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SOMMES-NOUS ?

YA+K se donne pour mission de faciliter, au sein des
organisations qu'elle accompagne, la mise en mouvement
vers des modes de travail plus collaboratifs.

Nous concevons et animons pour ce faire des démarches
collaboratives et des parcours d’apprentissage visant a
libérer les prises d'initiative des collaborateurs et favoriser
un travail collectif efficace et porteur de sens.

Notre approche sur-mesure s'appuie sur les forces et
expertises de nos deux métiers pour vous proposer un
accompagnement au plus proche de vos enjeux

L'équipe est constituée de 10 membres permanents
passionnés d'apprentissage et de transmission.

YA+K a par ailleurs créé une communauté externe de
formateurs et facilitateurs indépendants intervenant sur
leurs domaines d'expertise propres.


https://youtu.be/rAXvzlUc2IU?feature=shared
https://yaplusk.fr/

PROGRAMME
DE LA FORMATION




© OBJECTIFS

FOIRMATION | Clarifier sa proposition de valeur

DEVELOPPEMENT : o - : .
Identifier les catégories de prospects en lien avec cette proposition de

COMMERCIAL valeur

ConStrUIre. et m(?ttrc? en oeuvre une fe.w/le de rO.Ute Définir une stratégie de prospection adaptée, en articulant des
commerciale alignée avec ses objectifs professionnels actions d'attraction (visibilité, contenu, réseautage...) et de contact direct
Z (messages ciblés, relance...)
FORMAT =
Mettre en ceuvre une feuille de route commerciale concréte et
. Mix présentiel et distanciel personnalisée, incluant un calendrier de prospection et un outil de suivi
e  Module1:2jours en présentiel de ses actions.
° Module 2 a 6: 3h par module en distanciel
g Mener efficacement une premiére rencontre avec un prospect
Cadrer une demande client pour construire une proposition
PUBLICS VISES %H{b technique et financiére adaptée
a Facilitateurs et facilitatrices s o : . - .
Q Formateurs et formatrices C.reer une proposition technique et financiére claire et'
| différenciante, adaptée au contexte et aux attentes du client

Q Coachs

Présenter son offre avec impact et conduire une négociation
tarifaire

Nourrir sa démarche commerciale dans la durée, en capitalisant sur
ses missions réussies




VUE D’ENSEMBLE SUR LE PROGRAMME

— — — —
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(-
DEFINIR SA STRATEGIE DE PROSPECTION —— PRESENTER SON OFFRE ET CONDUIRE
~ UNE NEGOCIATION TARIFAIRE
51 28 & 29 janvier (En présentiel) e . -
1, 9 juin matin (3h en visio)
\ CREER UNE PROPOSITION TECHNIQUE ET N
FINANCIERE ADAPTEE AUX ATTENTES DU CLIENT \
\ 7] 28 avril matin (3h en visio) \
=2
4
. \
—_— .
‘ NOURRIR SA DEMARCHE C’OMMERC|ALE
DANS LA DUREE
MENER UNE PREMIERE RENCONTRE AVEC % 7 juillet matin (3h en visio)
UN PROSPECT :
. 17 février matin (3h en visio)
CONDleE UN RENDEZ-VOUS DE CADRAGE POUR
I BATIR UNE PROPOSITION TECHNIQUE ET

-\ ) FINANCIERE ADAPTEE

N — %3} 24 mars matin (3h en visio)



PROGRAMME

FORMAT
° Définir sa proposition de valeur en considérant ses appétences et
le marché visé
o Définir la notion de proposition de valeur
o Définir sa proposition de valeur au travers d'un Ikigai
o Tester sa proposition de valeur aupres du groupe
° Identifier des prospects en cohérence avec cette proposition de
valeur
o Introduction aux critéres permettant de segmenter un
marché
o Effectuer cette segmentation pour identifier une ou

plusieurs catégories de prospect

Livrable J1:
a Un ikigai complété
a Une ou plusieurs catégories de prospects identifiés

