTILISATION ? QUEL CONTENU ?

Le 1er janvier 2023, industriels et distributeurs auront F'obligation
d’avoir des contrats MDD en conformité avec larticle L441-7 du
Code de commerce.

Le 29 juin 2022, la Commission Examen des Pratiques Commerciales
(CEPC) a publié une recommandation importante relative aux
produits @ Marque De Distributeur (MDD) faisant suite a la loi EGAlim
2 et mettant en place de nouvelles protections pour les fournisseurs
de produits MDD.

Ce nouveau cadre réglementaire qui reprécise les conditions de
collaboration entre les industriels et les distributeurs en matiére de
MDD peut offrir de nouvelles opportunités et rééquilibrer les
relations, pour les industriels qui souhaitent s’en saisir.

Les difficultés rencontrées dans la mise en ceuvre des nouvelles
mesures de la loi, a mis en évidence la nécessité d’élaborer des
Conditions Générales de Vente MDD.

Cette Visio-formation vous améne a mesurer I'importance de mettre
en place des CGV MDD.

N

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse a toute personne impliquée dans les
négociations MDD : directeurs et responsables commerciaux, KAM,
directeurs et responsables des achats, acheteurs Directeurs et
responsables juridiques, Juristes, logisticiens...etc.
* Pas de prérequis exigé.

Jessica RAMOND

Avocat intervenant sur les questions de droit
des contrats et de la consommation

Loi & Stratégies

Programme de la formation

LES EVOLUTIONS PROPOSEES PAR LA LOI EGALIM 2 ET LA RECOMMANDATION
22-1 DE LA CEPC

* Prise en comptes des efforts d’innovation

* Clause de révision automatique des prix

« Volume prévisionnel dans I'appel d’offres et dans le contrat

« Durée minimale de préavis et d’écoulement des stocks en cas de rupture du
contrat

* Répartition des colts additionnels au cours du contrat

* Interdiction de mise a la charge du fabricant des dépenses liées aux opérations
promotionnelles

¢ Systtme d’alerte et déchanges périodique sur les conditions
d’approvisionnement pour limiter les risques de rupture

. LE ROLE DES CGV MDD

« La possibilité d’élaborer des CGV MDD
* Gérer le rapport entre CGV / Conditions de fabrication et les CGA / Contrat
proposé par I'enseigne dans la négociation commerciale

Obijectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Intégrer les contraintes et opportunités du cadre juridique dans sa
stratégie commerciale pour élaborer des CGV MDD.

« |dentifier les leviers d’amélioration, propres a son entreprise, pour
sécuriser et valoriser les négociations futures.

Durée & Dates
1% demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
> le mardi 19 septembre 2023
> le mardi 19 mars 2024
> le mardi 2 juillet 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 16.
* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 590€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 492€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél: 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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ELABORER ET NEGOCIER LES CLAUSES DE REVISION ET
DE RENEGOCIATION PRIX DANS LES CGV ET LES CONTRATS

EGAIim 2 et |a loi Descrozaille ont modifié le cadre réglementaire et
bouleversé les stratégies de négociation des fournisseurs comme des
acheteurs. Elles apportent une réelle complexité mais ouvrent
également de nombreuses opportunités en imposant certaines
précautions pour sécuriser la relation commerciale, sur le fond comme
dans la forme.

Désormais, les contrats doivent prévoir une clause de révision

automatique des prix en fonction du prix de la Matiere Premiere
Agricole et une clause de renégociation.

La formalisation comme la négociation de ce type de clause s’averes
délicates et la mise en ceuvre de la Charte conclu entre des
représentants des fournisseurs et la grande distribution a apporté son
lot d’expériences en matiére de renégociation dont il faut savoir
s’inspirer.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s'adresse : toute personne impliquée dans les
négociations a forts enjeux commerciaux : Directeurs Commerciaux,
Comptes clés, Grands Comptes, Directeurs des Ventes, responsables
juridiques, logistiques, responsables des achats...

* Toute personne souhaitant perfectionner sa stratégie de négociations
commerciales.

* Pas de prérequis exigé.

Nicolas GENTY
Formateur, avocat expert dans I'utilisation du cadre
juridique dans les négociations de I'industrie alimentaire

Philippe DUVOCELLE
Consultant, Formateur et Coach, Expert en
Négociations Intégratives a forts enjeux

Programme de la formation

1. RAPPEL SCHEMATIQUE DU CADRE EGALIM 2 ET DE LA LOI DESCROZAILLE

2. LA CLAUSE DE REVISION AUTOMATIQUE

* La rédaction de la proposition de la clause

Eléments caractéristiques

Précautions principales

« La négociation de la clause

L’application du principe de non-discrimination

* L’application « automatique » de la clause

3. LA CLAUSE DE RENEGOCIATION

* Larédaction de la proposition de clause

Eléments qui permettent le déclenchement de la renégociation

« La négociation de la clause

L’application du principe de non-discrimination

* Le déroulement de la renégociation

L’expérience tirée de la mise en ceuvre de la Charte conclu entre la
grande distribution et les représentants des fournisseurs

Les comptes rendus obligatoires

4. LES CONSEQUENCES SUR LE SUIVI DE LA RELATION AVEC LES CLIENTS TOUT AU

LONG DE L’ANNEE

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Identifier les éléments nécessaires a la formalisation d’ une clause
de révision automatique

Identifier les éléments nécessaires a la formalisation d’ une clause
de renégociation
* Comprendre ce qui peut étre négocié

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
> le mardi 19 septembre 2023
> le vendredi 13 septembre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Nombre de participants limité a 25

« Utilisation de la plateforme Teams.

* Il est demandé aux participants d’étre ponctuels et de prévoir une
connexion avec une bande passante supportant la visio et un PC doté
d’un micro et d’'une caméra en bon état

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 590€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 492€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




LE CADRE JURIDIQUE DE LA GESTION DES

La publicité et la promotion des ventes doivent faire I'objet d'une
surveillance stricte en amont pour tenir compte du cadre
réglementaire et de tous les intéréts en présence.

Cette formation pratique porte sur toutes les techniques
promotionnelles développées avec vos partenaires commerciaux mais
également aupreés des consommateurs et s’appuie sur de nombreux

cas concrets : ventes avec prime, jeux concours, prix réduits, etc.

Les juristes et les équipes marketing doivent étre en mesure
d’identifier les risques afin de mettre en place des solutions pour
sécuriser les opérations promotionnelles tout en préservant la liberté
et la créativité des équipes opérationnelles.

Public concerné & prérequis
« Toute personne impliquée dans la conception des opérations
promotionnelles : directeurs/directrices et responsables commerciaux,
KAM, directeurs/directrices et responsables markéting, membres des
équipes marketing, KAM, directeurs/directrices et responsables
juridiques, juristes, etc.
* Aucun prérequis : il est conseillé de participer a la conception des
opérations promotionnelles

Jessica RAMOND
Avocat intervenant sur les questions de droit des
contrats et de la consommation Loi & Stratégies

OPERATIONS PROMOTIONNELLES

Programme de la formation

1. ORGANISATION DES OPERATIONS PROMOTIONNELLES EN B TO B

a) Les NIP
* Les différents types de NIP
o Le cagnottage / les lots virtuels / les bons de réduction
¢ La Formalisation d’un contrat portant sur les NIP
o Contenu obligatoire du contrat de mandat
* Clauses sensibles et recommandations

b) encadrement des promotions en volume et en valeur, relevement du SRP

2. REGLES ENTOURANT LES PROMOTIONS B TO C

a) Cadre réglementaire
* L'exigence de loyauté inhérente a toute pratique commerciale
« L'interdiction des pratiques commerciales trompeuses par action ou par omission
« Les critéres d'appréciation des pratiques "simplement déloyales«
« Etude de cas analyse de pratiques et présentations publicitaires pénalement
sanctionnées

b) Application et spécificités du cadre réglementaire aux promotions en B to C
* La vente avec prime / les ventes subordonnées / les rabais / les cadeaux / les Loteries
publicitaires (jeux et concours) /les bons d'achat ou de réduction / les offres de
remboursement différé
¢ La publicité comparative

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Acquérir les bons réflexes pour garantir une communication a la fois

conforme et loyale

Sécuriser les stratégies de promotion des ventes

Mettre en place des opérations innovantes et sécurisées

Identifier les pratiques commerciales trompeuses ou agressives

Anticiper les risques liés a la publicité

« Sassurer d’une parfaite exécution du plafonnement applicable aux
promotions

Durée & Dates

2 % demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit 7 heures)
Le mardi 14 et mercredi 15 mai 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre minimum de participants pour la dispense de la formation
est de 4 et ne peut en aucun cas dépasser 12

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée

* Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
échanges entre participants et a I'atelier de mise en pratique

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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LE DROIT DE LA CONCURRENCE APPLIQUE AUX
RELATIONS FOURNISSEURS - DISTRIBUTEURS

Les relations entre fournisseurs alimentaires et distributeurs générent
beaucoup d’interactions et peuvent donc étre sources de pratiques
anti-concurrentielles.

Dans ce type de relations, les acteurs peuvent étre tentés d’obtenir
de l'information auprés de concurrents, de se regrouper entre eux
pour peser un poids plus important dans la négociation ou encore de
coordonner leur position dans la négociation pour tenter d’obtenir
des avantages de la part d’un interlocuteur commun.

Comment déterminer si je vais trop loin dans mes échanges avec un
fournisseur ou un client ?

Quelles limites dois-je me fixer quand j’échange avec un concurrent ?

Quels sont les risques auxquels je m’expose en cas de pratique
anticoncurrentielle ?

Nous répondrons a toutes ces questions au cours de cette formation.

Public concerné & prérequis

* Toute personne impliquée dans la relation avec les clients : direction

générale, directeurs/directrices et responsables juridiques, Juristes, etc.
* Aucun prérequis.

Anthony BOURGERY
Avocat. En charge des questions de droit de la
concurrence au sein du cabinet Loi & Stratégies.

Programme de la formation

1. LA DETERMINATION DU MARCHE PERTINENT EN MATIERE DE PRODUITS ALIMENTAIRES

2. LE RISQUE D’ENTENTE DANS LE CONTEXTE DES RELATIONS FOURNISSEURS-
DISTRIBUTEURS

* Rappel des notions clés
* Les ententes horizontales
* Les ententes verticales
¢ Les exemptions possibles
¢ Le cas des super centrales d’achats
o Cas pratique autour d’une affaire emblématique d’entente

3. LE RISQUE D’ABUS DE POSITION DOMINANTE DANS LE CONTEXTE DES RELATIONS
FOURNISSEURS-DISTRIBUTEURS

* Rappel des notions clés
 Les abus possibles (abus tarifaires, ventes liées, discrimination, refus de vente)
¢ Les exemptions possibles
o Cas pratique autour d’'une affaire d'abus de position dominante
emblématique

4. LE RISQUE DE SANCTION EN DROIT DE LA CONCURRENCE

« Les sanctions possibles

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
« |dentifier les situations a risque pour mieux les anticiper

« Maitriser les spécificités du secteur alimentaire

* Connaitre l'actualité en droit de la concurrence

Durée & Dates

1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
> le mercredi 27 mars 2024
> le jeudi 7 novembre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 14.

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée

« Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
échanges entre participants et a I'atelier de mise en pratique

 Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




MAITRISER LE CADRE REGLEMENTAIRE EN VIGUEUR
CONCERNANT LES ALLEGATIONS ENVIRONNEMENTALES

Le cadre réglementaire encadrant les allégations environnementales
est en plein développement.

En témoignent notamment la loi n°® 2020-105 du 10 février 2020
relative a la lutte contre le gaspillage et a I'économie circulaire qui
encadre lI'emploi d'allégations telles que « compostable », «
biodégradable », « respectueux de I'environnement », « recyclable ».

La loi n°2021-1104 du 22 ao(t 2021 Climat et Résilience a quant a elle
précisé le périmetre des pratiques commerciales trompeuses pour
que soient expressément visées les allégations, indications ou
présentations trompeuses sur I'impact environnemental d’un bien ou
d’un service.

La commission européenne a, de son cOté, initié de nombreux
travaux afin de créer une méthodologie standard d’évaluation de son
impact écologique par chaque entreprise, laquelle serait donc
commune a tous les Etats membres.

Cette formation vous aiguille sur les regles actuellement en vigueur
dont les entreprises doivent se saisir et sur les grandes tendances a
anticiper en matiere d’allégations environnementales

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse a toute personne en charge de la gestion de
I'environnement : Responsables markéting, membres des équipes
marketing, Responsable Développement Packaging, responsables
juridiques, juristes, KAM, directeurs/directrices commerciales,
responsable qualité, etc.

* Aucun prérequi.

Jessica RAMOND

Avocat. Intervenant sur les questions de droit
des contrats et de la consommation au sein
du cabinet Loi & Stratégies.

[

)

)

™

Programme de la formation

. PRESENTATION DES TEXTES GENERAUX APPLICABLES AUX ALLEGATIONS

. Textes nationaux

* Présentation globale de la loi AGEC
* Les documents du CNC et du CNE
¢ Les pratiques commerciales déloyales du Code de la consommation

. Textes européens

* Reéglement INCO

* Communiqué de presse de la commission européenne

* Droit prospectif : les propositions de la Commission européenne
¢ Recommandation 2021/2279/UE

* Ladirective européenne « Green Claims »

LE DEVELOPPEMENT DE DISPOSITIFS SPECIFIQUES
e Triman & Info-tri

« Affichage environnemental
environnementaux et sociaux
Caractéristiques environnementales (incorporation de matiéres recyclées, possibilités
de réemploi, recyclabilité...)

« Allégations interdites (biodégradable, respectueux de I'environnement...)

Allégations réglementées (compostable, neutre en carbone...)

L'origine (nouvelle pratique commerciale déloyale)

relatif aux impacts environnementaux ou

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Maitriser le cadre réglementaire en vigueur concernant les allégations
environnementales et les obligations d’étiquetage

* Appréhender les réformes nationales et européennes a venir

« Sécuriser les projets marketing

* Développer une stratégie de communication conforme au cadre
réglementaire

Durée & Dates
1% demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5heures)
> le mardi 3 octobre 2023
> le mardi 9 avril 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* La validation des acquis se fait en contréle continu tout au long de la
formation, via des exercices proposés
* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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L’AMONT AGRICOLE : QUELLE CONTRACTUALISATION ?

Depuis le 1er janvier 2022, certains producteurs agricoles (notamment
les filieres bovines) et leurs premiers acheteurs ont I’obligation de
conclure une convention écrite dés lors que les produits sont livrés en
France.

A compter du ler janvier 2023, toutes les filiéres seront concernées
par cette nouvelle obligation sauf dérogation expresse.

Ces nouveautés issues de la loi Egalim 2 figurent aux articles L.631-24
et suivants du Code rural et la péche maritime. La DGCCRF est venue
donner quelques précisions sur I'application de ces dispositions dans sa
FAQ en date du 15 décembre 2021.

Etes-vous concernés par cette contractualisation amont ?
Quelles sont les clauses obligatoires devant figurer dans les

contrats ? o . -
Comment comprendre I'obligation relative aux indicateurs ?

Comment s’articulent les régles de formalisation a I’'amont avec
celles existantes pour les contrats a l'aval ?

Quelles sont les sanctions en cas de non-respect ?

Quelles sont les dérogations a venir ?

Autant de sujets auxquels nous tenterons de répondre au cours de
cette formation.

Public concerné & prérequis
« Dirigeants, Directeurs juridiques, Juristes, Directeurs et Responsables
commerciaux, Directeur et responsables supply chain.
« Pas de prérequis exigé.
« |l est préférable d’avoir une expérience d’au moins un an de la relation
fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire

Jessica RAMOND
Avocat intervenant sur les questions de droit des
contrats et de la consommation Loi & Stratégies

Benjamin GUILLAUME
Chef de service Economie des filieres,
FNSEA

Programme de la formation

1. LE CHAMP D’APPLICATION DES ARTICLES RELATIFS A LA CONTRACTUALISATION AMONT
Sources :
« Code rural et de la péche maritime // Code de commerce // FAQ du gouvernement

a) Champ d’application de I'article L.631-24 CRPM:
* Notion de premier acheteur // Le critére de la livraison sur le territoire frangais ?
* Exclusions // Distinction entre contrat et accord-cadre
< Distinction entre OP / AOP : la question du transfert de propriété)
« Dates d’entrée en vigueur différenciées

b) Champ d’application de I’article L.631-24-1 CRPM:
* Achat / revente
* Notion de revente en I'état (avis de la CEPC)
* Les indicateurs concernés par cet article
* Relations entre 'amont et I'aval : les contrats en cascade / confusion des indicateurs sur les
marchés amont et aval
« Schéma sur I'application des 2 articles (infographies).

1l. LES CLAUSES OBLIGATOIRES

a) Les clauses obligatoires dans le contrat

1.Prix / indicateurs :

« Indicateurs relatifs aux co(ts pertinents de production en agriculture et a I'évolution de ces
colits ;

« Indicateurs relatifs aux prix des produits agricoles et alimentaires constatés sur le ou les
marchés sur lesquels opére I'acheteur et a I'évolution de ces prix ;

* Indicateurs relatifs aux quantités, a la composition, a la qualité, a I'origine et a la tragabilité
des produits ou au respect d'un cahier des charges.

* Notion de prix déterminé / prix déterminable. 2.Quantité totale; 3.Modalités de collecte /

livraison des produits; 4.Procédures et délais de paiement; 5.Durée du contrat ou de I'accord-

cadre; 6.Force majeure; 7.Délai de préavis et indemnité

b) Les clauses (additionnelles) obligatoires dans I’accord-cadre
1.Dans quel cas, conclure un accord-cadre : qu’est-ce qu’une OP/AOP sans transfert de
propriété ?
2.La répartition des quantités a livrer ;
3. Les modalités de gestion des écarts entre le volume ou la quantité a livrer et le volume ou la
quantité effectivement ;
4.Les regles organisant les relations entre I'acheteur et I'organisation de producteurs ou
|'association d'organisations de producteurs ;
5.Les modalités de transparence.
Sanctions en cas de non-respect (L.631-25 CRPM).
111. Les dérogations a I'obligation de contractualiser
1.Article L.631-24-2 CRPM et ses conséquences
2.Les décrets a venir / les filieres déja exemptées par un accord interprofessionnel

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Comprendre le champ d’application des nouvelles dispositions

applicables au contrat amont

Identifier les éléments nécessaires a la formalisation d’un contrat

amont

Identifier les applications respectives du Code de commerce et du

Code rural et de la péche maritime

* Intégrer les contraintes et opportunités du cadre juridique dans
I'élaboration de son contrat avec le producteur agricole

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
> le vendredi 20 octobre 2023

> le vendredi 17 mai 2024

> Le vendredi 15 novembre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Nombre de participants limité a 15

« Utilisation de la plateforme Teams.

* Il est demandé aux participants d’étre ponctuels et de prévoir une
connexion avec une bande passante supportant la visio et un PC doté
d’un micro et d’une caméra en bon état

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 590€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 492€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

 Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




PARLER PRIX DE VENTE CONSOMMATEUR
AVEC SES CLIENTS

Programme de la formation Objectifs
Les acteurs de la relation fournisseurs-distributeurs considérent A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
souvent qu’il est interdit d’échanger avec leurs clients concernant le 1. RAPPEL DES NOTIONS CLES EN DROIT DE LA CONCURRENCE « Identifier les situations a risque en matiére de prix de revente pour
prix de revente. Cette affirmation doit étre largement tempérée. Dans mieux les anticiper
le méme temps, les fournisseurs ne doivent pas controler le prix de * La notion d’entente verticale entre un fournisseur et un distributeur * Savoir évoquer sans risque un prix de revente (prix conseillé, prix
revente de leurs clients. * La notion d’entrave a la libre fixation des prix constaté, prix maximum, etc.) aux clients et aux consommateurs.

* Identifier comment agir en cas de non-respect du seuil de revente a

Comment déterminer si je vais trop loin dans mes échanges avec un X
J p g perte, par un de ses clients.

fournisseur ou un client ? 2. LE RISQUE D’IMPOSITION DES PRIX DE REVENTE

Durée & Dates
1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
Le jeudi 23 mai 2024
Le mardi 10 décembre 2024

Quelles limites dois-je me fixer quand je parle de prix de vente ?

¢ Les 3 indices en matiere de prix imposé, retenus par |'Autorité de la
Quels sont les risques auxquels je m’expose en cas de pratique concurrence
anticoncurrentielle ? * Peut-on imposer un prix de revente maximum ?

Autant de questions auxquelles la formation répondra notamme
Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams
3. LES COMMUNICATIONS DE PRIX

. . . , Méthodes et outils
* Le maniement des prix recommandés ou constatés

Public concerné & prérequis + Dans quel cas un prix recommandé peut devenir un prix imposé ?  Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
* Cette formation s’adresse : Toute personne impliquée dans la relation o Cas pratique en matiére de prix recommandé dépasser 12.
avec les clients : directeurs/directrices et responsables commerciaux, * Les exemptions possibles ¢ les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
KAM, directeurs/directrices et responsables logistiques, logisticiens, programme de la formation et I'interactivité est favorisée
directeurs/directrices et responsables juridiques, juristes, etc. * Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace
* Aucun prérequis 4. LE NON-RESPECT DU SEUIL DE REVENTE A PERTE ET LES REACTIONS POSSIBLES aux échanges entre participants et a I'atelier de mise en pratique

* Le support de formation est remis a chaque participant
* La notion et le calcul du SRP

* Exercer la surveillance et non le contrdle de prix Modalités d’évaluation
Anthony BOURGERY _ance et Non @ Controle de prix .
. . * Quelle communication vis-a-vis d’un client qui ne respecte pas le seuil de « Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
Avocat. En charge des questions de droit de la revente 3 perte ? R N
. . X - Vi p ‘ des cas pratiques, des Quiz...
concurrence au sein du cabinet Loi & Stratégies.
Colits

. LERI E DE SANCTION EN DROIT DE LA CONCURRENCE
5 sQu SANCTIO 0 coney ¢ * 590€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 492€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

« Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

« Le risque financier et le risque réputationnel

6. BILAN ET PLAN D’ACTION

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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PME : COMMENT RENFORCER VOTRE POUVOIR
DANS LA NEGOCIATION GRACE A LA LOI ?

Le cadre réglementaire entourant la négociation, la conclusion,
I'exécution et la résiliation des contrats est particulierement dense.
Ceci, d’autant plus que la réglementation applicable aux relations
fournisseurs - distributeurs fait I'objet de réformes fréquentes (et
notamment plus récemment avec la loi Descrozaille en vigueur depuis
le 1er avril 2023).

Toutefois, cette réglementation offre des opportunités et des outils

particulierement utiles aux PME.

Les PME occupent une place particuliere dans le spectre des
fournisseurs accessibles aux distributeurs dans chaque catégorie de
produits. Les stratégies de négociation doivent donc étre adaptées a
chacune tout en utilisant le cadre posé par la loi pour rééquilibrer le
pouvoir et optimiser leur potentiel de développement dans chaque
enseigne.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse aux: dirigeants de PME et Responsables
commerciaux, logistiques et juridiques, ayant déja réalisé quelques
négociations et désireux d’améliorer leur capacité a défendre leurs
intéréts lors des négociations avec les enseignes de distribution
alimentaires.
* Pas de prérequis exigé.