° Déterminer une stratégie de prospection adaptée
o Présentation des deux grandes catégories de stratégie de
prospection :

u Stratégie d'attraction qui donne envie a des
prospects de vous solliciter via du partage de
contenu par exemple (inbound)

u Stratégie “d’'aller vers” (outbound)

o Déterminer sa stratégie de prospection compte tenu de sa
proposition de valeur et sa cible

o S'approprier les bons outils/canaux au service de cette
stratégie

° Organiser sa stratégie de prospection

o Construire un mode opératoire permettant de mener a
bien cette stratégie

o Mise en place d'un calendrier de prospection adapté a
cette feuille de route

o Déterminer les actions a réaliser dans ces créneaux de

prospection

° Mise en place d'un suivi de ses actions commmerciales
o Introduction aux outils permettant d'effectuer ce suivi
(type CRM)
o Construire son propre outil de suivi

Livrable J2:

a Une feuille de route commerciale personnalisée
a Un calendrier de prospection
a Un outil de suivi personnalisé



FORMATION

PROGRAMME

° Commencer a tisser une relation de confiance

° Recueillir les informations clés sur I'environnement, les enjeux et le
contexte du client

° Présenter son offre de valeur a la lumiére des informations
recueillis

Livrable : Une présentation claire et structurée de son offre de service

. Recueillir toutes les informations nécessaires a la création d’'une
proposition technique et financiére juste et adaptée a la demande
du client

Livrable : Un canevas avec les questions clés a poser lors d'une réunion de
cadrage

] Créer une proposition type, personnalisable ensuite selon la
demande client

] Créer une offre personnalisée selon la demande technique du
client

] Définir le budget de I'accompagnement a partir d'une grille
tarifaire

Livrables:
] Un modéle de proposition commerciale personnalisable
a Une grille tarifaire (lien ici)

] Présenter 'accompagnement proposé avec clarté et conviction
tout en mettant en valeur la dimension co-construite de la
proposition

° Etre capable de mener une négociation commerciale fondée sur
les intéréts

. Proposer des ajustements acceptables pour les deux parties

Livrable : Une grille de préparation a la négociation tarifaire


https://drive.google.com/file/d/1_sn51VzQ9ld0Xbcc1LTU1DbPT0vDYFBf/view?usp=sharing

Entretenir une relation client dans la durée

Livrables:
Matrice de rétrospective
Mind map de I'écosystéme client

MODULE 6 - 3 heures (Distanciel),
Nourrir sa démarche commerciale en capitalisant sur les missions réussies
Conduire une réunion de retour d'expérience permettant de se projeter sur la poursuite de la relation commerciale

Cartographier les opportunités potentielles au sein d'une organisation cliente.

Une grille tarifaire

r\r\//:iitcrjce de rétrospective
map de l’écosystéme client

L'ISSUE pDg
LA FORMATION, Vous REPARTEZ AVEC

A
5 Une feuille de

0 Unepre route COMmerciale .

O un c;o nz\s,:?vt'on claire et structur’[gzrzoen 2 alisée

O un moddle g ec les questions clgs 3 pos on offre de Service
o Proposition commercial er lors o'
a € personnalisaple
]

Q

Une grille de plepa!atlon alar egoc;atlon arifair
-
alre

une reunion de Cadrage

Au cours et suite a la formation

Vous rejoignez un réseau d'entraide au selln o
duquel les apprenants pourront partager eti .
expériences, expérimenter et mettre engralaq
les compétences développées au cours de
formation.



_.NOTRE
PEDAGOGIE



PARTIS PRIS
PEDAGOGIQUES

DES FORMATIONS FACILITEES|

Toutes les séquences de nos formations ont été congues par des facilitateurs
a la maniere d'un atelier collaboratif. Des prises de hauteur sont prévues pour
débriefer des méthodes vécues.

SCENARISATIONS FIL ROUGE|
Nos parcours pédagogiques sont scénarisés dans le but de faciliter
I'apprentissage et lI'ancrage des messages clés.