Adélaide Robardey

Avocat au sein du cabinet Loi & Stratégies,

disposant d’une expertise en droit des contrats et des
négociations commerciales

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en
Négociations Intégratives a forts enjeux

Programme de la formation

L’OFFRE : LES CGV
1. LesCGV
a) Le cadre réglementaire et ses évolutions (notamment loi Descrozaille, dite
« Egalim 3 »)
b) Les régles relatives a la communication des CGV
c) Lesrégles relatives au contenu des CGV
2. Lerapport entre CGV et CGA
Cas pratique : Etude de clauses de CGV

LES ABUS
1. Identification des abus
a) Avantages sans contrepartie ou disproportionnés
b)  Déséquilibre significatif
c) Pénalités disproportionnées et déduction d’office
d) Rupture brutale des relations commerciales
2.  Comment utiliser le risque de sanction
3. Sanctions
Qui sanctionne ? Quelles sont les sanctions ? Quelles sanctions récentes

Cas pratique : Quizz

GERER LES NEGOCIATIONS DANS UN CADRE SOUTENANT
 Les principes fondamentaux de I'utilisation du cadre juridique et des CGV, et leur réle
dans I'équilibre du pouvoir lors des négociations.
¢ Les clés pour développer un climat de confiance méme lorsque les relations sont
tendues.
* Communiquer pour étre entendu, sans créer de conflits.

ATELIER DE MISE EN PRATIQUE
« Exercice pratique en ateliers de 2 ou 3 participants.

* Retour d’expérience en grand groupe.

BILAN DE LA FORMATION ET PLANS D’ACTION DES PARTICIPANTS

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Permettre aux PME d’Intégrer les contraintes et opportunités de la loi
dans leur stratégie commerciale

e Connaitre les modifications législatives et les tendances
jurisprudentielles impactant les négociations commerciales et
apprécier leurs risques et enjeux

« Utiliser avec pertinence le cadre réglementaire et ses CGV pour
rééquilibrer le pouvoir dans ses négociations

Durée & Dates

2 demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit 7 heures)
> le jeudi 5 et vendredi 13 octobre 2023
> le vendredi 4 et jeudi 10 octobre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée

* Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace
aux échanges, au cas pratique et au quizz

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

 Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




RELATIONS COMMERCIALES « FOURNISSEURS/DISTRIBUTEURS »

Questions-réponses sur vos enjeux en négociation

La Loi Egalim 2 et |a loi Descrozaille ont eu un impact considérable sur

les négociations. Cette complexité a été source d’opportunités mais Programme de Ia formation Durée & Dates

également de tensions. Les renégociations en cours d’année ont

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)

encore accru cette complexité. ) ) .
i RDV D’UNE % JOUR’NEE EI\{ VISIO . > le vendredi 8 novembre 2024
) - ) ) RESERVATION DE CHAQUE SEANCE A LA % JOURNEE . .
Les négociations 2024 vont débuter et les récents mouvements > le vendredi 6 décembre 2024
d’enseignes au sein des alliances laisse augurer des négociations sous « Vous pourrez transmettre par mail, 72 heures avant chaque réunion, vos > le vendredi 10 janvier 2025
tension. Il convient d’étre plus que jamais étre vigilant sur problématiques ou interrogations, > le vendredi 07 février 2025
I'application stricte du cadre réglementaire et d’étre attentif aux
différentes évolutions qui ne manqueront pas d’émailler ces * Le programme de chaque session sera basé sur vos envois et les sujets abordés feront Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams
négociations. échos a votre actualité,
Vous pourrez étre confrontés a de nombreuses questions et avoir . ) - ) N -
. . . o * Les échanges, partages d’expériences et I'interactivité entre les participants et les Méthodes et outils
besoin de faire le point régulierement pour prendre du recul, . s
; : o animateurs sont favorisés. . -
échanger avec d’autres entreprises et prendre les bonnes décisions * Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas

dépasser 12.
* Evaluation continue au travers des interactions individuelles et
Nos experts se proposent de vous accompagner pour explorer de collectives.
nouvelles stratégies visant a surmonter les obstacles, suivre et « Le support de formation est remis & chaque participant.
conduire vos négociations a forts enjeux jusqu’a la conclusion des

pour votre société dans le respect du droit de la concurrence « Les thémes de chaque session seront adaptés au calendrier des négociations
commerciales et points de blocages/tensions rencontrée avec vos clients

accords 2023 Objectifs
- . . . Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de : Modalités d’évaluation
Ic.zlrjnrsIe;eegsa:tjsle:;iliseesnczzl:jse \?clfiecrlci):r:tsa' éair::luysii;rlzzs :Ittrl;:zoizz « Prendre du r’ecul. eF partager avec d’autres industriels tout au long des différentes « Evaluation des acquis de chague participant grace 2 des études de cas,
P g . ‘ & A phases des négociations des cas pratiques, des Quiz...
adaptées a votre entreprise et a les mettre en ceuvre avec succes. « Bénéficier d’un éclairage d’experts sur les défis et les problémes auxquels il est
Le coaching sera collaboratif et interactif. confronté tout au long de ses négociations avec ses clients distributeurs
Colts
* 650€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche
Public concerné & prérequis Nicolas GENTY * 520€ HT par participant adhérent & une fédération de branche
« Pas de prérequis exigé. Formateur, avocat expert dans |'utilisation du cadre juridique dans les * Intra possible sur demande : nous consulter

négociations de I'industrie alimentaire * Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en

¢ Nous recommandons une expérience d’au moins deux ans de la
charge par votre OPCO.

relation fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire
Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en stratégies de négociations
commerciales intégratives et spécialiste des relations fournisseur-
distributeur dans I'industrie alimentaire

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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REALISER LE BILAN DES NEGOCIATIONS, REUSSIR L'APPLICATION
DES CONTRATS ET CONTROLER LES PENALITES

EGalim2 et la loi Descrozaille ont ouvert de nombreuses opportunités
et ont imposé également certaines précautions pour sécuriser la
relation commerciale.

Les négociations a peine finalisées, il est déja nécessaire de dresser
un bilan de la maniére dont elles se sont déroulées et des premiéres
difficultés rencontrées dans I'application des accords. Il y aura des
réajustements a mettre en oceuvre rapidement pour appliquer
efficacement les contrats, obtenir les contreparties si durement
négociées et limiter I'impact économique des pénalités.

Ce travail de bilan est par ailleurs indispensable pour préparer la
révision des futures CGV et anticiper les négociations 2025.

Public concerné & prérequis
 Cette formation s’adresse a toute personne souhaitant perfectionner la
méthodologie de bilan et de préparation des négociations commerciales
. dirigeants, directeurs juridiques, juristes, directeurs et responsables
commerciaux, directeurs et responsables supply chain.
* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir une expérience d’au moins deux
ans de la relation fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire.

Nicolas GENTY

Avocat fondateur du cabinet Loi & stratégies et Formateur,
expert dans |'utilisation du cadre juridique des négociations
fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire

Philippe DUVOCELLE

Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations commerciales
intégratives et spécialiste des relations
fournisseur-distributeur dans I'industrie
alimentaire

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES ET CADRAGE DE LA JOURNEE

1. LE BILAN DES NEGOCIATIONS ET LES LEVIERS DU CADRE REGLEMENTAIRE
« Tirer les enseignements des négociations : objectifs, processus et outils
« Identifier les axes prioritaires de progrées et planifier les prochaines étapes

2. PILOTER EFFICACEMENT LA BONNE EXECUTION DES ACCORDS
* Construire un plan de suivi de I'application des accords
* Formaliser les processus internes pour garantir les contreparties attendues
* Gérer les écarts dans un calendrier respecté

3. ENCADRER LES PENALITES ET PREVENIR LES ABUS
* Lerole des CGV dans la négociation des pénalités
* Lalégitimité et le traitement adéquat d’une pénalité
* Négocier les pénalités
* Gérer l'application abusive des pénalités des distributeurs

BILAN
* Quizz
« Bilan et plan d’action individuel
* Bilan collectif

Obijectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Dresser le bilan des enseignements des négociations 2024

« S'assurer de la bonne mise en ceuvre des engagements contractuels
« Encadrer les risques d’applications abusives des pénalités

Durée & Dates

2 demi-journées, a distance (soit 7 heures)

> les vendredis 12 avril et 17 mai 2024 (matin)

> le vendredi 31 mai (matin) et lundi 17 juin (aprés-midi) 2024
Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
dépasser 16.

* Cas pratiques et expérimentations en mini-groupes

 Partages d’expériences favorisés

 Evaluation continue au travers des interactions individuelles et
collectives et des ateliers

« Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




MISE EN (EUVRE DES CLAUSES DE REVISIONS ET DE
RENEGOCIATION DES CONTRATS :
QUELLES REGLES APPLICABLES ET QUELLES STRATEGIES ENVISAGER ?

Programme de la formation Objectifs
Alors que les contrats prévoient depuis 2 ans des clauses de révision Alissue de la formation, chaque participant sera capable de :
automatique liées aux Matiéres Premieres Agricoles (MPA) et des 1.  RAPIDE RAPPEL DE LA REGLEMENTATION APPLICABLE « Identifier les leviers juridiques possibles dans le cadre de ces
clauses de renégociations liées plutdt aux Matieres Premiéres renégociations
Industrielles (MP1) le Ministre de I'Economie a appelé les « grands * Les clauses de révision automatique et de renégociation « Déterminer les informations qu’il est nécessaire de collecter avant de
industriels » a rouvrir la négociation. « LImprévision et la Force majeure négocier
5 . . e * Linterdiction de la discrimination et I'achat a prix abusivement bas * Connaitre quelques stratégies utiles dans le cadre de futures
Parallelement la Loi Descrozaille apporte son lot de modification . JEA L
- S 2 . . . * La bonne foi dans la négociation renégociations
notamment en matiére de non-discrimination (désormais applicable a

tous les produits alimentaires) et de bonne-foi dans les négociations.

Durée & Dates

Il est donc particulierement important de maitriser le cadre juridique 2. LES POSSIBILITES DE REVISION / RENEGOCIATION - ) . )
et les tenants et aboutissants des stratégies commerciales en matiére 1 demi-journee, de 5h00 & 12h30 (soit 3,5 heures)
de renégociation. * Ladistinction produits protégés / produits non protégés Le vendredi 7 juin 2024
¢ La prise en compte du déroulement des négociations récentes et du choix de l'option . . . L i
d Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams
e transparence

* Les conséquences des renégociations sur la rédaction des clauses contractuelles
* Les opportunités, hors clauses contractuelles . .
. p . . PP Méthodes et outils
Public concerné & prérequis - o
L N T * Le nombre de participants minimum est de 10 et ne peut en aucun cas
* Cette formation s’adresse a toute personne impliquée dans les . . dépasser 30
négociations a forts enjeux : Directeurs Généraux, Directeurs - PREPARER LA RENEGOCIATION P . . . -
I ) X  Le support de formation est remis a chaque participant
Commerciaux, Comptes clés, Grands Comptes, Directeurs des Ventes, . i X . ; . L
I . « Disposer des informations pertinentes et se préparer a la renégociation
responsables juridiques, logistiques, responsables des achats... L. P N
. . . * Les stratégies de négociation envisageables
* Pas de prérequis exigé.

w

Modalités d’évaluation

4. LES RECOURS POSSIBLES AUX TIERS ET AUX AUTORITES « Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
Nicolas GENTY des cas pratiques, des Quiz...
Avocat fondateur du cabinet Loi & stratégies et Formateur,
expert dans lutilisation du cadre juridique des négociations Colits

fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire

* 590€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 492€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

Philippe DUVOCELLE

Consultant, formateur et coach, expert en stratégies
de négociations commerciales intégratives et
spécialiste des relations fournisseur-distributeur
dans l'industrie alimentaire

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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REFONDRE SES CGV ET S’APPUYER SUR LES OPPORTUNITES

Le cadre réglementaire offre de nombreuses opportunités et impose
une connaissance et une application rigoureuse de ses nombreuses
subtilités pour sécuriser la relation avec ses clients et créer de la
valeur.

Les difficultés rencontrées dans I'application des nouvelles mesures
d’EGalim 2 a mis en évidence la nécessité d’élaborer de solides
Conditions Générales de Vente, adaptées a la Politique Commerciale
et aux stratégies de développement de chaque catégorie de client
et/ou de produits. La Loi Descrozaille vient encore renforcer cette
nécessité.

Elaborer des CGV constitue donc un véritable projet stratégique qui
concerne tous les services de I'entreprise.

Public concerné & prérequis

 Cette formation s’adresse a toute personne souhaitant perfectionner la
méthodologie de révision ou de refonte des Conditions Générales de
Vente dirigeants, directeurs juridiques, juristes, directeurs et
responsables commerciaux, directeurs et responsables supply chain

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir une expérience d’au moins un
an de la relation fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire.

Nicolas GENTY

Avocat fondateur du cabinet Loi & stratégies et Formateur,
expert dans |'utilisation du cadre juridique des négociations
fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire

Philippe DUVOCELLE

Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations commerciales
intégratives et spécialiste des relations
fournisseur-distributeur dans I'industrie
alimentaire

DU CADRE REGLEMENTAIRE

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

[

. LE CONTEXTE JURIDIQUE ET COMMERCIAL
« Atelier de décryptage de la Loi, dont la Loi Descrozaille
¢ Linfluence de la « bonne foi » du « déséquilibre significatif », de « I"avantage sans
contrepartie proportionnée » et de « 'interdiction de discrimination »

N

. LUTILISATION DES CGV DANS LA NEGOCIATION
¢ L'encadrement et la puissance des CGV
* Le rapport CGV / CGA dans la négociation
* La gestion du calendrier des négociations jusqu’au ler mars et au-dela
« Etre vigilant vis-a-vis des pratiques abusives
* Le poids des sanctions renforcées

w

. EVALUER SES CGV ACTUELLES
¢ LetestS.A.C.R.E.E
* Atelier d’évaluation des CGV
¢ Lintérét de disposer de CGV catégorielles

4. METHODOLOGIE DE MODIFICATION / REFONTE DES CGV
* Les enjeux d’un véritable projet d’entreprise
« S'assurer de la cohérence avec la Politique Commerciale et les axes stratégiques de
développement par catégorie
¢ Les acteurs, les outils et les processus de gestion du projet dans un calendrier
maitrisé

15

. LE CONTENU ET LA FORME DES CGV
« Les clauses essentielles et les options
* L'encadrement des conditions commerciales, logistiques, financiéres, juridiques...
¢ Un véritable outil de communication et de négociation

BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Comprendre la place et le réle des CGV dans la négociation et dans la
relation commerciale avec chaque client.

« Intégrer les contraintes et opportunités de la loi dans I'élaboration des
cGvV

* Comprendre les bénéfices a utiliser pertinemment la Loi comme
arbitre de la relation avec ses clients

* Appréhender les facteurs clés de succeés de ce projet stratégique pour
I'entreprise

Durée & Dates

2 journées, de 9h30 a 17h30 (soit 14 heures)
> le mardi 12 et mercredi 13 septembre 2023
> le mardi 25 et mercredi 26 juin 2024

> le mardi 17 et mercredi 18 septembre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
dépasser 16.

 Cas pratiques et expérimentations en mini-groupes

« Partages d’expériences favorisés

* Evaluation continue au travers des interactions individuelles et
collectives et des ateliers

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 1990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

¢ 1592€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




SAVOIR GERER L’EXECUTION DES CONTRATS

Beaucoup de ressources sont allouées a la négociation des contrats
mais on peut remarquer que le suivi de I'exécution des contrats n'est
pas toujours optimum.

Cette formation sera I'occasion de s'interroger sur le nécessaire suivi
des contrats et la méthodologie qui peut étre mise en place.

A travers cette méthodologie, les entreprises pourront expérimenter
les réactions possibles face a une inexécution du contrat. Par ailleurs, la
réflexion sur I’exécution peut conduire les entreprises a négocier
différemment leur contrat.

Public concerné & prérequis

¢ Toute personne impliquée dans I'exécution des contrats
directeurs/directrices et  responsables commerciaux, KAM,
directeurs/directrices et responsables des achats,
acheteurs/acheteuses, directeurs/directrices et responsables
juridiques, juristes, directeurs/directrices et responsables financiers,
contrdleurs de gestion, etc.

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir connaissance des contrats
conclus.

Jessica RAMOND
Avocat intervenant sur les questions de droit des
contrats et de la consommation Loi & Stratégies

1.

N

w

Programme de la formation

OBLIGATIONS / CLAUSES STRATEGIQUES DES CONTRATS DE DISTRIBUTION

« Contreparties commerciales / Plan d’affaires
« Délais de livraison
« Taux de service et Clauses de pénalités

. METHODOLOGIE DE SURVEILLANCE DES CONTRATS

Qui pour surveiller I'exécution du contrat ?
Quel systéme peut-on mettre en place ?
o Compte-rendu
o Régularité
o Audit organisé par chacune des parties
o Conséquence de la prescription
Cas pratique : mise en place d’'une méthodologie

. EVOLUTION DES CONTRATS

A partir de quel moment doit-on conclure un avenant ?
Quelle forme pour les avenants : la spécificité des relations fournisseur-
distributeur ?

GERER L'INEXECUTION CONTRACTUELLE DU COCONTRACTANT

Principe de force obligatoire — Iinexécution contractuelle engage la
responsabilité contractuelle du cocontractant

Les sanctions de l'article 1217 du Code civil : exception d’inexécution, exécution
forcée en nature, réduction du prix, réparation des conséquences de
I'inexécution et dommages-intéréts

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
* Identifier les éléments clés d’un contrat pour lesquels il est utile de
mettre en place une surveillance
* Savoir gérer un litige lié a une inexécution contractuelle ;
* Appréhender et évaluer les risques potentiels liés a certains
comportements afin de mieux les éliminer
* Savoir anticiper et réagir face aux plus fréquentes inexécutions
contractuelles / demandes contraires aux accords conclus

Durée & Dates

1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
> le jeudi 14 septembre 2023
> le mardi 16 avril 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

¢ Le nombre minimum de participants pour la dispense de la formation
est de 4 et ne peut en aucun cas dépasser 12

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée

« Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
échanges entre participants et a I'atelier de mise en pratique

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

 Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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SAVOIR LIRE ET MODIFIER UN CONTRAT DE DISTRIBUTEUR

Les contrats avec la grande distribution sont devenus de plus en plus
fournis et ce, en raison du cadre réglementaire complexe et en
perpétuel changement mais également des oppositions historiques
entre les acteurs de cette relation. On observe depuis des années que
le rapport de force entre fournisseurs et distributeurs se traduit
particulierement dans la conduite des négociations et le contenu des
contrats conclus.

Pour pouvoir lire et modifier efficacement un contrat de distribution,
il est nécessaire de maitriser les grands principes du droit des

contrats Cette formation sera I'occasion de présenter les clauses
sensibles devant faire I'objet d’une vérification systématique pour une
éventuelle négociation ainsi que celles issues des derniéres réformes
du cadre des négociations commerciales. Au cours de cette formation
nous présenterons les différentes options de formalisation de la
négociation.

Public concerné & prérequis

* Toute personne impliquée dans la négociation des contrats
directeurs/directrices et  responsables  commerciaux, KAM,
directeurs/directrices et responsables des achats,
acheteurs/acheteuses, Directeurs/directrices et responsables
juridiques, Juristes, etc.

* Aucun prérequis : il est conseillé d’voir connaissance des contrats
conclus avec ses clients

Jessica RAMOND
Avocat intervenant sur les questions de droit des
contrats et de la consommation Loi & Stratégies

N

w

Programme de la formation

LES FONDAMENTAUX DU DROIT DES CONTRATS A CONNAITRE AVANT D’ANALYSER UN

CONTRAT

* Régles applicables a la négociation

* Formation du contrat et portée de I'engagement
* Le rapport CGV / CGA

* Lavaleur des avenants et lettres de réserves

. LA METHODOLOGIE

Comment appréhender un contrat
o Panorama des intervenants
o Répartition par spécialiste
o Organisation des échanges entre les différentes équipes
o Grille de lecture des points d’attention pour la revue
De quelle source je dispose pour justifier ma négociation ?
o Ler6le des CGV
o Le contrat et/ou I'avenant de I'année derniére
o Laréglementation, critere externe de légitimité
Cas pratique : revue d’'un modeéle de contrat de distribution

. LES CLAUSES SENSIBLES

Clauses « juridiques » sensibles
o Responsabilité, compensation, force majeure, clause résolutoire, ...
Clauses « opérationnelles » sensibles
o Taux de service, pénalités, rémunération des services, ...
Clauses sensibles en raison d’une actualité Iégislative ou réglementaire particuliére
o Exemple : mention de la rémunération des centrales internationales

. LA FORMALISATION DE LA NEGOCIATION

Lettre de réserve, avenant, mark-up : forme et valeur juridique
Intérét respectif de la lettre de réserve et de la proposition d’avenant

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Connaitre les fondamentaux du droit des contrats utiles dans la

négociation

Connaitre les différentes options de formalisation de la négociation

et leur valeur juridique

Identifier les clauses sensibles

* Connaitre les modifications Iégislatives et les tendances
jurisprudentielles impactant les négociations commerciales et
apprécier leurs risques et enjeux

Durée & Dates

2 % demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit 7 heures)
> le mercredi 11 et jeudi 12 octobre 2023

> le mercredi 24 et jeudi 25 avril 2024

> le mercredi 16 et jeudi 17 octobre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre minimum de participants pour la dispense de la formation
est de 4 et ne peut en aucun cas dépasser 12

¢ Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée

* Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
échanges entre participants et a I'atelier de mise en pratique

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




ELABORATION DES CGV :

QUELLES DISPOSITIONS LOGISTIQUES A PREVOIR?

La loi Descrozaille dite EGAlim 3 a modifié le cadre reglementaire des
relations fournisseurs-distributeurs en particulier sur le plan
logistique.

Sujet totalement absent du Code de commerce en 2019, EGAlim 2 a
mis en place un véritable régime de traitement des pénalités
logistiquesn qui a été en 2023 par la loi Descrozaille.

Les difficultés rencontrées dans I'application des nouvelles mesures
de la loi, a mis en évidence la nécessité d’élaborer de solides
Conditions Générales de Vente, notamment sur la partie logistique.

Cette Visio-formation vous améne a mesurer I'importance d’intégrer
les aspects logistiques pertinents au sein de vos CGV, d’identifier les
clauses essentielles a intégrer et ainsi fixer le cadre de vos relations
logistiques avec vos clients.

Public concerné & prérequis

« Cette formation s’adresse aux profils suivants : Dirigeants, Directeurs
juridiques, Juristes, Directeurs et Responsables commerciaux, Directeur
et responsables supply chain.

* Pas de prérequis exigé.

« |l est préférable d’avoir une expérience d’au moins un an de la relation
fournisseur-distributeur dans I'industrie alimentaire

Adélaide Robardey

Avocat au sein du cabinet Loi & Stratégies, disposant d’une
expertise en droit des contrats et des négociations entre
fournisseurs et distributeurs

Programme de la formation

1. RAPPEL DU CADRE LEGAL DES NEGOCIATIONS LOGISTIQUES

¢ Larecommandation de la CEPC 19-1
* Laloi ASAP

¢ Egalim2

* La loi Descrozaille

* Les FAQ de la DGCCRF

2. QUELLE INTERCONNEXION ENTRE LES CGV OU CGA SUR LES SUJETS LOGISTIQUES ?

3. QUELLES SONT LES POINTS ESSENTIELS SUPPLY CHAIN A FAIRE FIGURER DANS LES
CGV?

4. PILOTER LAPPLICATION DE SES CGV LOGISTIQUES LORS DE LA NEGOCIATION MAIS
AUSSI LORS DE EXECUTION DES ACCORDS

Objectifs

Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Connaitre les dispositions légales protectrices de ses intéréts en
matiére logistique

« Sassurer que ses CGV integrent ses enjeux logistiques afin d’organiser
et régir la relation commerciale avec ses clients

« Connaitre les clauses logistiques a faire figurer dans les CGV

« Savoir les expliciter et les défendre

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
> le jeudi 21 septembre 2023

> le mardi 11 juin 2024

> le jeudi 5 septembre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 15.

* Les temps de partage d’expérience font partie intégrante du
programme de la formation et I'interactivité est favorisée.

* Chaque participant va expérimenter les éléments théoriques grace aux
échanges entre participants et aux ateliers de mise en pratique.

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 590€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 492€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=




Optimisation de la relation logistique

De la qualité des flux logistiques dépend une grande partie de I'application
des contrats et de la satisfaction des partenaires commerciaux

Pour un traitement

efficace des pénalités

Et bien d’autres formations sont a venir en 2024



POUR UN TRAITEMENT EFFICACE DES PENALITES

EGAlim 2 et EGAlim 3 ont modifié le cadre réglementaire et
bouleversé les stratégies de négociation des clients.

Ces deux lois consécutives apportent une complexité nouvelle mais
ont également ouvert de nombreuses opportunités et imposent
certaines précautions pour sécuriser la relation commerciale et
logistique, sur le fond comme dans la forme.

La loi, et notamment les nouvelles lignes directrices de la DGCCRF,
encadrent de maniére trés strictes les pénalités que les clients et les
fournisseurs peuvent appliquer.

EGAIim 2 et EGAlIim 3 interviennent en complément de la
recommandation CEPC qui visait déja a assurer la légitimité des
pénalités appliquées par les clients.

EGAlim 2 et EGAlim 3 ont un impact majeur sur le traitement des
pénalités dans le cadre de la relation fournisseurs-clients.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse aux profils suivants : PDG-DG, Gérants,
Directeurs juridiques, Juristes, Directeurs et responsables Logistiques,
Directeurs et responsables commerciaux, comptes-clé.
* Pas de prérequis exigé.
« Toutes personnes souhaitant perfectionner la préparation et la conduite
des négociations logistiques.

Lydie FICHEUX
Consultante, Formatrice, Experte en Supply Chain

Adélaide Robardey

Avocat au sein du cabinet Loi & Stratégies, disposant
d’une expertise en droit des contrats et des
négociations entre fournisseurs et distributeurs

Jessica RAMOND

Avocat intervenant sur les questions de droit
des contrats et de la consommation

Loi & Stratégies

Programme de la formation
1. . RAPPEL SCHEMATIQUE DU CADRE EGALIM 2

2. LES ENJEUX D’EGALIM 2 ET D’EGALIM 3 EN MATIERE DE PENALITES
* Le role de la recommandation de la CEPC 19-1 antérieure a la loi EGAlim 2
* Les apports de la loi Descrozaille (pénalités)

3. LES PRINCIPALES MODIFICATIONS DU CADRE REGLEMENTAIRE APPLICABLE AUX
PENALITES, NOTAMMENT LIEES AUX NOUVELLES LIGNES DIRECTRICES DE LA DGCCRF

* Letaux de service // Le capage des pénalités

* Le role du préjudice subi // Les ruptures de stock

* La preuve du manquement // La procédure de contestation

* Llinterdiction des déductions d’office

* La force majeure et les circonstances indépendantes de la volonté des entreprises

4. LA MISE EN CEUVRE DE CETTE REGLEMENTATION DANS LE CADRE DE LA RELATION AVEC
LES CLIENTS

* Négociation des pénalités sur la base des contrats en cours

* Négociation de I'aspect pénalité des nouveaux contrats

5. MISE EN SITUATION A PARTIR DE CAS PRATIQUES :

Comment utilisez-vous le guide des bonnes pratique CEPC et Egalim2 — EGAlim3?
 Atelier 1 : Quelle action en cas de déduction d’office ?
* Atelier 2 : Quelle action en cas de retard de livraison ?
* Atelier 3 : Quelle stratégie logistique dans un cadre d’incertitude ?

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Comprendre les changements majeurs dans le cadre de EGAlim 2 et
EGAlim 3 (Descrozailles) liés aux pénalités

« |dentifier et prioriser les points de négociation des contrats
d’approvisionnement , d'achats et de logistiques au regard du nouveau
cadre réglementaire

* Développer une méthodologie pour s’assurer que les pénalités
appliquées respectent le cadre d’EGAIlim 2 et EGAlim 3 (Descrozailles)

Durée & Dates

Présentiel : cette formation nécessite la présence des personnes
concernées
1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
> le mercredi 7 février 2024
Ou > le mercredi 19 juin 2024
Ou > le mercredi 9 octobre 2024
Ou > le mardi 3 décembre 2024

Ou Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

2 % journées, de 9h00 a 12h30 (soit 7 heures)
>le mercredi 27 mars 2024
Et >le mercredi 03 avril 2024

Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 15.
* Venir avec des exemples concrets de problématiques rencontrées
* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net
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leadership et Management

Savoir encadrer, soutenir, inspirer, fédérer, influencer les femmes et les
hommes de l'entreprise pour réussir ensemble.

Passer d'opérationnel
a manager :
Les fondamentaux
du management

Leadership positif,

Management Transversal
(Savoir manager sans
autorité hiérarchique)

Manager une équipe
engagement et
performance

commerciale avec agilité
et efficacité

Et bien d’autres formations sont a venir en 2024




LEADERSHIP

Au-dela des techniques de management, il est essentiel pour les
cadres et dirigeants de développer leur capacité de Leader pour
donner du sens, entrainer, motiver, soutenir, tenir le cap dans la
durée ; Pour faire croitre le meilleur du potentiel des hommes et
femmes de I’entreprise, le leader va créer les conditions de
I’engagement et de la performance individuelle et collective.

Cette dimension du Leadership est accessible a tous et se développe
a partir d’un travail personnel afin de Iincarner au quotidien. Cette

formation vous permettra d’expérimenter des modeéles
particulierement performants : la Psychologie Positive pour sa
capacité a contribuer a I’épanouissement des individus, des groupes
et des institutions, I'Elément Humain®, pour développer la
performance des équipes et des organisations. un deuxieme temps.

Public concerné & prérequis

« Cette formation s’adresse aux profils suivants : cadres et dirigeants
désireux de développer leur potentiel de Leadership positif.

* Pas de prérequis exigé.

Patrick BORNE

Coach et formateur, formé en Psychologie positive,
ancien dirigeant dans I'industrie alimentaire, il est
également pratiquant et instructeur en arts martiaux
Chinois et en Mindfulness, depuis de nombreuses
années.

Philippe DUVOCELLE

Coach et formateur, Philippe Duvocelle accompagne
les individus comme les équipes

Une grande expérience et une forte expertise des
modes de gouvernance au sein des organisations ou
les processus managériaux et |I'expression des
leaderships influent positivement sur le climat
organisationnel.

POSITIF, ENGAGEMENT ET PERFORMANCE

Programme de la formation

EVOLUER DU MANAGEMENT AU LEADERSHIP « POSITIF »
* Les caractéristiques du leadership positif et de I'entreprise positive, de I’'engagement
a la performance.
* Evoluer d’une posture « probléme a résoudre » a une posture orientée vers un futur
positif.
* Développer une écoute de grande qualité pour se comprendre, comprendre ses
interlocuteurs et s’orienter « positif ».

DEVELOPPER SA PUISSANCE D’ACTION A PARTIR DE SA RAISON D’ETRE DE LEADER
* Révéler ses talents et forces personnelles pour les mettre au service de son
leadership.
¢ Mettre ses forces en ceuvre dans le quotidien pour atteindre ses objectifs
opérationnels.
* Imaginer une organisation basée sur les forces et talents.

DEVELOPPER SES RESSOURCES PERSONNELLES POUR LES METTRE AU SERVICE DE SON
LEADERSHIP
* Ancrer son leadership en cultivant I'optimisme et en s’appuyant sur ses expériences.
e Cultiver sa capacité de résilience et sa flexibilité cognitive pour faire face aux
difficultés du quotidien.
* Optimiser son temps pour gérer son énergie et obtenir plus d’efficacité.
< Bilan des deux journées et plan d’action personnel.

MISE EN PRATIQUE EN INTERSESSION
ACCUEIL, RETOURS D’EXPERIENCES SUR LA PRATIQUE EN INTERSESSION

CREER DES COMMUNAUTES DE TRAVAIL INSPIRANTES ET ENGAGEANTES
« Développer les conditions de la confiance au sein des équipes.
« Relier la contribution de chacun aux objectifs de I'organisation pour donner du sens.
* Favoriser le développement de I'intelligence collective, outils et méthodes.

GUIDER UNE TRANSFORMATION POSITIVE AU SERVICE DE LA PERFORMANCE ET DE LA
QUALITE DE VIE AU TRAVAIL
* Prendre en compte I'organisation dans toutes ses dimensions, humaine, stratégique,
transverse.
» Construire un processus porteur et soutenant pour les actions de transformation.
* Partager les objectifs dans le cadre d’une vision et d’un engagement collectif.

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Appréhender les principes d’une organisation « positive » orientée
résultats opérationnels et qualité de vie au travail.

* Développer son impact personnel de Leader en s’appuyant sur ses
talents et ses forces.

« Cultiver ses ressources personnelles pour ancrer de maniére durable
son Leadership.

* Agir sur les leviers permettant de créer un climat favorable a
I'engagement des collaborateurs, a la performance collective et a la
qualité de vie au travail.

* Guider la transformation positive de son équipe ou organisation pour
une satisfaction optimale de tous les acteurs.

Durée & Dates

4 journées, de 9h30 a 18h00 (soit 28 heures)
Le mercredi 20 et jeudi 21 mars 2024 + le mardi 14 et mercredi
15 mai 2024

9 Présentiel : formation délivrée a Lyon

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 10.

* Approche de différents modéles : I'Elément Humain, la PNL ou la
Communication Non Violente.

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 2 500€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 2 083€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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PASSER D’OPERATIONNEL A MANAGER :
LES FONDAMENTAUX DU MANAGEMENT

Apreés quelques années comme opérationnel, vous venez d’étre promu
manager. Félicitations !

Vous maitrisez la technique mais vous découvrez I’animation d’équipe et
ses difficultés. Cette formation est unique car elle s’adresse en particulier
aux opérationnels qui passent ce cap de devenir manager/chef d’équipe.
Cette formation va vous permettre d’aborder les bases du management
opérationnel : comment bien vous positionner comme nouveau
manager, comment motiver et accompagner vos collaborateurs dans les
moments clés (intégration, entretien annuel, ...), comment les recadrer
en cas de besoin, et comment conduire vos réunions d’équipes.

Pleine d’astuces, cette formation vous fera aussi travailler I’aspect
important de la communication et découvrir comment vous adapter en
fonction des styles de personnalités de vos collaborateurs

Cette formation trés compléte vous donnera les clés pour gérer votre
nouveau role, ceci afin de réussir et de bien le vivre.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse a tout opérationnel devenu manager
récemment ou n‘ayant pas été formé
* Aucun prérequis

Liliane FAUCHERRE

Passionnée par les relations humaines, Liliane
FAUCHERRE met a votre service sa vision opérationnelle
et business de ses 10 ans d’expérience chez Procter &
Gamble dans des secteurs variés, son expérience
d’accompagnement de PME, ETI et grands groupes des 3
derniéres années et sa boite a outils puissants de Coach
professionnel et d’accompagnement au changement
pour vous aider a atteindre vos objectifs

Programme de la formation

JOUR1
Accueil
« Présentation /« Météo du jour » // Les conditions de réussite
« Objectifs de la journée // Attentes et/ou problématiques de chaque participant

1: ETRE MANAGER - Objectif : Définir les missions et responsabilités d’un manager et
prendre conscience de son propre comportement

« Qu'est-ce qu'étre manager dans une entreprise?

- Définir les missions et responsabilités d’'un manager

« Identifier et reconnaitre les différents styles de management situationnel

« Spécificités management a distance
Mise en pratique :

« Intelligence collective pour les missions/responsabilités

« Réflexion individuelle : Mes points forts / mes points de vigilance en tant que manager

2. GESTION D’EQUIPE - Objectif : Définir les objectifs et gérer son équipe

. Définir des objectifs SMART

. Identifier les moments clé de la vie d'un collaborateur (intégration-accueil, objectifs
de période d’essai, points 1 :1 point a mi-année, évaluation de la performance et
entretien annuel)

. Mener une réunion d'équipe

Mise en pratique : Exercice: Définir des objectifs SMART pour 1 collaborateur

Exercice : Agenda d’une réunion d’équipe

JOUR 2 : LA COMMUNICATION
Objectif : Comprendre les bases de la communication pour mieux réussir ses relations
professionnelles
- Ecoute active et communication non verbale // Communication assertive (DESC)
« Introduction aux styles de communication adaptés aux différents profils DISC
- Passer un feedback sandwich
Mise en pratique : Jeux de roles de communication, assertivité

ACCOMPAGNER les collaborateurs

. Les motivations extrinséques / intrinséque et surmotivation

. Agir sur les bons leviers de motivations / Quand faire appel a son manager / au RH

. Mener un entretien 1 :1 / Mener un Entretien de recadrage

. Mener un Entretien annuel
Mise en pratique : Jeux de rdles : autour d'un entretien de recadrage et d'un entretien
annuel
Plan d'action individuel a I'issue des 2 journées

Objectifs

* Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Définir des objectifs SMART

« |dentifier les moments clé de la vie d’un collaborateur (intégration-accueil,
objectifs de période d’essai, points 1 :1, point a mi-année, évaluation de la
performance et entretien annuel)

* Mener une réunion d’équipe

Durée & Dates
2 journées, de 9h00 a 17h30
Mercredi 24 et jeudi 25 avril 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

« Alternance d’apports théoriques et pratiques sur les thématiques abordées

* Mise en situations au travers de cas concrets apportés par le formateur et le
participant pour ancrer I'acquisition en profondeur des outils et méthodes

* Supports avec les slides clé transmis aux participants

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas, des cas
pratiques, des Quiz...

Colts

* 1990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1592€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Déjeuner inclus

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en charge par
votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




MANAGEMENT TRANSVERSAL

(Savoir manager sans autorité hiérarchique)

Mener des projets transverses devient clé pour la réussite des
entreprises et de leurs projets.

Il est important de développer de nouveaux savoir-faire pour fédérer
et faire avancer ensemble des équipes pluridisciplinaires, dans un
contexte ou chacun a déja fort a faire avec ses propres objectifs.

Sans responsabilité hiérarchique, le pilote d'un projet doit étre

encore plus convaincant et influant pour partager les enjeux, les
objectifs et clarifier les roles et les contributions attendues.

Le pilote du projet doit muscler sa posture de facilitateur pour
animer le groupe dans ses interactions et ses prises de décisions et
piloter ainsi I'avancement de la feuille de route.

Cultiver sa légitimité, renforcer ses capacités d'influence vont étre
des ingrédients clé pour gagner en efficacité et en impact.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse tout manager, collaborateur ou
collaboratrice, amené a piloter une équipe transversale
* Toute fonction transversale (communication, finance, marketing, RH...
* Pas de prérequis exigé

Annabelle DUVAL
Coach certifiée et certifiée du Centre de
I'intelligence émotionnelle

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

1ERE SESSION A DISTANCE - 1/2 JOURNEE : CLARIFIER LE ROLE ET LA POSTURE DU PILOTE
DE PROJET
* Les spécificités du management sans autorité hiérarchique : quelles compétences
cultiver ?
* Les besoins d'un groupe pour bien travailler ensemble
« Etre au clair avec sa feuille de route, I'objectif et I'utilité du projet et avec son role
dans I'organisation
* Légitimité, influence, confiance : comment renforcer son impact personnel

2EME SESSION A DISTANCE - 1/2 JOURNEE : ORGANISER ET ANIMER DES REUNIONS DE
PROJETS EFFICACES
* Préparer : se préparer, faire préparer et préparer sa réunion
¢ Lancer et Animer une réunion de projet : faciliter les interactions, la résolution de
probléme et la prise de décision
* Conclure efficacement

Obijectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
 Clarifier le réle et la posture du manager transversal ou pilote de projet
* Communiquer efficacement pour renforcer sa légitimité et ses capacités d'influence
* Organiser et animer des réunions de projet efficaces

Durée & Dates

2 demi-journées, J1 : de 9h00 a 12h30 / J2 : de 14h00 a 17h30
(soit 7 heures)
Le 20 octobre et 9 novembre 2023
ou
1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
>le 13 mars 2024
ou
>le 25 septembre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum pour la dispense de la
Formation est de 4 et ne peut en aucun cas dépasser 10

* Une boite a outils pragmatique et clé en main

* Des temps d'échange et de questions pour permettre
I'appropriation

« Partage de trucs et astuces d'animation de groupe

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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MANAGER UNE EQUIPE COMMERCIALE AVEC

Tant6t animateur de la performance et des objectifs, tantét coach
pour développer les compétences et le potentiel de chague membre
de son équipe, le manager commercial doit également donner du
sens a la stratégie et motiver ses troupes a passer a l'action aupres
des clients et des prospects.

Le manager d’équipe commerciale doit donc mobiliser différentes

postures pour piloter I'atteinte des résultats tout en maintenant un
haut niveau de motivation individuel et collectif.

Cette formation articulée autour de 8 sessions a distance sera un
temps d’entrainement spécifique pour s’approprier les multiples
compétences du métier et aussi prendre du recul pour organiser son
temps de manager et développer toutes les facettes du métier.

AGILITE ET EFFICACITE

Programme de la formation

EN AMONT DE LA FORMATION : MODULE DE PREPARATION
¢ Présentation a distance du formateur et explication du parcours et du travail de
préparation a faire — vidéo enregistrée
« Temps de préparation d’un temps de présentation pour la session présentielle

1ER MODULE A DISTANCE
1. Présentation du programme et des objectifs
2. Présentation des participants & Recueil des attentes via plateforme Klaxoon
3. Lévolution du role du manager dans un monde VUCA
e Appréhender les évolutions de I'environnement pour mieux comprendre le
réle du manager
* Qu'est-ce qu’un bon manager ?
¢ Les différents roles et postures du manager
Travail en sous-groupe

Durée & Dates

2 journées en présentiel, de 9h30 a 17h30 + 4 demi-journées en
distanciel (soit 28 heures)

- SEPTEMBRE 2023

Présentiel : 10 et 11 octobre

Distanciel : 21/09 am, 2/10 pm, 19/10 am, 26/10 am

- JANVIER 2024

Présentiel : 30 et 31 janvier 2024

Distanciel : vendredis matin 12/01 + 19/01 + 9/02 + 16/02
- NOVEMBRE 2024

Présentiel : 21 et 22 novembre 2024

Distanciel : vendredis matin 8/11 + 15/11 + 6/12 + 13/12

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

Public concerné & prérequis

* Manager d’équipe commerciale en prise de poste ou expérimenté

2EME MODULE A DISTANCE

Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 6 pour permettre une prise de parole et une interaction

* Négocier et piloter les objectifs commerciaux
* Négocier les objectifs pour engager les collaborateurs
 Faire la différence entre objectifs de résultats et objectifs de moyens
* Savoir donner du sens aux objectifs
» Définir les indicateurs de suivi de la performance et les piloter (tableau de

« Etre déja en poste de manager de commerciaux sédentaires ou
itinérants.

¢ Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir préparé sa présentation
individuelle selon la trame fournie et d’avoir complété ses attentes sur
la plateforme Klaxoon au moins 3 jours avant le démarrage de la

agréable

Utilisation de Klaxoon pour formaliser les objectifs de session de
chaque participant et leur degré d’atteinte en fin de formation

Mises en situation et jeux de roles sur étude de cas. Les mises en
situation seront tirées de I'expérience des participants et / ou

: bord .
formation. ) . L proposés par le formateur.
* Communiquer les objectifs aux collaborateurs : passer contrat « Feedbacks personnalisés et autoévaluation
Annabelle DUVAL e Temps de réflexion individuel pour affiner la préparation des objectifs P .

Formatrice & Coach de managers et d’équipe commerciale commerciaux Le support de formation est remis 4 chaque participant

depuis 2009.

Expérience terrain de Management d’équipe
commerciale (Chef de Vente et Directrice des Clients
Nationaux) en agro-alimentaire (GMS et CHD)

Modalités d’évaluation
Objectifs
A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
« o Négocier et piloter les objectifs commerciaux.
« o Utiliser la puissance du feedback et du recadrage pour développer la Colts
« performance, la motivation et les compétences.
* o Adapter son style de management selon l'autonomie de ses

collaborateurs.

< o Organiser son temps et ritualiser son management.
* « Mener des réunions d’équipe efficaces.

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

* 2990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 2392€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net







Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=




Développement international

Exportations ou importations exigent une parfaite maitrise
des subtilités logistiques, commerciales et douanieres

S’internationaliser
avec Instagram

Sécurisez votre douane
pour optimiser vos
opérations internationales

Exporter avec succés des

produits alimentaires aux

USA : les points clés de la
Food & Drug Administration

Développer ses ventes
export avec une
prospection digitale BtoB

Gérer efficacement
vos commandes
import/export

Les régles de la FDA-FOOD
& DRUG Administration :
La conformité des produits
alilmentaires aux USA

Réussir et piloter
ses 1éres activités a I'Export
en tant que Tpe-Pme

Mettre vos produits en
conformité avec les régles
de I'U.S. Food & Drug
Administration: catégories
de produits, étiquetage,
ingrédients, allégations

Les nouvelles régles
Incoterms2020




S'INTERNATIONALISER AVEC INSTAGRAM

Conquérir les Marchés Internationaux ? Instagram est Votre Arme
Secrete !

Avec son rayonnement international, ce réseau numérique est un
véritable « fer de lance » pour atteindre vos marchés étrangers a
distance.

De nombreuses fonctionnalités de cette plateforme facilitent le
développement a I'export a condition de savoir naviguer dans cet
écosysteme complexe pour atteindre des résultats concrets en
termes de visibilité internationale, d’identification de nouveaux
prospects étrangers et de I'attractivité au niveau mondial.