FORMATEURS FACILITATEUR

Tous les formateurs et formatrices sont des praticiens expérimentés de la
facilitation. Leur expérience permet en particulier de personnaliser et de
contextualiser les apports, et d'apporter des feedbacks concrets et
argumentés aux apprenants.

APPRENDRE EN PRENANT PLAISIR

Cadre de confort, optimisme et utilisation de jeux pédagogiques : notre
pédagogie permet de faciliter les apprentissages dans un cadre prenant soin
des participants et offrant une vraie place au plaisir d'apprendre ensemble.

APPRENDRE EN FAISAN

Nos formations laissent la part belle & la pratique et aux mises en situation. A
toutes les étapes, nous encourageons les participants a se jeter a I'eau dans
un cadre bienveillant qui permet d'oser. Des séquences de prises de hauteur
et de débriefing permettent d'ancrer les concepts abordés et les
compétences mises en oeuvre.



PEDAGOGIQUES

ACCELERATEUR DE PROJETS

Laccélérateur de projet est une approche simplifiée du CODEV. Elle permet, en 30
minutes, de mettre le groupe au service de la résolution d'une problématicue ou d'un
défi rencontré par un pair

Les méthodes d'intelligence collective

* proposées au cours de la formation
p— sont toutes synthetlsees daqs une fiche
- Aider un collégue 3 trouver des réponses a un prat|q ue, d|spon|b|es en acces ||bre

défi auquel il fait face
- Partager des expériences vécues autour d'un

challonge concre dans notre médiatheque.

METHODE

) ANIMATION PAS A PAS
@ Un process en 5 étapes minutées

3 réles: 1 facilitateur, 1 porteur de sujet, des contributeurs (idéalement 5 3 8)

30 minutes ETAPE 1 Présentation de a problématique et du contexte - 5 min
Invitez le porteur de sujet a partager, en 5 minutes, son défi et toute information qui
itaider les & mieux le contexte. Le porteur de sujet
.. termine en disant : “J'aimerais que le groupe m'aide 4... + [demande]”.
Q“ ETAPE 2 Questionsde clrificaton - 5 min
Proposez aux contributeurs de poser des questions de clarification s'ils en ont.
Assurez-vous que les questions sont VRAIMENT des questions de clarification. Si
5410 certains contributeurs sautent sur des idées, des conseils, des questions hétoriques,
participants ... rappelez-leur quiily aura un moment précis pour cela plus tard. Invitez les
3 faite des prises de parole braves, afin que chacun ait la possibilité de
Sexprimer. Si un participant n'a pas de question de clarification, il peut passer leur
tour
ﬁ ETAPE 3 Contributions - 10 min
Dans cette phase, le porteur de sujet reste silencieu et prend des notes. Vous,
facilitateur, invitez les autres participants a partager leurs contributions
1 - Une question ou une suggestion pour aider le porteur 3 trouver des solutions
De quoi 2- Une expérience similaire 3 laquelle ils ont été confrontés;
prendre des 3 - Une ressource qui pourrait aider le porteur de sujet
notes

ETAPE 4 Résumé et prochaines étapes - 5 min

Invitez le porteur de sujet a reprendre la parole en répondant aux 3 questions
suivantes :

De quoi suis-je reconnaissant ?

Qu'est-ce-que j'ai appris sur mon sujet/projet ?

Quelles sont mes prochaines étapes ?

ETAPE 5 Apprentissages - 5 min
Ouvrez un demier tour de table et invitez les contributeurs & répondre & la question‘

. . . 2
Notre livre méthodologique pour se lancer dans Qu atjo appris pour moi méme,en adant une aute personne a épondre & soe
défi ? Quiaurais-je envie de retenir des ces échanges et d cette méthode pou

la facilitation, disponible en libre acces. @@®® | rovesroen”



https://yaplusk.fr/wp-content/uploads/2024/08/yak-formation-facilitation-livre-methodes-ressources-outils-gratuit.pdf
https://yaplusk.fr/ressource/outils-facilitation/

D'EVALUATION

Dans nos formations, les compétences acquises sont évaluées tout au long du parcours de nos apprenants, de la
fagcon suivante:

Vous réalisez un auto-diagnostic de vos
compétences actuelles via un questionnaire en

ligne. GRILLE

;,ﬁ'ﬂ,:}loﬂ Dans notre formation, vous évaluez vos
Des quizs permettent de tester les competepces en vous . .
connaissances sur les concepts cIé_; pour Z?éoé?;igﬁ?gr?tgtniuaﬂarSgrglredcc;I_ecsgge
chaque étape du processus de facilitation. pairs.