Il s’agit de maitriser les mécanismes spécifiques aux réseaux sociaux
et d’adopter une méthodologie précise adaptée a l'objectif du
développement export. Le cadrage stratégique joue un réle crucial

dans ce processus. La formation n’est pas seulement nécessaire, elle

est indispensable.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux profils suivants : dirigeant d’entreprise,
directeur commercial, directeur export, responsable export, assistant.e
Export

¢ Aucun prérequis : il est conseillé davoir un niveau débutant ou
intermédiaire d’Instagram, de disposer d’'un matériel informatique
adéquat et d’avoir un Niveau d’anglais A2.

Olga CHEVE

Consultant, Formatrice et Chercheuse, avec plus de 20
ans d’expérience dans I'accompagnement des
entreprises frangaises dans leur développement
international.

Diplémée en Masteére spécialisé en Management
Digital de I'ESSCA, elle intervient aupreés des dirigeants
d’entreprise dans le cadre de Stratexio et labelisée en
tant qu’Activateur FranceNum.

Programme de la formation

2 VISIOS FORMATIONS + UNE MEDIATION CHAT WHATSAPP
La formation a distance dure trois semaines consécutives et combine les différents formats :
* 2 Webinaires collectifs
* 2 Actions individuelles
* 1« Chat » communautaire
* 1 Quizz

SEMAINE 1
« Comprendre le fonctionnement, les points d’appui et les mécanismes d’Instagram pour
I'export.
* Faire I'audit de son profil et de sa page entreprise.
¢ Construire son écosysteme business a I'export sur la plateforme. Marketing de
I'influence. Outil de recherche Instagram : trouvez des influenceurs et des prospects.

* Intersession N°1 —action individuelle
o Mettre en application les compétences et les connaissances a la suite du
webinaire n°1.
o Rédiger son bio impactant et professionnel en frangais et /ou anglais. Trouver 3
influenceurs.

« CHAT » COMMUNAUTAIRE

Tout au long de la formation, les participants peuvent poser leurs questions et échanger dans
le Chat de la messagerie instantanée WhatsApp, modéré par le formateur. Lesprit collaboratif
et la cohésion entre les participants pour 'apprentissage social innovant.

SEMAINE 2
« Développer une stratégie de contenu internationale.
« Utiliser les mots-clés pertinents et les hashtags pour augmenter la visibilité.
* Planifier un calendrier éditorial pour une présence cohérente et efficace.
* Mesurer la performance de vos publications a I'international.

* Intersession N°2 — action individuelle
o Etablir sa liste de mots clé et hashtag en plusieurs langues selon I'approche
présentée. Etablir sa ligne éditoriale pour les 3 mois a venir.
* Quiz

Objectifs
Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
« Expérimenter l'usage d’Instagram dans le but du développement
international
« Développer une stratégie de contenu adaptée a différents marchés et
cultures.
* Augmenter la visibilité de son entreprise a I'international avec cet outil
« Maitriser une méthodologie de prospection digitale sur Instagram
« Utiliser les données et les analyses pour améliorer la performance de
votre stratégie internationale sur Instagram.
Durée & Dates
2 % demi-journées, de 9h00 a 12h00 + 1 heure de médiation sur
WhatsApp (soit 7 heures)
> les mardis 14 et 21 novembre 2023
+ médiation : sur la période du 14 au 21 novembre 2023
Ou > les jeudis 23 et 30 mai 2024
+ médiation : sur la période du 23 et 30 mai 2024
Ou > les vendredis 4 et 11 octobre 2024
+ médiation : sur la période du 4 et 11 octobre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Nous mettons I'approche participative et I'intelligence collective avec
techniques du design thinking au centre de notre pédagogie.

* La formation alterne les briques théoriques et pratiques, ainsi que les
travaux en mini-groupe. Il est nécessaire de prévoir du temps pour les
travaux d’intersessions.

* Nous mobilisons les outils digitaux de sondage et d’interaction a
distance.

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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DEVELOPPER SES VENTES EXPORT AVEC
UNE PROSPECTION DIGITALE BTOB

] W Programme de la formation Objectifs
La présente formation vise a intégrer plusieurs outils digitaux dans o ) ) o : o " . o
son approche commerciale export. La forn.wat.lon a dlstar.1ce dure trois semaines consécutives et combine les différents formats : Al'issue de la form'aFlon, chaque Partl.c!panii sera capable de :
2 Webinaires collectifs * Elaborer sa stratégie de prospection digitale a I'export
La finalité consiste a générer a distance de nombreuses 2 Actions individuelles * Mettre en place des campagnes de prospection digitale sur les réseaux
connexions avec vos futures clients ou partenaires basés a 1 « Chat » communautaire dans I'application WhatsApp sodawx ) i .
v . T . . | . 1 Quiz pour I'évaluation * Créer son scénario de prospection export avec éléments d’automatisation
I’étranger, susciter leur intérét et obtenir un premier RDV d’affaire et outils dédiés
qualifié par visioconférence. SEMAINE N°1 * Définir ses indicateurs de performance
Cette étape de prospection digitale est devenue indispensable WEBINAIRE #1 Durée & Dates
4 * Introduction a la prospection digitale a I'export
dans le développement des ventes export car elle permet prosp g P p . N .
'identifier et Zp rocher les clients intr;rnationauxp lus facilement « |dentifier les différents canaux de prospection digitale, les étapes clés et les outils digitaux 2 demi-journées, de 09h00 a 12h00 + 1h de suivi (soit 7 heures)
ffi | pz 3 di Ap » Définir sa stratégie de prospection digitale a I'export sur Linkedln et/ou Instagram: cible, > les mardis 19 et 26 septembre 2023
(effort), plus rapidement (temps) et a distance (co(t). objectif, méthode, KPI > les jeudis 14 et 21 mars 2022
Les technologies numériques sont désormais présentes a chaque > les mardis 10 et 17 septembre 2024
a a 0 ah ACTION INDIVIDUELLE N°1 . P . s .
étape du processus de vente. Basée sur I’expérience et de - X ) R ) o . Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams
) | Mettre en application les compétences et les connaissances a la suite du webinaire n°1. Construire
nombreuses études, commercer sans se rencontrer en face-a-face sa base de prospects en mobilisant les réseaux sociaux ou
est une tendance durable dans le monde contemporain. 1 journée, de 09h00 a 17h00 +30min de suivi (soit 7 heures)
« CHAT » COMMUNAUTAIRE Le jeudi 23 novembre 2023
Tout au long de la formation, les participants peuvent poser leurs questions et échanger dans le 9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

. 5 4 : Chat de la messagerie instantanée WhatsApp, modéré par le formateur. Lesprit collaboratif et la
Public concerné & prérequis - o \ - e Méthodes et outils
cohésion entre les participants pour I'apprentissage social innovant.

* Cette formation s’adresse : Dirigeant d’entreprise, Directeur * Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas

commercial, Directeur export, Responsable export, Assistant(e) Export

SEMAINE N°2 dépasser 12.
, L . . ) L i WEBINAIRE #2 * Nous mettons I"approche participative et I'intelligence collective avec
. A;ul:un prereg[ms ,.I| est ?onselll’e deld'lsposer d’un matériel informatique « Créer pour son entreprise des campagnes de prospection export techniques du design thinking au centre de notre pédagogie.
adéquat et d'avoir un niveau d'anglais A2. » Concevoir et envoyer un message de prise de contact via différents canaux * La formation alterne les briques théoriques et pratiques, ainsi que les
« Créer ses scénarios de prospection avec éléments d’automatisation travaux en mini-groupe.
* Mesurer et analyser les résultats de ses actions de prospection digitale * Nous mobilisons les outils digitaux de sondage et d’interaction a
distance.
Olga CHEVE ACTION INDIVIDUELLE N°2 T .
) A P . - ] . Modalités d’évaluation
Consultante, Formatrice et Chercheuse, avec plus de Créer son scénario de prospection export pour un pays précis en suivant 5 étapes A ) . NN 3
20 d’expérience dans I'accompagnement des * Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
entreprises francaises dans leur développement Quiz cas, des cas pratiques, des Quiz...
international, Olga est persuadée que la digitalisation Couts
augmente la compétitivité des TPE et PME en quéte SUIVI A DEUX MOIS * 990€ HT par participant non adhérent & une fédération de branche
de croissance au-dela des frontiéres nationales. UN ECHANGE COLLECTIF DE 30 MINUTES

¢ 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche
* Intra possible sur demande : nous consulter
* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
d’entreprise charge par votre OPCO.
ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net

Diplémée en Mastére spécialisé en Management RETOUR D’EXPERIENCES ET Q&R
Digital de I'ESSCA, elle intervient aupres des dirigeants




REUSSIR ET PILOTER SES 1ERES ACTIVITES

A L’EXPORT EN TANT QUE TPE-PME

L'export est un levier de croissance et de pérennité pour les TPE et
PME en France. Faut-il réellement vous limiter a saisir les opportunités
ou bien adopter une approche proactive et initier une véritable
démarche a l'international ?

Méme en tant que petite structure, il est tout a fait envisageable de
développer vos ventes a I'export d’'une maniére perenne, a condition
de disposer des clés et des outils appropriés.

Cette formation vous guidera dans la définition plus précise de votre

projet Export. Vous serez en mesure de réaliser un premier diagnostic
interne et externe, de sélectionner les marchés prioritaires ainsi que
les produits a exporter, définir votre business model Export.

En outre, le partage d'une multitude d'outils pour planifier, structurer
et hiérarchiser vos actions, vous permettra d'atteindre vos objectifs.

Poser les bons jalons, élaborer un plan d'actions pour suivre,orienter
et controler votre développement a I'échelle internationale, étape par
étape, vous offrira toutes les chances de réussir a I'Export !

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux Dirigeants d’entreprise, directeur
commercial, directeur export, responsable export assistant(e) export.

« Toute personne sensible au développement des activités a I'Export de
I'entreprise

* Pas de prérequis exigé.

Olga CHEVE

Consultante, Formatrice et Chercheuse, avec plus de 20
d’expérience dans I'accompagnement des entreprises
frangaises dans leur développement international, Olga
est persuadée que la digitalisation augmente la
compétitivité des TPE et PME en quéte de croissance au-
dela des frontiéres nationales. Diplomée en Mastére
spécialisé en Management Digital de I'ESSCA, elle
intervient auprés des dirigeants d’entreprise

Programme de la formation

>Phase 1 — durée 7h - en présentiel
DEFINIR SA SITUATION DU DEPART ET SON ORIENTATION STRATEGIQUE
* Analyse approfondie des opportunités et des défis de I'export pour votre entreprise.
* Vue stratégique des marchés internationaux et des tendances actuelles.
« Introduction a la matrice SWOT pour un diagnostic interne.
« Identification des prérequis et des compétences nécessaires.
Atelier n°1 : Réaliser son diagnostic export

CHOISIR SES PAYS CIBLES
* Méthodes pour identifier les marchés cibles potentiels.
« Analyse des critéres de sélection pour justifier les choix.
* Mettre en place un scoring Pays .
Atelier n°2 : Définir son top 3 des pays cibles

METTRE EN PLACE SON PLAN D’ACTIONS

1.Fixer ses objectifs export avec la méthode SMART

2.Définir ses Indicateurs de performance

3.Adapter son offre au niveau commerciale, logistique et culturel

4.Initier les actions de réseautage et de prospection

Atelier n°3 : Identifier et prioriser ses 10 actions incontournables a I'Export

5.Financer, organiser, analyser et piloter son déploiement
Bilan de la journée et plan d’actions individuel des participants

TRAVAIL INTER-SESSION

A l'issue de la 1ére journée, chaque participant devra élaborer un Plan Export (prévoir un
temps de travail d’environ % journée) et le transmettre au formateur avant de pouvoir
participer a la demi-journée de formation en visio.

>Phase 2 — durée 3h30 - en distanciel

LE FEEDBACK LOOP POUR AMELIORER SON APPROCHE DU DEVELOPPEMENT
INTERNATIONAL

Feedback du formateur et retour collectif sur les Plans Export regus : points forts, points de
vigilance, dans le respect de la confidentialité.

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Réaliser un diagnostic externe et interne afin d'identifier ses forces &
faiblesses, opportunités & menaces

« Définir des axes stratégiques Produits/Marchés a I'Export

« Définir clairement ses objectifs a I'export et pouvoir en mesurer
I'avancement et la performance des actions

« Construire son Plan d’action a I'Export

Durée & Dates

1 journée en présentiel, de 9h30 a 17h30 et 1 demi-journée en

distanciel, de 9h00 a 12h30 (soit 10,5 heures)

Présentiel : jeudi 8 février / Distanciel : vendredi 16 février 2024
Ou Présentiel : jeudi 12 septembre / Distanciel : vendredi 20

septembre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 8.

* Nous mettons l'approche participative et I'intelligence collective avec
les techniques du design thinking au centre de notre pédagogie.

 La formation alterne les briques théoriques et pratiques, ainsi que les
travaux en mini-groupe.

* Nous mobilisons les outils digitaux de sondage et d’interaction a
distance.

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 1 650€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1320€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

 Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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GERER EFFICACEMENT VOS COMMANDES IMPORT/EXPORT

Une opération d’import/export est une démarche complexe et
facteur de risques importants.

Les interactions et les implications entre les différentes phases d’une
part, et les multiples services concernés au sein de l'entreprise
d’autre part, nécessitent une bonne connaissance a la fois :

Des étapes a mener

Des process a adopter en amont, pendant et en aval de ce type
de démarches

Des documents nécessaires a toutes les phases de ces opérations

Lintervention prévue adoptera une vision a la fois transversale et
verticale des points présentés ci-dessus avec un échange optimal avec
les participants pour s’adapter a leurs spécificités internes, leurs
produits , leurs flux et leur environnement financier.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux membres des services Douane,
transport, achats, ADV, export, expéditions flux, Supply Chain, Qualité

« Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir les bases du vocabulaire des
techniques du commerce international et des notions partielles ou
totale d’une opération de commerce international.

Aurélie HURE

Formatrice agréée ICC, et d’autre part
responsable du service expertise technique et
réglementaire chez ADVICE INTERNATIONAL

™

w

E)

Programme de la formation

LOGISTIQUE ET INCOTERMS
* Role des incoterms
 Définition incoterms 2020
« Analyse un par un
* Relation entre incoterms et contrats annexes
* Cas pratiques + discussion sur vos cas.

REGLEMENTATION DOUANIERE — LES FONDAMENTAUX

* Nomenclature douaniére
o Définition / Validation

* Origine
o Définition légale de l'origine non préférentielle
o Définition légale de l'origine préférentielle
o Processus de détermination de 'origine selon I'accord
o ustification de I'origine

e Valeur
o Valeur en douane export / Valeur en douane import

. LES FORMALITES EXPORT

* Facture et ses différentes formes (Proforma, échantillons, commerciale, douane, ...)
< Origine (Certificat origine, EUR1, déclaration sur facture, ...)

« Liste de colisage

* Documents de transport (CMR, LTA, B/L, ...)

¢ Assurance

* Autres (selon vos pays et code douanier)

. UTILISER ET COMPRENDRE LES BONS MOYENS DE PAIEMENT A LINTERNATIONAL

« Utiliser et comprendre les bons moyens de paiement a I'international
* Mode de paiement classique (virement, traite, billet a ordre)

* Remise documentaire (Fonctionnement et précaution a prendre)

¢ Lettre de crédit Stand-by (Fonctionnement et précaution a prendre)

¢ Crédit documentaire (Fonctionnement et précaution a prendre)

* Autres méthodes (assurance, crédit, garantie, caution)

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Permettre aux participants de comprendre et maitrisez les principales
phases d’une opération d’import/export

« Comprendre les interactions entre les différents aspects de ce type
d’opération (logistique, douane, moyens de paiement )

* Savoir anticiper sur les principaux risques et leurs conséquences
potentielles

Durée & Dates
2 demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit 7 heures)
>les mardis 23 et 30 janvier 2024
Ou
>les mardis 17 et 24 septembre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 10.

* Quizz et exercices pratiques rythmeront I'intervention

« Une part importante est laissée aux questions réponses afin de rendre
la formation le plus opérationnelle possible et étre au plus prés des
problématiques des participants.

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

 Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




SE PREPARER A UNE INSPECTION

DE LA FOOD & DRUG ADMINISTRATION

Le marché américain des produits alimentaires, boissons et
compléments alimentaires est I'une des premieres destinations des
exports de produits Frangais hors Europe.

La FDA n’exige pas des fabricants étrangers qu’ils disposent d’une
certification spécifique de leur systéme qualité. Elle réalise cependant

des inspections a posteriori et de fagon aléatoire dans les
établissements fabricants du monde entier.

Bien identifier les standards de la FDA qui s’appliquent a votre
systéeme qualité, faire une analyse d’écart et vous préparer a une
possible inspection peut vous éviter des difficultés importantes et
une mauvaise image en cas d’'inspection FDA non réussie.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux profils suivants : Responsable Qualité,
Chargé(e) de Projet Qualité, Responsable Affaires Réglementaires,
Chargé(e) de projet Affaires Réglementaires.

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir des connaissances de base des
systemes de gestion de la qualité s’appliquant en général aux produits
alimentaires.

Béatrice Moreau

Senior Regulatory Advisor chez Registrar Corp depuis
plus de 18 ans, a assisté des centaines d’entreprises
européennes dans leurs projets d’exports vers les USA.

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

LA FDA : évolution des standards applicables au systtme de management de la qualité
depuis le Food Safety Modernization Act

IDENTIFIER LE STANDARD APPLICABLE SELON LES PRODUITS : étude de cas

LES EXIGENCES HARPC/PREVENTIVE CONTROLS, le standard le plus appliqué pour les
produits alimentaires.

LE ROLE DU RESPONSABLE PCQl — PREVENTIVE CONTROLS QUALIFIED INDIVIDUAL AU
SEIN DE VOTRE ENTREPRISE

LES REQUIS APPLICABLES AUX IMPORTATEURS (FSVP) ET LES CONSEQUENCES SUR LES
FABRICANTS

LE DEROULEMENT DES INSPECTIONS FDA DANS VOTRE ENTREPRISE : avant, pendant et
apres.

LES CONSEQUENCES DES INSPECTIONS ET SUITES EVENTUELLES

BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Connaitre les requis standards de la FDA pour le systtme de
management de la qualité : HACCP , HARPC, FSVP.

* Pouvoir faire un diagnostic des besoins de mise en conformité pour le
systéme qualité de son entreprise.

¢ Connaitre la procédure d’inspection de la FDA et s’y préparer.

* Savoir ou chercher les informations nécessaires et les mettre en
ceuvre.

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
>le jeudi 7 décembre 2023

>le jeudi 7 mars 2024

>le jeudi 20 juin 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12

* Présentation et études de cas

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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EXPORTER AVEC SUCCES DES PRODUITS ALIMENTAIRES AUX USA

Les points clés de la Food & Drug Administration

Le marché américain des produits alimentaires, boissons et
compléments alimentaires est l'une des premiéres destinations dans
I'approche des contraintes réglementaires de la FDA (Food And Drug
Administration) applicables a vos produits. Cela vous permettra de
faire des propositions commerciales solides et rassurantes a vos
exportations Frangaises hors Europe.

Pour de nombreux produits, aucune certification préalable n’est
nécessaire, ce qui fait de ce marché un marché ouvert, bien que sa
réglementation soit différente de la réglementation Européenne.

Il est capital d’intégrer dés la phase de planification prospects, de
connaitre vos contraintes réglementaires, ainsi que de planifier et
budgéter la mise en conformité de vos produits et systeme qualité
pour satisfaire les requis américains.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux profils suivants : Responsable Export,
Chargé(e) de Projet Export, Responsable Affaires Réglementaires,
Chargé(e) de projet Affaires Réglementaires, Responsable Qualité,
Dirigeants d’entreprise.

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir des connaissances de base des
processus d’exportation extra Européenne et des exigences
réglementaires s’appliquant en général aux produits alimentaires.

Béatrice Moreau

Senior Regulatory Advisor chez Registrar Corp depuis
plus de 18 ans, a assisté des centaines d’entreprises
européennes dans leurs projets d’exports vers les USA.

Programme de la formation

TEMPS D’ACCUEIL, VALIDATION DES ATTENTES DES PARTICIPANTS

LAFDA:
* Son organisation et ses champs de compétences juridictionnels
* Comment fonctionne la réglementation aux USA

LES ENREGISTREMENTS REQUIS AUPRES DE LA FDA :
« |dentifier les enregistrements nécessaires selon les activités et produits, et les
engagements auxquels doivent répondre les entreprises.
* Procédures d’enregistrements, choix possibles et délais.

LA CONFORMITE DES PRODUITS ET DES ETIQUETAGES :
* Ingrédients, format et présentation de I'étiquetage, valeurs nutritionnelles, allégations
sur les qualités des produits.

LES REQUIS POUR LE SYSTEME DE MANAGEMENT DE LA QUALITE :
« Les différents standards applicables selon les produits : HACCP, HARPC, cGMPs/MMR.
* Les obligations du fabricant, de I'exportateur et de I'importateur

ATELIER ETUDES DE CAS :
 Cas types représentatifs des configurations les plus fréquents.
* Travail en sous-groupes et retour en grand groupe.

BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Appréhender les différences et les enjeux entre réglementation
européenne et américaine pour le secteur agro-alimentaire.

Connaitre les requis principaux de la FDA pour les produits de sa
propre entreprise.

Identifier les contraintes, étapes, délais liés a la mise en conformité
réglementaire FDA.

Prévoir un plan d’action et un budget pour la mise en conformité
réglementaire FDA.

Prévenir les risques réglementaires.

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
>le jeudi 21 septembre 2023

>le jeudi 8 février 2024

>le jeudi 30 mai 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12

* Présentation et études de cas

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




LES REGLES DE LA FDA-FOOD & DRUG ADMINISTRATION:
LA CONFORMITE DES PRODUITS ALIMENTAIRES AUX USA

Le marché américain des produits alimentaires, boissons et
compléments alimentaires est 'une des premiéres destinations des
exports de produits Frangais hors Europe.

La FDA ne vérifie ni n’approuve les produits alimentaires
préalablement a leur importation. Les entreprises étrangéres sont
considérées comme responsables de s’assurer de la conformité de
leurs produits avant de les mettre sur le marché, tout comme
n’importe quelle entreprise Américaine.

étiquetages, et

Bien vérifier la conformité des ingrédients,
allégations est un facteur clé de la réussite et de la pérennité de vos
exportations. Cela peut également vous éviter des colts importants
en cas de non-conformité.

Public concerné & prérequis

« Cette formation s’adresse aux profils suivants : Responsable Marketing,
Chargé(e) de Projet Marketing, Responsable Affaires Réglementaires,
Chargé(e) de projet Affaires Réglementaires, Chargé(e) de projet Export.

« Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir des connaissances de base des
exigences réglementaires s’appliquant en général aux produits
alimentaires.

Béatrice Moreau

Senior Regulatory Advisor chez Registrar Corp depuis
plus de 18 ans, a assisté des centaines d’entreprises
européennes dans leurs projets d’exports vers les
USA.

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

LA FDA : principes des réglementations applicables a I'étiquetage et aux ingrédients des
produits alimentaires aux USA.

VERIFIER LA CONFORMITE DES INGREDIENTS : statuts réglementaires selon les catégories
d’ingrédients, GRAS lists, autres ressources réglementaires utiles.

LES REGLES D’ETIQUETAGE DES PRODUITS ALIMENTAIRES : informations obligatoires,
présentation, cas particuliers pour certains produits.

UN FOCUS PARTICULIER SUR LE PAVE D’INFORMATIONS NUTRITIONNELLES « NUTRITION
FACTS ».

LES ALLEGATIONS : régles a connaitre et a respecter, les frontiéres a ne pas franchir.

ETUDES DE CAS : comment faire un mini diagnostic rapidement sur les points a mettre en
conformité.

BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Connaitre les requis principaux de la FDA pour les ingrédients,
I'information présente sur I'étiquetage et les allégations.

* Pouvoir faire un diagnostic des besoins de mise en conformité pour les
produits de son entreprise.

 Savoir ou chercher les informations nécessaires et les mettre en
ceuvre.

* Prévoir la veille réglementaire sur les thématiques des ingrédients et
de I'étiquetage.

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
>le jeudi 5 octobre 2023

>le jeudi 22 février 2024

>le jeudi 6 juin 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 10.

* Exposés théoriques et andragogie active, exercices dirigés de mise en
situation et simulation.

« Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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LES NOUVELLES REGLES INCOTERMS 2020

Les incoterms sont des éléments incontournables d’une opération a
I'international (achat ou vente). Il est de ce fait nécessaire de bien les
comprendre, en appréhender les limites et de fait mieux maitriser les
transferts de risques et la répartition des frais . Ces connaissances des
Incoterms 2020 permettront d’optimiser les marges et de connaitre
ses risques.

A partir des regles générales, seront étudiées dans le détail chacun
des incoterms ET un focus sera fait sur les contraintes spécifiques a
I'agroalimentaire susceptibles d’avoir une influence sur tel ou tel
incoterm (DLC, regles d'étiquetage . .)

L'alternance de théorie et de pratiques facilité la compréhension de
ces nouvelles régles 2020 et leurs interactions sur I'ensemble de la
chaine documentaire.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse a toute personne travaillant a I'international :
dirigeant, directeur export, responsable de zone, service achats, service
logistique, service financier, administration des ventes, assistant(e)
commercial(e)...

e Aucun prérequis : il est conseillé de disposer d’une connaissance
minimale des opérations classiques et d’avoir la capacité a comprendre
les mécanismes d’une vente a I'international.

Aurélie HURE

Formatrice agréée ICC, et d’autre part
responsable du service expertise technique et
réglementaire chez ADVICE INTERNATIONAL.

Programme de la formation

1. PRESENTATION GENERALE DES REGLES INCOTERMS 2020
¢ Historique
* Role et objectifs
¢ Classement
¢ Présentation

2. ANALYSE DETAILLEE DE CHAQUE INCOTERM
¢ 7 Incoterms multimodaux
o (EXW —FCA-CPT-CIP - DAP - DPU — DDP)
* 4 Incoterms maritimes
o (FAS—FOB—CFR~-CIF)

3. VERIFICATION DES ACQUIS
« QCM
* Cas pratiques

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« En fonction de ses flux import/export de sélectionner I'lncoterm le
plus approprié.

« De définir ou se situe le transfert de risques et de frais sur chaque
Incoterm.

Durée & Dates
1 demi-journée, de 900 a 12h30 (soit 3,5 heures)
>le mardi 11 juin 2024
Ou
>le mardi 8 octobre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 10.

« Exposés théoriques et andragogie active, exercices dirigés de mise en
situation et simulation.

* Quizz et exercices pratiques rythmeront I'intervention

* Une part importante est laissée aux questions réponses

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




Sécurisez votre douane pour optimiser

La compréhension de la douane et de ses différentes composantes
est un facteur essentiel pour une bonne gestion
de la chaine export.

Elément incontournable d'une vente et/ou dun achat a
I'international, la parfaite maitrise de cette matiére complexe
est un vecteur de compétitivité d’'une part et de minimisation
de risques financiers conséquents d’autre part.

Le programme de cette demi-journée permet :
- d'appréhender les fondamentaux de la thématique douaniére
- d’utiliser a bon escient les accords existants

- d’étre en régle avec les législations en vigueur

- a partir d’'un cas concret (une famille de produit sur un pays de
grand export) bien connaitre les process et les documents inhérents a
I'agroalimentaire : régimes d’importation, regles d’étiquetage,
obligations de certifications ....

L'alternance de théorie et de pratiques facilité la compréhension des
données et leurs interactions.

Public concerné & prérequis
« Cette formation s’adresse aux membres des services : Douane,
transport, achats, ADV, export, expéditions flux, Supply Chain, Qualité
* Aucun prérequis : il est conseillé de disposer d’une connaissance
minimale des opérations classiques et d’avoir la capacité a comprendre
les mécanismes d’une vente a l'international.

Aurélie HURE

Formatrice agréée ICC, et d’autre part
responsable du service expertise
technique et réglementaire chez ADVICE
INTERNATIONAL;

vos opérations internationales

Programme de la formation

1. LES FONDAMENTAUX

* Nomenclature douaniére
o Définition
o Validation

* Origine
o Définition légale de l'origine non préférentielle
o Définition légale de l'origine préférentielle
o Processus de détermination de l'origine
o Regles de l'origine

e Valeur
o Valeur en douane
o Prix de transfert

2. VALIDATION DES CONDITIONS D’EXPORT OU D’IMPORT
 Les restrictions France / UE
o Que valider et comment ?
* Les accords de libre-échange / commerciaux / association
o Liste des accords
o Comment en bénéficier ?
o Quels justificatifs prévoir
* Questions / Réponses / Cas pratiques

3. LES PROCESS ET LES DOCUMENTS INHERENTS A LAGROALIMENTAIRE : REGIMES
D’IMPORTATION , REGLES D’ETIQUETAGE, OBLIGATIONS DE CERTIFICATIONS ....

Exemple issu d’un cas concret sur une famille de produits sur un pays complexe de grand
export

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Savoir contréler une nomenclature

* Savoir controler I'origine

* Savoir controler les critéres pour I'application d’un accord

« Savoir contréler les valeurs

« Etre capable de chercher et valider les conditions d’export/import
« Etre capable de bien utiliser et suivre les accords douaniers

Durée & Dates

1 demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit 3.5 heures)
>le mardi 5 décembre 2023

>le mardi 16 janvier 2024

>le mardi 2 juillet 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 10.

* Exposés théoriques et andragogie active, exercices dirigés de mise en
situation et simulation.

« Quizz et exercices pratiques rythmeront l'intervention

* Une part importante est laissée aux questions réponses

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 495 € HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396 € HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=




Sécurité et qualité des aliments

Parce que la prévention est la meilleure facon de gérer les risques alimentaires

Se préparer a une

et e e 2 Les regles de la FDA-Food

& Drug Administration : la
conformité des produits ali-
mentaires aux USA

Drug Administration :
les exigences FDA pour
le Systéme Qualité

Et bien d’autres formations sont a venir en 2024

Nous proposons également des
formations en partenariat avec:

La métrologie des
préemballages, des
équipements et métrologies
appliquée en industrie
agroalimentaire

Validation des
procédés en IAA

Corps étrangers

o Allergénes alimentaires
et nuisibles

. BRC Global stan-
IFS Food version 7 Food safety culture dard for food




SE PREPARER A UNE INSPECTION

DE LA FOOD & DRUG ADMINISTRATION

Le marché américain des produits alimentaires, boissons et
compléments alimentaires est I'une des premieres destinations des
exports de produits Frangais hors Europe.

La FDA n’exige pas des fabricants étrangers qu’ils disposent d’une
certification spécifique de leur systéme qualité. Elle réalise cependant

des inspections a posteriori et de fagon aléatoire dans les
établissements fabricants du monde entier.

Bien identifier les standards de la FDA qui s’appliquent a votre
systéeme qualité, faire une analyse d’écart et vous préparer a une
possible inspection peut vous éviter des difficultés importantes et
une mauvaise image en cas d’'inspection FDA non réussie.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux profils suivants : Responsable Qualité,
Chargé(e) de Projet Qualité, Responsable Affaires Réglementaires,
Chargé(e) de projet Affaires Réglementaires.

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir des connaissances de base des
systemes de gestion de la qualité s’appliquant en général aux produits
alimentaires.

Béatrice Moreau

Senior Regulatory Advisor chez Registrar Corp depuis
plus de 18 ans, a assisté des centaines d’entreprises
européennes dans leurs projets d’exports vers les USA.

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

LA FDA : évolution des standards applicables au systtme de management de la qualité
depuis le Food Safety Modernization Act

IDENTIFIER LE STANDARD APPLICABLE SELON LES PRODUITS : étude de cas

LES EXIGENCES HARPC/PREVENTIVE CONTROLS, le standard le plus appliqué pour les
produits alimentaires.

LE ROLE DU RESPONSABLE PCQl — PREVENTIVE CONTROLS QUALIFIED INDIVIDUAL AU
SEIN DE VOTRE ENTREPRISE

LES REQUIS APPLICABLES AUX IMPORTATEURS (FSVP) ET LES CONSEQUENCES SUR LES
FABRICANTS

LE DEROULEMENT DES INSPECTIONS FDA DANS VOTRE ENTREPRISE : avant, pendant et
apres.

LES CONSEQUENCES DES INSPECTIONS ET SUITES EVENTUELLES

BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Connaitre les requis standards de la FDA pour le systtme de
management de la qualité : HACCP , HARPC, FSVP.

* Pouvoir faire un diagnostic des besoins de mise en conformité pour le
systéme qualité de son entreprise.

¢ Connaitre la procédure d’inspection de la FDA et s’y préparer.

* Savoir ou chercher les informations nécessaires et les mettre en
ceuvre.

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
>le jeudi 7 décembre 2023

>le jeudi 7 mars 2024

>le jeudi 20 juin 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12

* Présentation et études de cas

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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LES REGLES DE LA FDA-FOOD & DRUG ADMINISTRATION:
LA CONFORMITE DES PRODUITS ALIMENTAIRES AUX USA

Le marché américain des produits alimentaires, boissons et
compléments alimentaires est 'une des premiéres destinations des
exports de produits Frangais hors Europe.

La FDA ne vérifie ni n’approuve les produits alimentaires
préalablement a leur importation. Les entreprises étrangéres sont
considérées comme responsables de s’assurer de la conformité de
leurs produits avant de les mettre sur le marché, tout comme
n’importe quelle entreprise Américaine.

Bien vérifier la conformité des ingrédients, étiquetages, et
allégations est un facteur clé de la réussite et de la pérennité de vos
exportations. Cela peut également vous éviter des colts importants
en cas de non-conformité.

Public concerné & prérequis
« Cette formation s’adresse aux profils suivants : Responsable Marketing,
Chargé(e) de Projet Marketing, Responsable Affaires Réglementaires,
Chargé(e) de projet Affaires Réglementaires, Chargé(e) de projet Export.
« Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir des connaissances de base des
exigences réglementaires s’appliquant en général aux produits
alimentaires.

Béatrice Moreau

Senior Regulatory Advisor chez Registrar Corp depuis
plus de 18 ans, a assisté des centaines d’entreprises
européennes dans leurs projets d’exports vers les
USA.

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

LA FDA : principes des réglementations applicables a I'étiquetage et aux ingrédients des
produits alimentaires aux USA.

VERIFIER LA CONFORMITE DES INGREDIENTS : statuts réglementaires selon les catégories
d’ingrédients, GRAS lists, autres ressources réglementaires utiles.

LES REGLES D’ETIQUETAGE DES PRODUITS ALIMENTAIRES : informations obligatoires,
présentation, cas particuliers pour certains produits.

UN FOCUS PARTICULIER SUR LE PAVE D’INFORMATIONS NUTRITIONNELLES « NUTRITION
FACTS ».

LES ALLEGATIONS : régles a connaitre et a respecter, les frontiéres a ne pas franchir.

ETUDES DE CAS : comment faire un mini diagnostic rapidement sur les points a mettre en
conformité.

BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Connaitre les requis principaux de la FDA pour les ingrédients,
I'information présente sur I'étiquetage et les allégations.

* Pouvoir faire un diagnostic des besoins de mise en conformité pour les
produits de son entreprise.

 Savoir ou chercher les informations nécessaires et les mettre en
ceuvre.

* Prévoir la veille réglementaire sur les thématiques des ingrédients et
de I'étiquetage.

Durée & Dates

1 demi-journée, de 9h00 a 12h30 (soit 3,5 heures)
>le jeudi 5 octobre 2023

>le jeudi 22 février 2024

>le jeudi 6 juin 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants maximum est de 10.

* Exposés théoriques et andragogie active, exercices dirigés de mise en
situation et simulation.

« Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 495€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 396€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




Partenariat avec

Des formations courtes (1 a 2 jours maximum), dispensées par des formateurs experts de chaque domaine
pour s'initier ou actualiser ses connaissances en matiere de réglementation ou de norme alimentaire.

Elles sont ouvertes aux salariés occupant les fonctions indiquées dans la rubrique « Public ». Il n'y a pas d'autres prérequis.

Pour les consulter en ligne, cliquez sur les formations proposées ci-dessous :

La métrologie des
préemballages, des

L. ! . Validation des
équipements et métrologies

Corps étrangers N . .
P 9 Allergénes alimentaires

et nuisibles ., . . procédés en IAA
appliquée en industrie
agroalimentaire
. BRC Global stan-
IFS Food version 7 Food safety culture dard for food
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https://www.formationalimentaire.com/formations/formation-corps-etrangers-et-nuisibles/
https://www.formationalimentaire.com/formations/formation-ifs-food-version-7/
https://www.formationalimentaire.com/formations/formation-validation-procedes-en-iaa/
https://www.formationalimentaire.com/formations/formation-la-metrologie-preemballages-equipements-et-metrologie-appliquee-en-industrie-agroalimentaire/
https://www.formationalimentaire.com/formations/formation-food-safety-culture/
https://www.formationalimentaire.com/formations/formation-allergenes-alimentaires/
https://www.formationalimentaire.com/formations/formation-brc-global-standard-for-food-safety-v8/

Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=




Communication & Gestion de crise

Anticiper, gérer et communiquer avec pertinence lors d'une crise
pour en réduire les impacts et conserver le leadership

La communication de crise Organisation
Les fondamentaux du 7 .
et méthodologie

i de gestion de crise

Prendre la parole

pour préserver la réputation

: avec impact
de l'entreprise P




LA COMMUNICATION DE CRISE POUR
PRESERVER LA REPUTATION DE L’ENTREPRISE

La communication de crise fait partie intégrante d’une gestion de
crise, elle ne peut et ne doit en aucun cas étre déconnectée de ce qui
est fait et décidé en cellule de crise.

Le public se souviendra d’une crise si elle est mal gérée sur le plan
information/communication.

La formation dispensée présente les fondamentaux de la

communication de crise et ses rouages.

La premiéere partie sera théorique bien que fondée sur des cas
concrets réels.

Dans un deuxiéeme temps un exercice dirigé permettra de mettre en
application ces principes.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux personnes en charge de Ila
communication de crise ou des astreintes communication.

* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir une bonne expérience de la
gestion de crise ou d’avoir participé a la formation : « Organisation et
méthodologie de gestion de crise ».

Amandine d’'HARDEMARE

Apres 15 ans d’expérience professionnelle ou elle a
travaillé et vécu la gestion de crises diverses : prise
d’otage, attentats terroristes, catastrophes naturelles...
Elle est aujourd’hui consultante et formatrice au sein
du cabinet EH&A.

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

[

. LES PRINCIPES
* Qu'est-ce que la communication de crise ?
* Quels en sont les principes fondamentaux ?
* Comprendre les attentes des parties prenantes pour savoir communiquer.
* Définir une stratégie de communication.
* La gestion de crise sur les réseaux sociaux.
* Faire le point sur I'ampleur de la crise Online / digitale = la veille de crise.

2. ETUDE DE CAS
BILAN DE LA PREMIERE SESSION

3. LES OUTILS
* Savoir rédiger un message d’attente et sa diffusion (interne, média, réseaux sociaux).
* Savoir préparer un document de questions/réponses.
* Travailler la nuance et la prise en compte de la réalité (la votre) versus la perception
(celle du public, des réseaux sociaux ou des médias).

.4. EXERCICES PRATIQUES

A partir d’'un scenario donné, s’organiser en cellule de crise communication :
* Préparer des éléments de langage/messages clés.
¢ Préparer une prise de parole comme si l'on était face a un journaliste.
* Préparer une conférence de presse (déclaration et questions/réponses).

BILAN DE LA FORMATION ET PLANS D’ACTION DES PARTICIPANTS

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Comprendre ce qu’est la communication de crise et en quoi elle est
essentielle dans une gestion de crise.

 Définir une stratégie de réponse.

* Comprendre et identifier les enjeux de la communication de crise.

* Cartographier les cibles de communication.

 Rédiger les messages clés, les éléments de langage.

Durée & Dates

2 demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit7 heures)
> le mardi 16 et jeudi 18 janvier 2024
> le mardi 21 et jeudi 23 mai 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Exposés théoriques et andragogie active, exercices dirigés de mise en
situation et simulation.

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792 € HT par participant adhérent a une fédération de branche

« Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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LES FONDAMENTAUX DU MEDIA TRAINING

L’échange avec les media : une compétence indispensable aux
leaders en entreprise :

Dans l'industrie agro-alimentaire, les entreprises sont trés souvent
sollicitées par les media et, a travers eux, s’adressent a des citoyens
de plus en plus impliqués dans leurs choix alimentaires. Les
journalistes ont besoin d’interlocuteurs clairs et transparents, mais
les porte-paroles ne sont pas toujours a l'aise dans ce type
d’entretiens.

Tout ce que vous avez besoin de savoir pour prendre la parole avec
les media :

Le Media Training permet d’apprendre a gérer de fagon efficace et
sereine ses interactions avec la presse. Au cours d’une formation
concréte, ce module de fondamentaux, alternant théorie interactive
et exercices, vous permettra de vous comprendre les « régles du jeu
» de I'entretien médiatique, et les techniques de prises de parole
face aux media

Des cas pratiques, des simulations et un entretien individualisé :
Atelier « vis ma vie », échanges de cas pratiques, théorie et
expériences : trés vivante, la formation est complétée par des
entretiens individuels d’une heure pour aborder vos sujets et vos
questions et vous entrainer a diffuser les bons messages.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse aux cadres ou cadres dirigeants n’ayant pas
encore pris la parole avec les media.
* Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir de bonnes compétences en
communication orale et de connaitre les éléments de langage clefs de
son organisation.

Marie-Hélene CHARMASSON

Consultante, formatrice - Coach et enseignante
en Communication. Journaliste de formation,
elle a commencé sa carriére dans les media.
Puis, pendant 17 ans, dans des grands groupes
alimentaires et pharmaceutiques.

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS, INCLUSION ET PARTAGE
* Rappel des objectifs de la formation
* Tour de table, partage des attentes

« COMPRENDRE LES REGLES DE LA PRISE DE PAROLE DANS LES MEDIA »
* Qui sont les journalistes, de quoi ont-ils besoin, quelles sont leurs contraintes ?
* Quelle place pour les media dans sa stratégie de réputation ?
* Préparer son entretien
* Structurer ses messages

« LES REGLES D’OR DE LA PRISE DE PAROLE MEDIA »
* Ce qu’il faut avoir en téte avant I'entretien, pendant I'entretien et aprés I'entretien
* Les techniques de réponse aux questions
* Garder la main sur ses messages
* Convertir un interrogatoire en un échange
* Gérer son stress

ENTRETIENS INDIVIDUELS ET JEUX DE ROLE COLLECTIFS
* Simulation d’itws
* Debrief individuel et collectif.

SYNTHESE DES APPRENTISSAGES ET PLAN D’ACTION PERSONNEL

EN OPTION : + 3 séances de coaching individuel de 1h en visio en option et a la demande
avec la formatrice, avec simulation d’entretien filmé

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Identifier les besoins des journalistes et savoir y répondre avec la
posture adéquate.
Savoir s’exprimer de fagon concise et impactante.
« S’approprier les techniques de réponse aux questions (fond/forme).
« Comprendre ses points de force en entretien et les développer.
* Acquérir des techniques de gestion du stress.

Durée & Dates

1 journée, de 9h00 a 17h30 (soit 7 heures)
>le jeudi 5 octobre 2023

>le vendredi 16 février 2024

>le jeudi 12 septembre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 8.

* Théorie interactive, jeux de réles, simulation d’entretiens, débriefing
individuel et collectif.

* Processus d’évaluation : KISS individuel (« ce que je garde, ce que
j’'arréte, ce que je commence, ce que j'améliore ») en fin de session
et questionnaire d’évaluation global de la formation.

* QCM en amont de la formation (pour évaluer le niveau du groupe).

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990 € HT par participant non adhérent a une fédération de branche

¢ 792 € HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Séance de coaching en supplément a la carte

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




ORGANISATION ET METHODOLOGIE DE GESTION DE CRISE

: - e Programme de la formation Objectifs
En cas d’événement majeur, nos organisations peuvent étre mises a L. i .
" L S 2 o Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
I'épreuve et nos activités étre impactées. Etre formés et préparés a la « Savoir distinguer la crise de I'urgence
gestion de crise permet d’en réduire l'intensité, la durée et ses ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES . g oo g - .
conséauence « Identifier les différentes typologies de crise possibles.
sequences. 1. QU’EST-CE QU’UNE CRISE ET COMMENT LA GERE-T-ON ? * Comprendre le fonctionnement d’une cellule de crise : les réles,
La méthodologie que nous vous proposons permet de savoir * Urgence vs Crise. l'organisation et les missions de chacun.
différencier urgence et crise, et ensuite de mettre en place les outils » Appréhender les impacts d’une crise sur son organisation. * Penser les outils d’aide a la gestion de crise (templates).
adéquats. Quand et comment une cellule de crise doit-elle étre « « Organiser la remontée d’alerte et la prise d’information, le processus d’escalade et le * Etablir une cartographie (inventaire) des parties prenantes.
armée » ? qui doit la composer ? comment le travail y est-il organisé ? déclenchement de la cellule de crise. * Conduire une réflexion sur I'évolution de la situation, en anticipant le
. o * Armer une cellule de crise : qui compose une cellule de crise ? pour y faire quoi ? pire.
Nous aborderons I'ensemble de ces points sur le plan théorique lors Quels sont les objectifs de cette cellule de crise ?
d’une premiere demi-journée de travail avant de partager un cas * Quels outils utiliser et pour quoi : main courante, chronogramme... Durée & Dates
pratique dans un deuxieme temps. « Les Do’s and Don’t. o . R .
" P , . 2 demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit7 heures)
* Comprendre I'impact médiatique d’une crise. X T
« Etude de cas > le mardi 19 et jeudi 21 septembre 2023
> le mardi 27 et jeudi 29 février 2024
BILAN DE LA PREMIERE SESSION > le mardi 11 et jeudi 13 juin 2024

Public concerné & prérequis

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams
* Cette formation s’adresse aux membres des cellules de crise, aux

2. ATELIER CAS PRATIQUES

personnes d’astreinte, ainsi quaux membres des directions Qualité * Retour d'expérience des participants apres Vinter-session. ) o , i
(problématique des rappels produits par exemple), Streté/Sécurité * Toute organisation/procédure n’a d’intérét que si elle est testée, challengée. Afin de Méthodes et outils
« Pas de prérequis exigé. mieux et bien comprendre les enjeux et problématiques de la gestion de crise, un « « Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
exercice dirigé » est proposé aux participants. dépasser 12.