Vous participez a au moins une mise en
situation de facilitation suite a laquelle vous
recevez un feedback de la part du groupe et
des formateurs.

En fin de formation, vous remplissez votre grille
d'auto-évaluation.

Un quiz de validation des connaissances et une
auto-évaluation a froid vous permettent d’
évaluer les compétences acquises lors de la
formation.
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https://drive.google.com/file/d/1hIrZXygJtKR98BGMDOFPBTuq3W6s2Fuk/view?usp=sharing

VOS
FORMATEURS



& FORMATRICES

Nous sommes une équipe de facilitateur-rice's et formateur-rice's passionné-es par l'intelligence collective et la transmission ! Chaque
journée de formation est animée par un bindme de membres de I'équipe pédagogique afin que vous puissiez découvrir une grande
diversité de styles de facilitation ainsi que différentes formes de co-facilitation !:)

Olekhnovitch

Facilitatrice, formatrice et,
responsable YA+K
Bretagne

in

Ploujoux
Facilitateur, formateur et
co-fondateur de YA+K

in

Chagneux

Becker
Facilitatrice, formatrice et
co-fondatrice de YA+K

in

Becker
Facilitatrice et formatrice

in

Maurer

Facilitateur et formateur
Responsable de la région
Auvergne-Rhéne-Alpes

in

Blanchard

Facilitatrice et formatrice

in

14


https://www.linkedin.com/in/marionolekhnovitch/
https://www.linkedin.com/in/florent-ploujoux-a3a00749/
https://www.linkedin.com/in/laurachagneux/
https://www.linkedin.com/in/elisebecker/
https://www.linkedin.com/in/romain-maurer-65625a48/
https://www.linkedin.com/in/ga%C3%ABlle-blanchard-7a340499/

. S’ INSCRIRE
A LA FORMATION



FINANCEMENT ET

TARIFS DE LA FORMATION (HORS TAXES)
Particuliers et indépendants : 2000€ HT

FINANCEMENT FIFPL
Cette formation est éligible au financement par le FIFPL (Fonds
Interprofessionnel de Formation des Professionnels Libéraux).

Conditions
a Etre travailleur indépendant
a Relever d'une profession libérale non réglementée

a Etre & jour de votre cotisation URSSAF a la CFP

Démarche a suivre
Créer un compte sur www.fifpl.fr
> Rubrique “Mon Compte” > Créer une demande

QUGIlOp' » YA+K est organisme de formation certifié Qualiopi.

processus certifié

IE B REPUBLIQUE FRANCAISE

CONTACT

On vous accueille dans la Kasa,
11 rue Raspail, 94800 Villejuif
(Métro 7 Villejuif Louis Aragon)

16


https://www.linkedin.com/company/12907248
https://www.instagram.com/ya.plus.k/
https://yaplusk.fr

VOTRE
INTERLOCUTEUR



CONTACT

MAURER

romain.maurer@yaplusk.fr
07 64 4517 45

Un doute, une question, une envie de
savoir si c’est le bon moment pour vous ?
Ecrivez-moi ou appelons-nous, je serai ravi
d'en discuter avec vous :)

Pour suivre nos aventures et
étre au courant de nos actualités

Newsletter



https://www.linkedin.com/in/romain-maurer-65625a48/
mailto:romain.maurer@yaplusk.fr
https://www.linkedin.com/company/12907248
https://www.instagram.com/ya.plus.k/
https://yaplusk.fr