* En sous-groupes, les participants a la formation devront, a partir d’'un événement
donné, réfléchir a ce qui doit ou devrait étre fait et a I'organisation de la réponse.
* Alissue de I'exercice, un débriefing en grand groupe.

* Exposés théoriques et andragogie active, exercices dirigés de mise en
situation et simulation.
* Le support de formation est remis a chaque participant

Amandine d’HARDEMARE e s .

N o . N BILAN DE LA FORMATION Modalités d’évaluation
Apres 15 ans d’expérience professionnelle ou elle a luation d is de ch - sce 3 des études d
travaillé et vécu la gestion de crises diverses : prise sva uation .es va:IS N C aque participant grace a des etudes de cas,
d’otage, attentats terroristes, catastrophes naturelles... s cas pratiques, des Quiz...
Elle est aujourd’hui consultante et formatrice au sein Colits

du cabinet EH&A.
* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche
* 792 € HT par participant adhérent a une fédération de branche
* Intra possible sur demande : nous consulter
 Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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PRENDRE LA PAROLE AVEC IMPACT

Le leader aujourd’hui est régulierement en situation de devoir
communiquer ses idées, son plan stratégique, ses convictions, devant
un auditoire plus ou moins large et exigeant : ses équipes, les salariés
de son entreprise, ses parties prenantes.

Ces communications a enjeux serviront d’autant mieux les objectifs
de celui qui prendra la parole qu’elles sont préparées, structurées et
incarnées. La formation « Prendre la parole avec impact » permettra
aux managers d’entreprise d’acquérir et de perfectionner les

compétences d’une communication orale efficace et mémorable.

Afin d’ancrer les apprentissages et de révéler le plein potentiel de
chacun des participants, cette formation propose un format hybride
novateur et trés efficace : la journée de formation des fondamentaux
sera suivie de séances de coaching individuel d’approfondissement.
Ainsi, seront travaillés a la fois les techniques de communication et
les leviers profonds individuels qui permettent a chacun d’atteindre
un niveau de prise de parole

Public concerné & prérequis
« Cette formation s’adresse aux commerciaux, managers devant préparer
des présentations orales courtes et impactantes
 Pas de prérequis exigé. - Nous vous recommandons fortement de :
* Venir a la formation avec un ou plusieurs cas concrets a travailler
« Utilisation du support présentation maitrisée (ce n’est pas une
formation d’infographie ni une formation technique)

Marie-Héléne CHARMASSON

Consultante, formatrice - Coach et enseignante
en Communication. Journaliste de formation,
elle a commencé sa carriére dans les media, puis
pendant 17 ans, dans des grands groupes
alimentaires et pharmaceutiques.

Programme de la formation

1. ACCUEIL DES PARTICIPANTS, INCLUSION ET PARTAGE
Rappel des objectifs de la formation // Tour de table, partage des attentes

2. UNE COMMUNICATION ORALE IMPACTANTE
* De l'elevator pitch au « ted talk » : quelle communication pour quel enjeu ?
« Objectifs, contexte : préparer son intervention
* lllustrer, expliquer, détailler // Lart du story telling

STRUCTURER SES MESSAGES POUR IMPACTER
* La structure d’une présentation / Les messages clefs / LUintroduction, la conclusion

w

B

ATELIER : EXERCICES D’APPLICATION

v

. INCARNER SON DISCOURS
* Gérer son stress
* Faire appel a ses émotions et a celles de son auditoire
* Observer et utiliser le non verbal
« Identifier ses alliés, maintenir I'attention

6. GERER LES ECHANGES
* Accueillir les questions, interagir avec son auditoire
* Reprendre le fil de sa présentation ou de son discours
* Garder la main sur ses messages

7. ATELIER : EXERCICES D’APPLICATION
* Présentations bréves individuelles
* Feedbacks du collectif et du coach

8. WRAP ET PLANS D’ACTION INDIVIDUELS

TRAVAIL POST JOURNEE DE FORMATION

Préparation d’un discours oral de 5 mn maximum sur un sujet de son choix, en prenant en
compte les acquis de la formation et pour travail avec le coach lors des sessions de
coaching

SEANCES DE COACHING (3, A 2 OU 3 SEMAINES D’INTERVALLE)
* Répétition et mise en scéne du discours
* Exploration des talents du participant
 Travail sur les freins inconscients, la posture, les points d’appui, etc.

Objectifs

Al'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Renforcer son impact en communication a l'oral

« Construire des discours et des présentations ayant un réel impact

* Gérer son stress et sa posture

* Comprendre ses forces et ses freins, trouver son style et déployer son
potentiel

Durée & Dates
1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
>le mardi 7 novembre 2023
>le mardi 9 avril 2024
>le mardi 15 octobre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 10.

* Théorie interactive / Jeux de réles

* Exercices pratiques / Mise en situation filmée avec debrief individuel

* Outils du coaching : débriefing positif, force du groupe, intelligence
collective, identification des freins, compréhension des mécanismes
personnels, introspection, etc.

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 1 380€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1 104€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Le tarif HT inclut les séances individuelles de coaching d’1h00 pour
chaque participant a posteriori de la formation

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net







Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=
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la dgnamique commerciale
de la Force de vente

Management et cohésion des équipes chargées de mettre
en ceuvre les accords commerciaux et la Politique Commerciale

Manager une équipe

commerciale avec agilité
et efficacité

Et bien d’autres formations sont a venir en 2024



MANAGER UNE EQUIPE COMMERCIALE AVEC

Tant6t animateur de la performance et des objectifs, tantét coach
pour développer les compétences et le potentiel de chague membre
de son équipe, le manager commercial doit également donner du
sens a la stratégie et motiver ses troupes a passer a l'action aupres
des clients et des prospects.

Le manager d’équipe commerciale doit donc mobiliser différentes

postures pour piloter I'atteinte des résultats tout en maintenant un
haut niveau de motivation individuel et collectif.

Cette formation articulée autour de 8 sessions a distance sera un
temps d’entrainement spécifique pour s’approprier les multiples
compétences du métier et aussi prendre du recul pour organiser son
temps de manager et développer toutes les facettes du métier.

Public concerné & prérequis

AGILITE ET EFFICACITE

Programme de la formation

EN AMONT DE LA FORMATION : MODULE DE PREPARATION
¢ Présentation a distance du formateur et explication du parcours et du travail de
préparation a faire — vidéo enregistrée
« Temps de préparation d’un temps de présentation pour la session présentielle

1ER MODULE A DISTANCE
1. Présentation du programme et des objectifs
2. Présentation des participants & Recueil des attentes via plateforme Klaxoon
3. Lévolution du role du manager dans un monde VUCA
e Appréhender les évolutions de I'environnement pour mieux comprendre le
réle du manager
* Qu'est-ce qu’un bon manager ?
¢ Les différents roles et postures du manager
Travail en sous-groupe

* Manager d’équipe commerciale en prise de poste ou expérimenté
* Etre déja en poste de manager de commerciaux sédentaires ou

2EME MODULE A DISTANCE
* Négocier et piloter les objectifs commerciaux

itinérants.

¢ Aucun prérequis : il est conseillé d’avoir préparé sa présentation
individuelle selon la trame fournie et d’avoir complété ses attentes sur
la plateforme Klaxoon au moins 3 jours avant le démarrage de la
formation.

Annabelle DUVAL

Formatrice & Coach de managers et d’équipe commerciale
depuis 2009.

Expérience terrain de Management d’équipe

commerciale (Chef de Vente et Directrice des Clients
Nationaux) en agro-alimentaire (GMS et CHD)

* Négocier les objectifs pour engager les collaborateurs

 Faire la différence entre objectifs de résultats et objectifs de moyens

* Savoir donner du sens aux objectifs

» Définir les indicateurs de suivi de la performance et les piloter (tableau de
bord)

* Communiquer les objectifs aux collaborateurs : passer contrat

* Temps de réflexion individuel pour affiner la préparation des objectifs
commerciaux

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« o Négocier et piloter les objectifs commerciaux.

« o Utiliser la puissance du feedback et du recadrage pour développer la

« performance, la motivation et les compétences.

* o Adapter son style de management selon l'autonomie de ses
collaborateurs.

< o Organiser son temps et ritualiser son management.

* « Mener des réunions d’équipe efficaces.

Durée & Dates

2 journées en présentiel, de 9h30 a 17h30 + 4 demi-journées en
distanciel (soit 28 heures)

- SEPTEMBRE 2023

Présentiel : 10 et 11 octobre

Distanciel : 21/09 am, 2/10 pm, 19/10 am, 26/10 am

- JANVIER 2024

Présentiel : 30 et 31 janvier 2024

Distanciel : vendredis matin 12/01 + 19/01 + 9/02 + 16/02
- NOVEMBRE 2024

Présentiel : 21 et 22 novembre 2024

Distanciel : vendredis matin 8/11 + 15/11 + 6/12 + 13/12

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 6 pour permettre une prise de parole et une interaction
agréable

Utilisation de Klaxoon pour formaliser les objectifs de session de
chaque participant et leur degré d’atteinte en fin de formation

Mises en situation et jeux de roles sur étude de cas. Les mises en
situation seront tirées de I'expérience des participants et / ou
proposés par le formateur.

Feedbacks personnalisés et autoévaluation.

Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation
« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,

des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 2990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 2392€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=




Développement des Ressources
Humaines et des potentiels

Favoriser la mobilité interne et I'employabilité des collaborateurs,
en leur permettant de faire le point sur leurs compétences et leurs aspirations

Reprendre la main sur . Dénonciation ou suspicion
o Formation 5
son Agenda - Gérer son de harcélement en
., de formateur . , n
temps et ses priorités en entreprise : I'enquéte

. " occasionnel . .
fonction de sa personnalité interne en pratique

Réussir un entretien Gestion des enjeux
de recadrage efficace des accidents du travail et

et sans risque juridique maladies professionnelles

Négocier gagnant-gagnant
avec les partenaires

Et bien d’autres formations sont a venir en 2024




REPRENDRE LA MAIN SUR SON AGENDA

Des délais raccourcis, des projets toujours plus prioritaires, les moyens
et canaux de communication qui se multiplient donnent vite a chacun
le sentiment d’étre surchargé(e) et débordé(e).

Il existe pleins d’outils de gestion du temps (Matrice Urgent/Important,
GTD, les to-do listes , le diagramme GANTT ...) mais qui ne parlent pas
d’une dimension primordiale dans la gestiol temps : Vous-méme.

Cette formation est unique car elle va vous permettre de (re)découvrir

les outils efficaces de gestion du temps mais aussi de mieux vous
connaitre avec notamment le modéle des 5 drivers de T.Kailer pour
prendre conscience de votre organisation réflexe et des mécanismes
qui soutendent votre organisation ;

ceci afin de reprendre la main sur votre agenda, en définissant votre
stratégie unique d’organisation au quotidien et de gestion des
sollicitations.

Durée & Dates
Durée : 2 % journées en distanciel, de 9h00 a 12h30, 1 journée en
présentiel de 9h30 a 17h30
Distanciel : 28 mai et 21 juin / Présentiel : 6 juin 2024
Distanciel : 12 septembre et 4 octobre / Présentiel : 19 septembre 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams
Q Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Public concerné & prérequis
 Cette formation s’adresse a tout collaborateur ou manager désireux
de reprendre la main sur son agenda
* Aucun prérequis.

Liliane FAUCHERRE

Passionnée par les relations humaines, Liliane FAUCHERRE
met a votre service sa vision opérationnelle et business de
ses 10 ans d’expérience chez Procter & Gamble dans des
secteurs variés, son expérience d’accompagnement de
PME, ETI et grands groupes des 3 derniéres années et sa
boite a outils puissants de Coach professionnel et
d’accompagnement au changement pour vous aider a
atteindre vos objectifs

Programme de la formation
ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

SESSION 1 DISTANCIEL: LES BASES DE LA GESTION DU TEMPS
Accueil et cadre de réussite de la formation
* Présentation de chaque participant
* « Météo du jour » et cadre de réussite de la formation
* Objectifs de la formation
* Attentes et/ou problématiques de chaque participant
* Objectif : appréhender les différentes dimensions du temps et prendre du recul
sur sa relation au temps
« Introduction sur le temps : Qu’est-ce que le temps ? Objectivité, subjectivité de la
notion ? Quelle est sa relation au temps de travail ?
* Concepts majeurs du temps (loi de Pareto, loi de Murphy, loi de Parkinson ...)
* Objectifs et Enjeux de la gestion du temps
* Premiére identification de piéges dans la gestion du temps
* 2 Exercices intersession : Observer la gestion de son temps sur 1 semaine + remplir
le test Drivers

JOURNEE 2 EN PRESENTIEL : DEFINIR SA STRATEGIE DE GESTION DU TEMPS EN
FONCTION DE PERSONNALITE
Matinée : Analyser sa fagon de gérer son temps en fonction de sa personnalité
*Analyse et débriefing de la gestion de son temps sur 1 semaine pour prendre
conscience de ses réflexes
*Découvrir les 5 drivers de T. Kahler et identifier ses drivers principaux avec leurs
impacts positifs et leurs limites dans sa gestion du temps
* Découverte du mécanisme émotionnel et de son impact sur la gestion du temps
Réflexion personnelle, et échanges dans le groupe sur sa gestion du temps
Clarification de ses qualités et piéges dans la gestion du temps

Aprés midi- Identifier les bonnes méthodes et élaborer sa stratégie de gestion du
temps
* Clarifier sa mission et ses objectifs / priorités
« Identifier ses taches a valeur ajoutée et ses taches chronophages
* Prioriser et planifier avec la Matrice Urgence / Importance
* To-do list améliorée : Appliquer la méthode "LIMITER" pour faire |'essentiel chaque
jour en période de surcharge d'activité.
* Bonnes pratiques de gestion des mails
* Mise en situation et exemples d’utilisation des outils sur vos propres exemples
« Construction de sa stratégie pour gérer son temps
* Engagement sur quelques actions de sa stratégie de gestion du temps a tenir d’ici
la 3éme session
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SESSION 3 DISTANCIEL — METTRE EN (EUVRE UNE ORGANISATION EFFICACE AU
QUOTIDIEN
* Débriefing des actions : résultats et apprentissages
Aller plus loin dans sa gestion du temps : clés pour combattre la procrastination
« Développer sa communication : gérer les sollicitations et savoir dire non
* Les clés pour bien déléguer
* Gérer son énergie et son équilibre vie pro / perso
* Jeux de roles pour la communication, exercice d’intelligence collective autour
des situations apportées par les participants ou le formateur
« Répondre aux interrogations
Définir son plan d’engagement final pour gérer son temps

Obijectifs
A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
« Choisir et mettre en ceuvre une organisation efficace au quotidien
 Identifier ses drivers dominants et leurs impacts en gestion du temps
« Utiliser avec pertinence les outils proposés
* Gérer les sollicitations et pratiquer une communication assertive en fonction
de ses priorités

Méthodes et outils

* Alternance d’apports théoriques et pratiques sur les thématiques abordées

* Formation interactive en exploitant le distanciel : travail en sous-groupe, quizz,
vote, jeux interactifs

* Mise en situations au travers de cas concrets apportés par le formateur et le
participant pour ancrer I'acquisition en profondeur des outils et méthodes

* Supports avec les slides clé transmis aux participants

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas, des cas
pratiques, des Quiz...

Colts

* 1990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1592€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en charge par
votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net



Favoriser la transmission des connaissances et des compétences au
sein de lentreprise ou par le truchement d'organisations
professionnelles est souvent I'affaire d’experts métiers.

Des hommes et des femmes qui possédent une véritable expertise
mais qui doivent appréhender un autre métier que le leur, celui de
formateur professionnel.

Ce programme est donc congu pour celles et ceux qui souhaitent
améliorer leurs capacités a concevoir et animer des sessions de
formation, pour les rendre plus ludiques, plus participatives, en un

mot, plus efficaces.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse a toute personne en charge de la conception
et/ou de I'animation d’une formation professionnelle. Expert métier
désireux de mieux transmettre ses connaissances et compétences,
formateur interne au sein d’une organisation, responsable qualité,
responsable production, chef de vente, tout cadre amené a former
occasionnellement de nouveaux collaborateurs.

* Pas de prérequis exigé. Avoir déja animé occasionnellement une
formation et avoir une formation a animer dans un futur proche
permettront aux participants de mieux apprécier le contenu de la
formation et de le mettre en ceuvre rapidement.

Philippe DUVOCELLE

Coach et formateur, Philippe Duvocelle est passionné
par I'étude et la mise en ceuvre des processus et
méthodes pédagogiques qui permettent aux
professionnels de poursuivre leur apprentissage et leur
montée en compétence tout au long de leur vie

FORMATION DE FORMATEUR

Programme de la formation

SESSION 1:
Les fondamentaux de I'ingénierie pédagogique :
« Elaborer le cahier des charges / Définir des objectifs pédagogiques
« Valider la durée de la formation / Qualifier la cible et le nombre de participants et
déterminer les prérequis / Construire un Document d’Organisation Pédagogique
INTERSESSION 1 : Préparation d’une formation a distance et d’une formation en présentiel
en utilisant les éléments partagés lors de la session 1

SESSION 2 :
La progression pédagogique, les 5 méthodes et quelques outils pédagogiques
* Le processus d’élaboration d’une mise en progression pédagogique / Les scénarios
pédagogiques et les supports
¢ Les 5 méthodes pédagogiques et les outils les plus utiles et faciles : ateliers en sous-
groupes, métaplan, post-it...
* Elaborer QCM et questionnaires d’évaluation
INTERSESSION 2 : Préparation d’une séquence d’animation a distance, d'un QCM et d’un
questionnaire d’évaluation

SESSION 3 :
Les points fondamentaux de I'animation :

* Les points fondamentaux de I'animation a distance comme en présentiel : ICOCD,
dynamique collective, gestion des individualités, validation des acquis de la
formation...

* Les particularités de la formation & distance / Ateliers : animer une séquence a
distance

* Conclure une session de formation

INTERSESSION 3: Préparation d’une séquence d’animation en présentiel et d’un atelier
collaboratif

SESSION 4 : Les particularités de I'animation en présentiel
Atelier d’animation d’une séquence en présentiel / Expérimentation d’un atelier collaboratif
Les éléments structurants d’une formation réussie :

* Un partage d’expertise des participants et de I'animateur

¢ Une qualité d’ingénierie favorisant I'atteinte des OPP dans le temps disponible

« Une animation basée sur la confiance et la coopération

>Accueil / cadrage / recueil des attentes pour la session : a chaque début de session
>Bilan de la session / - Plan d’actions personnel : a chaque fin de session

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

» Concevoir des activités et supports pédagogiques

* Maitriser les techniques d'animation d'un groupe de stagiaires

* Faciliter 'engagement des apprenants en intégrant les particularités du
présentiel et du distanciel

* Evaluer I'action de formation et son suivi

Durée & Dates
3 demi-journées a distance, de 9h00 a 12h30 + 1 journée en
présentiel de 9h30 a 17h30 (soit 17,5 heures)
Distanciel : les vendredis 5 et 26 avril, et 17 mai 2024
Présentiel : le mardi 28 mai 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams
9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Cette formation s’organise sur 3 sessions a distance d’une demi-
journée et prévoit des travaux intersession a réaliser impérativement
par chaque participant. Ces travaux font I'objet d’une restitution et
d’un retour d’expérience lors de chaque nouvelle session afin de
permettre a chacun de vérifier sa bonne compréhension des éléments
clés du programme et I'atteinte des objectifs pédagogiques.

* La derniére journée se déroule en présentiel afin notamment de
permettre a chaque participant d’animer un atelier et de valider les
acquis de la formation.

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 1990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1 590€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




DENONCIATION OU SUSPICION DE HARCELEMENT EN ENTREPRISE :
LENQUETE INTERNE EN PRATIQUE

Programme de la formation

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
« |dentifier le besoin d’une enquéte interne

* Construire une démarche d’enquéte objective

* Préparer, conduire et cl6turer des auditions

« Rédiger un rapport d’enquéte

Lentreprise a l'obligation juridique de diligenter une enquéte
interne en cas de suspicion ou de dénonciation de harcélement ACCUEIL DES PARTICIPANTS, CADRAGE DE LA FORMATION ET RECUEIL DES ATTENTES

.La formation est destinée a sensibiliser et a préparer a cette 1. INTRODUCTION : POURQUOI DILIGENTER UNE ENQUETE ?

*  Présentation du cadre légal et jurisprudentiel

démarche, en disposant des outils nécessaires a construire,
diligenter et mener une enquéte interne.

Les objectifs et impératifs de cette mission seront mis en lumiére, II. PREPARER L'ENQUETE INTERNE Durée & Dates
notamment a travers des partages d’expérience et des ateliers * Identifier le besoin d’une enquéte 1 journée, de 09h30 a 17h30 (soit 7 heures)
pratiques. *  Composer une commission d’enquéte ¢ Mardi5 décembre 2023

* Interagir avec les élus e Mardi 19 mars 2024

*  Encadrer la démarche
*  Etablir un calendrier, identifier et inviter les auditionnés
Ateliers pratiques

*  Mardi 22 octobre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

11l. CONDUIRE ENQUETE INTERNE
*  Etablir les questionnaires

*  Conduire les entretiens individuels Méthodes et outils
*  Sadapter a chaque profil d’auditionnés * Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
*  Cléturer les entretiens individuels dépasser 10.
Ateliers pratiques * Outre les présentations et ateliers pratiques, I'animateur fait appel
principalement aux méthodes analogiques, expositives et interrogatives
Public concerné & prérequis V. CLOTPRER LENQUETE _ pour permettre I'implication et la participation de tout le groupe et
*  Rédiger le rapport d’enquéte et les conclusions évaluer la progression de chacun en permanence.

* DRH, RRH, Responsable relations sociales, Juriste, Dirigeant d’entreprise,
Référent harcelement
* Aucun prérequis n’est nécessaire

*  Restituer le rapport et les conclusions
e Communiquer sur les conclusions

Le support de formation est remis a chaque participant

N )
V. JEUX DE ROLE : AUDITIONS ET REDACTION DE CONCLUSIONS D’ENQUETE Modalités d'évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
Olivia BULCKE VI. CONCLUSIONS : LES SUITES DE 'ENQUETE AUPRES DE LA VICTIME, DU MIS EN CAUSE des cas pratiques, des Quiz...

Avocate, titulaire du Certificat de spécialisation en ET DES EQUIPES (action, réactions)

: ° - Colts
droit du travail, depuis 2012. Elle est membre de
'AlJA (association internationale des jeunes avocats) * 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche
et du CJD (centre des jeunes dirigeants) de LILLE * 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche
METROPOLE. * Intra possible sur demande : nous consulter

¢ Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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NEGOCIER GAGNANT-GAGNANT AVEC LES PARTENAIRES

Qu’elle soit obligatoire ou pas, la négociation collective d’un accord

d’entreprise vous permet d’établir des regles propres a vos
entreprises, mais pas seulement.

C'est également un levier de fidélisation, de motivation et
d’engagement des collaborateurs et collaboratrices, qui peut
constituer un atout considérable en cas de tension sur le marché de
I'emploi et permettre a I'entreprise de se différencier positivement
des entreprises concurrentes sur ses marchés.

Bien menées et sécurisées sur le plan juridique, de fagon positives et
avec l'objectif de construire ensemble des accords gagnant —
gagnant créateurs de valeurs partagées, ils contribuent a renforcer

Iefficacité collective en donnant du sens aux options stratégiques
prises par la direction car ils constituent un cadre de référence pour
I’ensemble des managers et des collaborateurs.

La perspective des négociations obligatoires sera évoquée, comme
celles, ponctuelles, de sujet comme I'épargne salariale, ou le
contexte d’une réorganisation.

Une bonne connaissance des droits et devoir de chacune des parties
prenantes (acteurs classiques ou, partenaires en l'absence de
délégué syndical) et des procédures a respecter, précisés par le
cadre juridique, permet aux représentants de toutes les parties
prenantes de vivre ensemble des négociations constructives,

gagnant — gagnant.

Public concerné & prérequis
* Dirigeant, membre du comité de direction, managers, Responsable des
Ressources Humaines, Responsables des relations sociales, Juristes.
* Aucun prérequis n’est nécessaire

Marie DELAUTRE
Avocate depuis plus de 20 ans et titulaire du
certificat de spécialisation en Droit du Travail,

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en
stratégies de négociations intégratives

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS, CADRAGE DE LA FORMATION ET RECUEIL DES ATTENTES

LES STRATEGIES DE NEGOCIATION GAGNANT — GAGNANT

* Les principes fondamentaux de la négociation intégrative et leurs conditions de succes

¢ La nécessaire clarification des réles, missions et responsabilités au sein des acteurs de la
négociation

e la préparation rigoureuse des négociations pour se donner les meilleures chances de succés

LE CADRE JURIDIQUE DES NEGOCIATIONS COLLECTIVES

*  Avec qui négocier, les acteurs classiques de la négociation collective

¢ Role des élus CSE en I'absence de délégué syndical (modes supplétifs)

*  Reégles de validité des accords d’entreprise : présomption de légalité et principe majoritaire

*  Bien connaitre et maitriser les moyens d’action des délégués syndicaux

¢ Clauses obligatoires de I'accord collectif

« Identifier les sujets de négociation obligatoires ou non : rémunération, temps de travail et
partage de la valeur ajoutée ; égalité professionnelle et qualité de vie au travail ; gestion des
emplois et des parcours professionnels ; autres sujets (épargne salariale, formation, QVT ...)

* Conséquences d’'une absence d’accord, remise en cause des accords

Atelier : déterminer les sujets a préparer

PREPARER SOIGNEUSEMENT LES NEGOCIATIONS COLLECTIVES

«  Conduite des négociations : convocation, documents préparatoires, composition des
délégations, calendrier et rythme, le préalable de I'accord de méthode

*  Préparer sa stratégie de négociation : définir les objectifs et différents scenarii, élaborer un
plan B, construire le plan de communication

Atelier : La check-list des préparations de négociation

CONDUIRE UN ENTRETIEN DE NEGOCIATION POSITIF ET EFFICACE

* Développer le climat de confiance dans la relation

* Mener un entretien efficace et authentique avec la méthode ICOCD
* Adopter la bonne posture et maitriser le stress et la tension

¢ Les points de vigilance pour ne prendre aucun risque juridique
Atelier : jeux de role sur un cas concret

CONCLURE UN ACCORD ET VERIFIER SON EFFICACITE

*Conclure positivement en rappelant les engagements réciproques
*Formaliser le plan de suivi de I'accord et des engagements réciproques
Quizz

BILAN ET PLAN D’ACTIONS INDIVIDUEL / PARTAGE COLLECTIF DU BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

* Connaitre les regles de droit du travail applicables aux négociations
collectives

« |dentifier les stratégies de négociations a mettre en ceuvre pour
faciliter la mise en ceuvre et les respects des accords

* Préparer et conduire un entretien de négociation constructif

« Assurer le suivi et le succés des accords signés

Durée & Dates
2 journées, J1:09h30 a 18 h /J2 : 09h00 a 17h30 (soit 14 heures)
¢ Jeudi 7 et vendredi 8 décembre 2023
¢ Mercredi 3 et jeudi 4 avril 2024
¢ Mardi 10 et mercredi 11 décembre 2024
9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
dépasser 10.

Lanimateur fait appel principalement aux méthodes analogiques,
expositives et interrogatives pour permettre Iimplication et la
participation de tout le groupe et évaluer la progression de chacun en
permanence. Les méthodes démonstratives et de découverte sont
privilégiées, pour favoriser l'acquisition de connaissances, de savoir-faire
et de comportements..

Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

¢ 1990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 1592€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




REUSSIR UN ENTRETIEN DE RECADRAGE EFFICACE

L’entretien de recadrage est une étape souvent nécessaire dans la vie
d’un(e) salarié(e), cadre ou non, et cette situation peut étre vécue
comme « délicate » tant par le manager que par la personne recadrée.

C’est pourtant un outil précieux, pour le dirigeant ou le manager, s’il
est mené de belle maniére et suffisamment t6t. Il permet notamment
d’éviter d’aller plus loin, vers un éventuel entretien disciplinaire, voire
un entretien préalable au licenciement.

L’objectif de I’entretien de recadrage est de déclencher une prise de
conscience chez la personne concernée pour qu’il, ou elle, puisse
s’améliorer dans I'accomplissement des missions et responsabilités
liées a son poste et/ou rectifier son comportement.

En résumé, réinstaurer un cadre soutenant et des régles de
fonctionnement, dans le respect des personnes, du code du travail et
dans 'intérét de I'entreprise.

C'est également une rencontre privilégiée ou manager et
collaborateur/trice vont pouvoir réinstaurer un climat de confiance
dans leur relation grice a une communication positive, ouverte et
authentique.

Bref, un entretien de recadrage peut également étre vécu par les
protagonistes comme un beau moment d’humanité !

Public concerné & prérequis
« Dirigeant, membre du comité de direction, managers, Responsable des
Ressources Humaines, Responsables des relations sociales, Juristes.
* Aucun prérequis. La personne responsable de I'inscription vérifiera que
le ou la participant(e) a bien la responsabilité managériale d’au moins
une personne.

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert en Négociations
Intégratives a forts enjeux

Marie DELAUTRE

Avocate depuis plus de 20 ans et titulaire du
certificat de spécialisation en Droit du Travail

ET SANS RISQUE JURIDIQUE

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS, CADRAGE DE LA FORMATION ET RECUEIL DES ATTENTES

LA PLACE DE 'ENTRETIEN DE RECADRAGE DANS « UARSENAL » DU MANAGER

¢ Les 4 roles du manager

¢  La nécessaire clarification des réles, missions et responsabilités d’un collaborateur

e Les droits et obligations du salarié et de 'employeur

*  La premiere étape d’une réponse graduée aux écarts d’un collaborateur

¢ Les enjeux en termes juridiques : la gestion des risques de harcélement, burn out, arrét de
travail, accident du travail, maladie professionnelle.

PREPARER SOIGNEUSEMENT UN ENTRETIEN DE RECADRAGE
e Vérifier la pertinence de I'entretien
*  Respecter le paysage réglementaire : convention collective, réglement intérieur et accord
d’entreprise.
¢ Choisir le lieu, la date et la durée de I'entretien
¢ Le choix et 'opportunité des participants a I'entretien
»  Officialiser la convocation
*  Réunir les éléments factuels et probants et préparer son entretien
e Atelier : cas pratique de préparation d’un entretien de recadrage

CONDUIRE UN ENTRETIEN DE RECADRAGE POSITIF ET EFFICACE
*  Développer la motivation du collaborateur et le climat de confiance dans la relation
¢ Adire/ ne pas dire et la fagon de dire
*  Mener un entretien efficace et authentique avec la méthode ICOCD
*  Fixer ou négocier les objectifs SMART
*  Les points de vigilance pour ne prendre aucun risque juridique
e Atelier : jeux de réle sur un cas pratique

CONCLURE UN ENTRETIEN ET VERIFIER SON EFFICACITE

¢ Conclure positivement en rappelant les engagements réciproques
¢ Formaliser le plan de suivi de I'entretien et des objectifs validés

¢ Préparer la rédaction d’un éventuel courrier de sanction

¢ Suivre le plan d’action dans le temps

*  Partager les résultats et passer a I'étape suivante

BILAN ET PLAN D’ACTIONS INDIVIDUEL

PARTAGE COLLECTIF DU BILAN DE LA FORMATION

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

« Préparer un entretien de recadrage de qualité

* Mener un entretien de recadrage constructif et sans risque juridique
« Evaluer l'efficacité d’un entretien de recadrage

Durée & Dates
1 journée 09h30 a 17h30 (soit 7 heures)
* Jeudi 14 décembre 2023
¢ Jeudi 23 mai 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 6 et ne peut en aucun cas
dépasser 10.

¢ lanimateur fait appel principalement aux méthodes analogiques,
expositives et interrogatives pour permettre I'implication et Ia
participation de tout le groupe et évaluer la progression de chacun en
permanence. Les méthodes démonstratives et de découverte sont
privilégiées, pour favoriser I'acquisition de connaissances, de savoir-faire
et de comportements..

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas, des
cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en charge
par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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GESTION ET ENJEUX DES ACCIDENTS DU TRAVAIL

La sécurité au travail est une préoccupation majeure pour toute
entreprise. La gestion efficace des Accidents du Travail (AT) et des
Maladies Professionnelles (MP) est essentielle pour préserver la santé
de vos employés et éviter des conséquences financieres
désastreuses. Notre formation compléte vous prépare a relever ce
défi complexe avec succes.

Vous aborderez les définitions essentielles, la phase d’instruction des
ATMP (rédiger des réserves efficaces, veiller aux délais d’instruction,
préparer les éléments essentiels d’un recours I'adie de cas pratiques),
les moyens de contester la durée des arréts de travail, et la gestion
des inaptitudes.

Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux services Ressources humaines et Paie,

managers impliqués dans la politique QHSE.

¢ Aucun prérequis.

Diane Dubruel-Motte
Avocate et spécialiste en Droit du Travail

ET MALADIES PROFESSIONNELLES

Programme de la formation

1ERE PARTIE — ACCIDENTS DU TRAVAIL ET MALADIES PROFESSIONNELLES
a. Rappel des grandes notions, différences entre AT et MP
b. Uinstruction des AT :
* Comment bien rédiger la DAT et le courrier de réserves ?
* Quels éléments et informations a recueillir ; Comment constituer sa cellule de crise ?
* Questionnaire et enquéte de la CPAM
* Consultation des piéces et observations
c. Linstruction des MP
« Maladies tableaux / hors tableaux
* Quel réle du CRRMP ?
« Consolidation, guérison et taux d’IPP : les différentes étapes et leurs conséquences
* Ne pas confondre consolidation et guérison
* Evaluation et conséquences du taux d’IPP
¢ Larechute ? Qu'est-ce que s’est ?
d. La durée des arréts de travail
* Pourquoi / comment les contester ? Les contréles a domicile par la CPAM ou prestataire
¢ Lavoie contentieuse
e. Voies de recours
* Phase précontentieuse : CRA et CMRA
¢ Phase judiciaire : Tribunal Judiciaire et Cour d’appel
« Expertise judiciaire : 'importance du médecin expert
* Principe d’indépendance des rapports
f. Enjeux financiers et sociaux des AT MP
* Quels outils de suivi des sinistres ?

2EME PARTIE — UINAPTITUDE MEDICALE AU POSTE DE TRAVAIL
a. Rappel des grandes notions
b. Constater I'inaptitude
* Procédure
* Role du médecin du travail
c. Contester un avis d’inaptitude
* Quand?
* Comment ?
¢ Quel(s) effet(s) ?
d. Le licenciement pour inaptitude
* Conditions
* Procédure
< Inaptitude d’origine professionnelle et non professionnelle

Objectifs
A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
* Maitriser les enjeux financiers et sociaux des risques professionnels

* Réagir rapidement et adopter les bons réflexes en cas de déclaration
d’accident du travail

* Gérer et suivre I'instruction de la CPAM dans les dossiers ATMP

* Identifier les différents acteurs de la santé au travail et leurs réles

* Savoir réagir et contester un avis d’aptitude ou d’inaptitude au poste
de travail

Durée & Dates

1 journée, de 09h00 a 17h30 (soit 7 heures)
> Le mardi 30 janvier 2024

Ou > Le mardi 9 avril 2024

Ou > Le mardi 1*" octobre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 6et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Méthodes analogiques, expositives et interrogatives pour permettre
I'implication et la participation de tout le groupe est évaluer la
progression de chacun en permanence.

* Les méthodes démonstratives et de découverte sont privilégiées, pour
favoriser I'acquisition de connaissances, de savoir-faire et de
comportements.

Modalités d’évaluation

« Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net







Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net

Et bien d’autres formations sont a venir en 2024


mailto:contact%40ania-formations.net?subject=




I optimisation des achats

Optimisation des processus achats approvisionnements logistiques : levier de rentabilité et source de valeur
ajoutée pour l'entreprise.

Les marchés agricoles :
Gestion des risques prix Optimiser ses achats de

Utiliser I'analyse
graphique des marchés

et utilisation des marchés atieres premiéres agricoles
aterme

agricoles pour déterminer
des objectifs de prix




LES MARCHES AGRICOLES : GESTION DES RISQUES PRIX
ET UTILISATION DES MARCHES A TERME

Programme de la formation Objectifs
Géopolitique, changements climatiques, finance, pandémie, ... i . o
L . A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
Les marchés agricoles sont complexes. La volatilité des prix impacte | = LES MARCHES CEREALIERS, OLEAGINEUX ET LES PRODUITS LAITIERS : « Identifier les éléments d’influence des prix des marchés agricoles
les budgets achat et fragilise les marges des entreprises. * Appréhender les risques des différents intervenants de la filiere
Comprendre les différents facteurs d’influence des prix est la 1.LES FACTEURS D’INFLUENCE DES PRIX * Découvrir les marchés a terme et leur utilité dans la gestion des

* Impact des politiques agricoles

* Les fondamentaux : Loffre et la demande et spécificité des marchés agricoles
¢ Les échanges mondiaux

* Role de la spéculation

* La volatilité et les tendances de marchés

premiére étape pour construire sa stratégie achat mais également
structurer ses négociations commerciales.
Des outils de gestion de risque existent pour sécuriser ses marges.
Par des apports théoriques et des exemples concrets et actualisés,

risques prix
« Construire une stratégie d’achat de matiéres premiére

Durée & Dates

découvrez l'intérét des marchés a terme dans la construction de 1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
stratégies d’achat sécurisées sur vos catégories clés (céréales, 2. STRUCTURE DE LA FILIERE AGRICOLE FRANCAISE > le mercredi 15 novembre 2023

produits laitiers, huiles « Les différents intervenants > le mardi 11 juin 2024

Cette formation s’adresse aux dirigeants d’entreprise, directeur * Les débouchés > le mardi 10 décembre 2024

* Atouts et difficultés de la France vs. Reste du monde

financier, directeur marketing, responsable achat et commercial
soucieux d’apporter visibilité sur les budgets mais également pouvoir
de négociation avec fournisseurs/clients de I'entreprise.

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

INITIATION A ’ANALYSE DE MARCHE ] .
« Ou rechercher 'information Méthodes et outils

w

* Exemple du blé récolte en cours « Le nombre de participants minimum est de 5 et ne peut en aucun cas
dépasser 10.

* Quizz en fin de journée
Exercices de mise en situation
Feedbacks personnalisés du formateur aprés chaque cas pratique..

* Le support de formation est remis a chaque participant

. . . . 1l - LA GESTION DES RISQUES ET LA CONSTRUCTION DE STRATEGIES :
Public concerné & prérequis

* Cette formation s’adresse aux profils suivants : responsable Achat, 1. LES MARCHES A TERME
Directeur Achat, Directeur financier, Directeur commercial, Directeur
Général, Responsable approvisionnement, directeur marketing

« Pas de prérequis

« Historique des marchés a terme
 Les principes de fonctionnement

* Les différents contrats de référence : les contrats a terme, les options Modalités d’évaluation

2. CONSTRUIRE SA STRATEGIE ACHAT « Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
Nicolas PINCHON « Sécurisation de la marge des cas pratiques, des Quiz...
Aprés plus de 15 ans dans les métiers de la finance des * Mise en place de stratégie d’achat R
marchés agricoles puis directeur des achats dans I'agro- ¢ Mise en situation Codts

alimentaire, Nicolas PINCHON a créé Veille Au Grain afin
d'accompagner la filiere dans des solutions de gestion
des risques des marchés et de construction de filieres
valorisantes.

Nicolas est également agriculteur dans les Hauts de
France..

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

 Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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OPTIMISER SES ACHATS DE MATIERES PREMIERES AGRICOLES

Les pénuries de matiéres premiéres agricoles que le monde entier
traverse actuellement sont sans précédent.

Face aux difficultés d'approvisionnement liées aux tensions sur le
commerce mondial, nous devons tous rechercher des solutions de
« sécurisation ».

Nous devons comprendre la formation des prix impactés a la fois par
I'offre mondiale mais aussi par les coits de transformation de nos
fournisseurs. Cette catégorie d’achat nécessite des connaissances
spécifiques et une méthodologie précise que nous vous présenterons
lors de cette formation afin de. construire votre stratégie d’achat
adaptée, pertinente et sécurisante

Public concerné & prérequis

« Responsable Achat, Directeur Achat, acheteur matiéres 1éres,
Responsable supply, Directeur financier, Directeur commercial,
Directeur Général, Responsable approvisionnement, directeur
marketing

 Pas de prérequis exigé.

Nicolas Pinchon

Apres plus de 15 ans dans les métiers de la finance des
marchés agricoles puis directeur des achats dans I'agro-
alimentaire, Nicolas PINCHON a créé Veille Au Grain afin
d'accompagner la filiere dans des solutions de gestion des
risques des marchés et de construction de filieres
valorisantes.

Nicolas est également agriculteur dans les Hauts de
France..

Programme de la formation
ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

1 - CULTURE GENERALE SUR LES MATIERES PREMIERES AGRICOLES : 1H30
a) Caractéristiques de I'achat de matiéres premiéres agricoles
* Segmentation des achats de matiéres premiéres // Classification
* Analyse de la dépense interne et définition des priorités
b) Les facteurs d’influence des prix
* Impact des politiques agricoles
* Les fondamentaux : Loffre et la demande et spécificité des marchés agricoles
* Les échanges mondiaux // Réle de la spéculation
* La volatilité et les tendances de marchés
 Atelier de travail : Ou rechercher I'information ?

2 — ANALYSER UENVIRONNEMENT DE SES FOURNISSEURS - 4H00

Le marketing achat
* Les différentes stratégies fournisseurs // Les 5 forces de Porter
* Pouvoir des fournisseurs amont : analyser la supply-chain
* Connaitre ses leviers de négociation // Classifier ses fournisseurs
 Atelier de travail : Exemple appliquée a une matiére premiére

Les marchés de référence
* Les cotations / Initiation aux marchés a terme / Les différents contrats / Lindexation
* Décomposition des colits d’achat // Décomposition du prix des matiéres premiéres
 Identifier le poids des matiéres premiéres dans les colits fournisseurs
« Construire une carte de co(t : méthode direct, méthode indirect
* Atelier de travail : Construire une carte de coGt

La gestion du risque approvisionnement
* Les stratégies d’achats adaptés // Les clauses essentielles des contrats
« Le plan de sécurisation des approvisionnements

Appel d’offres et négociation
« Construction : Documents et grille de cotation
* La comparaison des offres : de I'analyse a la sélection // La négociation

3 — STRUCTURER SA STRATEGIE D’ACHAT — 1H30
Choisir et mettre en ceuvre sa politique de couverture

* Répartition des réles en interne / Définition des objectifs / Pilotage / Tableau de bord
Stratégie achats

* Couverture de risque // Diminuer les risques et les dépendances

* Innover // Approche RSE

BILAN DE LA FORMATION

EN OPTION, DE 60 MINUTES DE COACHING INDIVIDUEL.

Le cas échéant un travail intersession vous sera demandé : chaque participant

devra concevoir son tableau de bord achat spécifique a ses propres achats.

Chacun devra lister les indicateurs spécifiques de son marché a partir d’'une

matrice.

Pendant 1 heure : retour sur le travail regu : points forts, points de vigilance,

points bloquants, feedbacks, remarques...
Les séances individuelles seront planifiées directement avec Nicolas Pinchon.

Objectifs
A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
* Appréhender les spécificités des achats de matiéres premiéres agricoles
« |dentifier les éléments clés d’influence des prix des marchés agricoles
* Comprendre I'environnement des fournisseurs et décomposer les colts
« Gérer les risques et distinguer les spécificités d’approvisionnement
« Structurer sa stratégie d’achat de matiéres premiéres agricoles

Durée & Dates

1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures) + en option de 1 heure
de coaching individuel

> le mercredi 8 novembre 2023

> le jeudi 23 mai 2024

> |le vendredi 20 septembre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 10

* Quizz en fin de journée
Exercices de mise en situation
Feedbacks personnalisés du formateur aprés chaque cas pratique..

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colits

* 990 € HT par participant non adhérent a une fédération de branche

¢ 792 € HT par participant adhérent a une fédération de branche

* En option : + 240 € HT pour les 60 minutes de coaching

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net




UTILISER L’ANALYSE GRAPHIQUE DES MARCHES AGRICOLES
POUR DETERMINER DES OBJECTIFS DE PRIX

Utilisé dans I'analyse des marchés financiers, I'analyse graphique
apporte un regard complémentaire a l'analyse fondamentale des
marchés agricoles.

Quand l'analyse fondamentale offre une lecture quantitative au
travers de I'étude des bilans de production, I'étude des graphes
permet quant a elle d’avoir une lecture fine de la psychologie du
marché : Tendance haussiére, tendance baissiére, niveau objectifs,
point clés de marché...

Il s’agit d’un outil indispensable dans la construction de sa stratégie
d’achat et dans la fixation de ses objectifs de prix. Cela permet
également une prise de recul nécessaire pour relativiser les
évolutions de prix toujours difficile a appréhender dans un contexte
de forte volatilité des prix.

Public concerné & prérequis

« Cette formation s’adresse aux profils suivants : Responsable Achat,
Directeur Achat, Directeur financier, Directeur commercial, Directeur
Général, Responsable approvisionnement, directeur marketing

* Pas de prérequis

* Il est préférable d’avoir suivi la formation « Les marchés agricoles :
Gestion des risques prix et utilisation des marchés a terme »

Nicolas Pinchon

Apreés plus de 15 ans dans les métiers de la finance des
marchés agricoles puis directeur des achats dans I'agro-
alimentaire, Nicolas PINCHON a créé Veille Au Grain afin
d'accompagner la filiere dans des solutions de gestion des
risques des marchés et de construction de filieres
valorisantes.

Nicolas est également agriculteur dans les Hauts de
France..

Programme de la formation

LES PRINCIPES DE L’ANALYSE GRAPHIQUE
* Rappel sur les marchés a terme
« Histoire de I'analyse graphique
« Définitions

LES DIFFERENTS TYPES DE REPRESENTATION GRAPHIQUE
* La courbe continue
¢ Le bar chart
* Les bougies / chandeliers
« Atelier mise en pratique

LES FIGURES GRAPHIQUES
* Les figures de continuation
¢ Les figures de retournement
« Atelier mise en pratique

LES INDICATEURS
* Les moyennes mobiles / exponentielles
* Le MACD
* Les bandes de Bollinger
* LeRSI
* Le retracement de Fibonacci
* Atelier mise en pratique

Intérét de I'analyse graphique dans la détermination des objectifs de prix
* Atelier mise en pratique

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
* Découvrir I'analyse de marchés sous I'angle des graphiques
* Appréhender la psychologie du marché

« Utiliser I'analyse graphique pour définir ses objectifs de prix

Durée & Dates

1 journée, de 9h30 a 17h30 (soit 7 heures)
> le jeudi 16 novembre 2023

> le mercredi 12 juin 2024

> le mercredi 11 décembre 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 4 et ne peut en aucun cas
dépasser 12.

* Exercices dirigés de mise en situation, simulation, feedbacks
personnalisés du formateur aprés chaque cas pratique

* Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation

* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de cas,
des cas pratiques, des Quiz...

Colts

* 990€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

¢ 792€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

* Intra possible sur demande : nous consulter

« Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net
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Marketing & Innovation

Innovation, expérience client, DATA... Préparez demain pour développer plus de valeur pour votre entreprise

Comprendre et agir par
I'économie circulaire, vers
un nouveau modele innovant.
Contexte, approche et outils

Atelier immersif pour

imaginer le futur et agir
ensemble pour le climat




ATELIER IMMERSIF POUR IMAGINER LE FUTUR ET

AGIR ENSEMBLE POUR LE CLIMAT

Afin de limiter les effets du changement climatique, I’Accord de Paris
(2015) a fixé un objectif : limiter la hausse de la température en
dessous de 2 degrés d’ici la fin du siécle.

Pour y arriver, nous devons réduire nos émissions de gaz a effet de
serre, et notamment passer a 2 tonnes équivalent CO2 par an et par
habitant d’ici 2050. Aujourd’hui, en moyenne, un Frangais émet 9,5
tCO2e par an. En 28 ans, nous devons donc diviser nos émissions par
5 pour atteindre cet objectif.

L'atelier 2tonnes propose aux participants d’explorer le futur en
équipe et d’essayer de limiter le changement climatique en
atteignant les 2tonnes éq. CO2 d’émissions de gaz a effet de serre par
an et par personne, d’ici a 2050, afin de respecter les engagements
de I'accord de Paris.

Durant I'atelier, vous comprendrez concretement et de fagon ludique
ce que viser la neutralité carbone en 2050 en France implique. Avec
le groupe, vous aurez la mission de construire un scénario de
transition pour limiter le changement climatique a +1,5°C. Pour cela,
vous vivrez en accéléré les 30 prochaines années et devrez choisir des
actions individuelles ET collectives a I'échelle du pays.

A la suite de chaque choix, les émissions individuelles et nationales
seront mises a jour et vous permettront en live de visualiser votre
scénario de transition.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse : Comités de direction, Directions RSE, R&D,
RH, Marketing, Opérations, Responsables de
services, Managers, Collaborateurs
* Pas de prérequis exigé.

Loic FAYET
Consultant, formateur Explorateur de la
bifurcation écologique et alimentaire

Programme de la formation

EMPREINTE
« Réalisation du bilan carbone de chaque participant avant 'atelier (5-10 minutes)

INTRODUCTION
* Accueil des participants et recueil des attentes
¢ Présentation des causes et conséquences du changement climatique et du cadre
d’action pour le climat; introduction a la comptabilité carbone

SIMULATION
« 8 tours d’action individuelle et collective en alternance pour simuler I'’évolution des
émissions jusque 2050.

DEBRIEF
* Interprétation des résultats, enseignements clés, brainstorm pour inventer de
nouvelles actions, et conclusion inspirante.

ACTION
* Les participants ont accés aux données aprés |'atelier et prennent des engagements
d’action pour devenir acteurs de la transition !

Objectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :
« avoir une vue d’ensemble de la transition écologique
« comprendre quelles actions prioriser, aux différentes échelles
 visualiser quels acteurs et secteurs seront impactés
* savoir comment influencer les décisions collectives (institutions, politiques)
« découvrir la diversité des actions possibles et les ordres de grandeur de leur impact
« acqueérir du pouvoir d’agir sur ces enjeux

Durée & Dates
1 demi-journée, de 14h00 a 17h30 (soit 3,5 heures)
> le jeudi 5 octobre 2023
> le mardi 16 janvier 2024

Distanciel : formation délivrée a distance, via Teams

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum pour la dispense de la Formation
est de 8 et ne peut en aucun cas dépasser 12

« Réalisation du bilan carbone de chaque participant avant 'atelier

* Evaluation individuelle et collective a la fin de l'atelier, chemin
parcouru pendant |'atelier

« Chaque participant dispose d’un compte carbone aprés I'atelier

* |l est demandé aux participants d’étre ponctuels et de prévoir une
connexion avec une bande passante supportant la visio et un PC doté
d’un micro et d’une caméra en bon état

Modalités d’évaluation
¢ Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Colits

* 690€ HT par participant non adhérent a une fédération de branche

* 592€ HT par participant adhérent a une fédération de branche

« Le tarif inclut un acces a son compte carbone individuel et a la base
de données attachée pour un suivi personnalisé. Chaque
participant dispose d’un compte carbone apres l'atelier

« Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net
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COMPRENDRE ET AGIR PAR L’ECONOMIE CIRCULAIRE, VERS UN NOUVEAU
MODELE INNOVANT. CONTEXTE, APPROCHE ET OUTILS

Plus que jamais les entreprises ont un réle majeur a jouer pour
enclencher leur transition vers une économie plus circulaire.

Ces enjeux sont nombreux et souvent complexes et a travers cette
formation, nous proposons un point de départ vers I’action : une
compréhension, des voies, des moyens et des atouts pour s’orienter
vers cette transition.

Ainsi, nous proposons a la fols d’acquérir les principales notions de
circularité et d’utilisation raisonnée des ressources et d’identifier les
leviers d’actions possibles sur votre périmétre.

Cette journée permettra a chacun de prendre du recul sur sa filiere
et de regarder sa chaine de valeur sous un angle plus systémique afin
de trouver des clés vers une transition compatible avec les
ressources planétaires.

Public concerné & prérequis
* Cette formation s’adresse aux Dirigeants, Responsable Marketing
produit, Responsable Trade Marketing, Responsable Innovation,
Design, Responsable R&D, Responsable RSE/QSE/ Achat / Produit,
Responsable Logistique
* Pas de prérequis exigé.

Florence Maillard

Co-fondatrice de Circularoom, studio d’innovation en
économie circulaire.

Une double expertise : accompagnement pour des
démarches d’innovation durable et expérience

dans I'action marketing et commerciale de grands
groupes de I'agro-alimentaire avec 10 ans endirection
de category management

Programme de la formation

ACCUEIL DES PARTICIPANTS ET RECUEIL DES ATTENTES

1 - INTRODUCTION AUX BENEFICES DE L’ECONOMIE CIRCULAIRE
«  Atelier « Fresque de I’économie circulaire »

« Partage en grand groupe : débrief et position de chacun.

2—- ECONOMIE CIRCULAIRE

* Les outils d’analyse et de d’orientation

¢« Comment appréhender son éco-systeme?

*  Par ol commencer ?

3— REPENSER SA CHAINE DE VALEUR ET ENGAGER SES PARTIES PRENANTES
« Travail individuel sur son propre secteur, entreprise

* Sessions d’échanges : mise en perspective, point de pivot
BILAN DE LA FORMATION ET PLANS D’ACTION DES PARTICIPANTS
¢ Quizz

*  Plan d’action individuel
* Bilan individuel et collectif

Obijectifs

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

*  Comprendre les limites planétaires et les enjeux environnementaux

¢ Comprendre les fondamentaux de 'économie circulaire, ses atouts, ses
leviers

e Utiliser des outils du design circulaire pour faire un premier point sur
sa chaine de valeur

* Identifier de nouvelles opportunités et de nouveaux liens de
coopération par la circularité

Durée & Dates

1 journée, de 9h30 a 18h00 (soit 7 heures)
> le jeudi 14 septembre 2023

> le jeudi 1¢" février 2024

> le jeudi 23 mai 2024

9 Présentiel : formation délivrée dans nos locaux a Paris

Méthodes et outils

* Le nombre de participants minimum est de 5 et ne peut en aucun cas
dépasser 10

* Exposés théoriques et andragogie active, exercices dirigés de mise en
situation et simulation.

 Le support de formation est remis a chaque participant

Modalités d’évaluation
* Evaluation des acquis de chaque participant grace a des études de
cas, des cas pratiques, des Quiz...

Codts

* 802 € HT par participant non adhérent a une fédération de branche *

« 1000 € HT par participant adhérent a une fédération de branche *

« 10 €/personne reversée a la Fresque de I’Economie Circulaire

* Intra possible sur demande : nous consulter

* Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en
charge par votre OPCO.

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net







Vous avez des questions sur
cette thématique ?

N’hésitez pas a prendre contact avec nous
contact@ania-formations.net
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Exemple de bulletin d’inscription :

PME : COMMENT RENFORCER VOTRE POUVOIR
DANS LA NEGOCIATION GRACE A LA LOI ? DEFORMATION

Durée : 2 demi-journées, de 9h00 a 12h30 (soit 7 heures)

Date : jeudi 5 et vendredi 13 octobre 2023 I:"j Date : vendredi 4 et jeudi 10 octobre 2024

M. Mme. Prénom : Nom :

Fonction : E-mail :

Téléphone : / / / / Mobile : / / / /
M. Mme. Prénom : Nom :

Fonction : E-mail :

Téléphone : / / / / Mobile : / / / /
M. Mme. Prénom : Nom :

Fonction : E-mail :

Téléphone : / / / / Mobile : / / / /

>CONTACTS — SUIVI DU DOSSIER FORMATION

M. Mme. Prénom : Nom :

Fonction : E-mail :
JRATION

M. Mme. Prénom : Nom :

Fonction : E-mail :

2% journées

A DISTANCE

D 792€ HT par participant adhérent a un syndicat métier ou a une ARIA
|:| 990€ HT par participant non adhérent

Intra-entreprise possible sur demande : nous consulter
Cette formation donne lieu a une convention et peut étre prise en charge par votre
OPCO. La signature de la convention déclenchera I'inscription définitive du/des participant(s).

Raison sociale :
Adresse :

Téléphone : / / / / Mobile : / / / /
N°Siret: _/_/ [/ / / / / J J_J J J J_/

Etablissement a facturer, si différent :

Votre référence commande :
[] opco >Nom de 'oPCO :
> Contact dossier : Prénom : Nom : E-mail :

|:| Ci-joint un chéque de : ............. € a I'ordre de I'Institut des Relations Fournisseur-Distributeur

Virement
Subrogation OPCO

La signature de ce bulletin de participation signifie I’acceptation sans réserve des Conditions Générales de Services figurant dans les 3 pages suivantes.
*Handicap : Pour les personnes en situation de handicap souhaitant participer a I'action de formation, veuillez prendre contact préalablement par mail contact@ania-formations.net pour étudier la faisabilité de votre projet de formation

ANIA FORMATIONS est opérée par IRFD S.A.S. au capital de 10 000,00 € - RCS Paris B 900 411 968 - Tél : 33 (0)1 89 16 77 21 — contact@ania-formations.net



LE REGLEMENT INTERIEUR

PREAMBULE
ANIA FORMATIONS est opéré par I'lInstitut des Relations Fournisseur-Distributeur :

15 rue du Louvre 75001- Paris France

Tél:0189 16 77 21 - E-mail : contact@ania-formations.net
S.A.S au capital de 10 000 euros - RCS Paris B900 411 968
SIRET 90041196800010

N° TVA Intracommunautaire FR92900411968

-> Site internet : www.ania-formations.net

ANIA FORMATIONS concoit, élabore et dispense des formations inter-entreprises et intra-entreprise sur I'ensemble du territoire national.

Le présent Réglement intérieur a vocation a préciser certaines dispositions s'appliquant a tous les participants aux sessions de for-
mation organisées par ANIA FORMATIONS dans le but d’en permettre le bon fonctionnement. Dans les paragraphes qui suivent, il
est convenu de désigner par :

Client : toute personne physique ou morale qui s'inscrit ou passe commande d’une formation aupres de ANIA FORMATIONS.
Participant/Apprenant : la personne physique qui participe a une formation.

Formations inter-entreprises : les formations inscrites au catalogue de ANIA FORMATIONS et qui regroupent des participants
issus de différentes sociétés.

Formations intra-entreprise : les formations qui regroupent des participants issus d'une seule et méme entreprise. Les forma-
tions délivrées peuvent étre inscrites au catalogue ANIA FORMATIONS ou congues sur mesure pour le compte d’un client ou d'un
groupe de clients.

Formation présentielle : formation réalisée en salle.
Formation distancielle : formation réalisée en classe virtuelle.
Organisme de formation : ANIA FORMATIONS



mailto:contact%40ania-formations.net?subject=
https://ania-formations.net/

Article 1 - Objet Conformément aux articles L 920-5-1 et suivants et R 922-1 et suivants du Code de travail, le présent Réglement

intérieur a pour objet :

e De définir les régles générales et permanentes de fonctionnement de I'organisme de formation.

« De préciser la réglementation en matiére d’hygiéne et de sécurité et de distanciation sociale De prévention contre le Covid-19.

« De formaliser les régles relatives a la discipline, notamment les sanctions applicables aux apprenants et les droits de ceux-ci en
cas de sanction.

Article 2 - Personnes concernées

Le présent Reglement intérieur s'applique a tous les apprenants inscrits a une session dispensée par ANIA FORMATIONS et ce, pour
toute la durée de la formation suivie, quelle soit organisée dans un cadre inter-entreprises ou intra-entreprise, en présentiel ou
en distanciel. Chaque apprenant est considéré comme ayant accepté les termes du présent reglement lorsqu'il suit une formation
dispensée par l'organisme de formation et accepte que des mesures soient prises a son égard en cas d’'inobservation de ce dernier.

Article 3 - Lieux de la formation

Quel que soit le lieu de la formation y compris dans des locaux mis a disposition par le client s'appliquent conjointement : - le Regle-
ment intérieur de I'établissement accueillant la formation et le présent Réglement intérieur.

Article 4 - Regles générales

Chaque apprenant doit veiller a sa sécurité personnelle et a celle des autres en respectant les consignes générales et particuliéres
de sécurité et d’hygiéne ainsi que des reégles de distanciation sociale de prévention du COVID en vigueur dans les lieux de formation
et de pause et de détente. Toutefois, conformément a I'article R. 922-1 du Code du travail, lorsque la formation se déroule dans une
entreprise ou un établissement déja doté d'un réglement intérieur en application de la section VI du chapitre Il du titre Il du livre ler
du présent code, les mesures de sécurité et d’hygiéne applicables aux participants sont celles de ce dernier reglement.

Article 5 - Interdiction de fumer et de vapoter
Il est interdit de fumer et de vapoter dans I'ensemble des locaux de I'établissement.
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Article 6 - Boissons alcoolisées

[l est interdit aux participants de pénétrer ou de séjourner dans I'établissement en état d'ivresse ainsi que d'y introduire des boissons
alcoolisées.

Article 7 - Accident

Tout accident ou incident survenu a l'occasion ou en cours de formation doit étre immédiatement déclaré au Formateur présent par
le participant impliqué ou les personnes témoins.

Article 8 - Consignes d’'incendie

Les consignes d'incendie et notamment le plan de localisation des extincteurs et des issues de secours sont affichés dans les locaux
de formation de maniére a étre connus de tous les participants.

Article 9 - Horaires des formations

Les horaires de stage en présentiel ou en distanciel sont fixés par l'organisme de formation et portés a la connaissance des appre-
nants sur l'invitation transmise au préalable. En cas d'absence ou de retard, les apprenants doivent avertir 'organisme de formation
ainsi que I'employeur.

Article 10 - Assiduité a la formation

Les participants ont obligation de signer la feuille démargement par demi-journée de formation (matin + apres-midi) qu'elle soit
sous format papier ou dématérialisée.

Article 11 - Tenue et comportement

Les participants sont invités a se présenter sur le lieu de formation en tenue confortable et décente et a avoir un comportement
respectueux a I'égard de toute personne présente.

Article 12 - Information et affichage
La circulation de lI'information se fait par affichage sur les panneaux prévus a cet effet.




Article 13 - Usage du matériel

Chaque apprenant a l'obligation de conserver en bon état le matériel qui lui est confié en vue de sa formation. Les apprenants sont
tenus d'utiliser le matériel conformément a son objet. L'utilisation du matériel a d’autres fins, notamment personnelles, est interdite
sauf pour le matériel mis a disposition a cet effet. A la fin du stage, le stagiaire est tenu de restituer tout matériel et document en sa
possession appartenant a I'organisme de formation sauf les documents pédagogiques distribués en cours de formation.

Article 14 - Documentation pédagogique

Les contenus et supports pédagogiques quelle qu'en soit la forme (papier, électronique, numérique, orale...) utilisés par ANIA FOR-
MATIONS pour assurer les formations ou remis aux apprenants sont protégés par la propriété intellectuelle et le copyright. A ce titre,
le client et les apprenants s'interdisent de transformer et de reproduire tout ou partie de ces documents.

Article 15 - Confidentialité ANIA FORMATIONS

Le client et I’apprenant sengagent a garder confidentiels les documents et les informations auxquels ils pourraient avoir accés au
cours de la prestation de formation ou a l'occasion des échanges intervenus antérieurement a la formation.

Article 16 - Vol ou endommagement des biens personnels des participants

L'organisme de formation décline toute responsabilité en cas de perte, vol ou détérioration des objets personnels de toute nature
déposés par les participants dans les locaux de formation.

Article 17 - Sanctions et procédure disciplinaire

Tout manquement de l'apprenant a I'une des prescriptions du présent Réglement intérieur pourra faire I'objet d'une sanction.
Constitue une sanction toute mesure, autre que les observations verbales, prises par le directeur de I'organisme de formation ou son
représentant, a la suite d'un agissement de I'apprenant considéré par lui comme fautif, que cette mesure soit de nature a affecter
immédiatement ou non la présence de l'intéressé dans la formation ou a en mettre en cause la continuité. Aucune sanction ne peut
étre infligée a I'apprenant sans que celui-ci ait été informé au préalable des griefs retenus contre lui

Article 18 - Information

Le présent reglement intérieur contenu dans le Livret d’accueil est remis a chaque apprenant avec son invitation. Un exemplaire du
présent reglement est disponible dans les locaux de l'organisme de formation. Le réeglement intérieur ainsi que le Livret d’accueil
sont également disponibles sur le site www.ania-formations.net
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REGLES DE CONCURRENCE

ANIA FORMATIONS est attaché au respect des regles de concurrence. Les formateurs s'engagent a respecter ces régles en toutes
circonstances lors de leurs interventions dans le cadre des formations réalisées pour ANIA FORMATIONS. De la méme maniére, les
participants sengagent a n'avoir aucune discussion pouvant avoir pour objet et/ou pour effet de restreindre le jeu de la concurrence
notamment en évoquant des prix de vente, des stratégies commerciales ou tout autre sujet qui pourrait étre considéré comme un
échange d'informations sensibles potentiellement anticoncurrentiel.

Il est attiré I'attention des participants sur le fait que la détermination du caractére sensible des informations qu'ils transmettent leur
appartient dans la mesure ou il peut étre délicat voire impossible pour les formateurs de savoir si les informations communiquées
sont réellement sensibles. En cas de doute ou de question, les formateurs se tiennent a la disposition des participants pour en dis-
cuter.

De la méme maniére, les formateurs et intervenants d’ANIA FORMATIONS rappellent que la confidentialité des échanges est de
rigueur au cours des formations et que ce principe s'applique a toute personne participant a une formation organisée par ANIA
FORMATIONS.




NOUS CONTACTER

Contactez notre équipe pour : Rendez-vous sur Pour nous faire parvenir
quipe p P
. Votre futur projet formation www.ania-formations.net pour : vos documents :
¢ Un besoin administratif * Trouver rapidement une IRFD pour ANIA FORMATIONS
ou de suivi de formation formation par domaine 15 rue du Louvre
«  Une question d'ordre technique «  Consulter, télécharger le contenu 75001 Paris
ou pédagogique complet des programmes
» S'inscrire ou inscrire un ou plusieurs sala- ou
contact@ania-formations.net riés aux sessions interentreprises et rece- af )
01891677 21 voir immédiatement la confirmation contact@ania-formations.net

« Demander un devis pour une formation
interentreprises ou intra entreprise en
présentiel ou en distanciel

» S’informer sur l'actualité
de ANIA FORMATIONS

e Poser une question ou demander
un renseignement

© Ania Formations - Mise en page Deesign it - Derniére mise a jour : Janvier 2024
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LES INFORMATIONS PRATIQUES

15 rue du Louvre
75001 Paris

Batiment 2
(porte a droite en entrant dans la cour)
Interphone IRFD - Escalier A - 2¢ étage

METRO

Les Halles (Ligne 4) : Sortie N°9 : MONTORGUEIL
Chatelet-Les Halles (Lignes 7, 11 ou 14) : suivre
FORUM puis Sortie N°7 : PORTE DU JOUR
Louvre-Rivoli (Ligne 1) : Sortie : RUE DE RIVOLI

RER
Chatelet-Les Halles (RER A, B & D) : suivre FORUM
puis Sortie N°7 : PORTE DU JOUR

Jardin
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Paris Croix Des
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Chatelet-les-Halles
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Louvre

Rivoli

Bus
Lignes 67,74 &85

VELIB’

Stations 1008 & 1024 (rue Coquillére), 1012 (29 rue
Jean-Jacques Rousseau), 1026 (place du Lieutenant
Henri Karcher)

PARKING
Croix des Petits Champs

HOTELS A PROXIMITE

Hotel Louvre Saint-Honoré

141 Rue Saint-Honoré, 75001 Paris-01 42 96 23 23
200 metres de nos locaux

Tonic Hotel du Louvre
12 Rue du Roule, 75001 Paris-01 42 33 00 71
500 metres de nos locaux
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