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Marwan Mery

NEGOCIATEUR PROFESSIONEL
DIRIGEANT D'ADN GROUP

Marwan Mery est négociateur professionnel.

Au quotidien, il intervient aupres d'entreprises, d'organisations
gouvernementales ¢t dONG  pour résoudre des situations
complexes, impliquant des cas critiques (kidnapping et rancon,
extorsion, suicidaire...), des négociations commerciales a forts
enjeux, des conflits sociaux, des relations diplomatiques ou encore
dans l¢ cadre dentretiens thérapeutiques face a des patients
refusant de prendre leur traitement.

Consultant aupres des Nations Unies ct intervenant a I'Université
d'Harvard en négociation complexe, il est lauteur dune dizaine
d’'ouvrages a succes. Il dirige ¢galement ADN Group, une agence
de négociateurs composée dune trentaine d'experts répartis en
France ct a I'étranger.

Marwan est un ancicen officier® spécialiste de I'influence et de la
négociation de crise au scin du COS, T'¢tat-major des forces
spéciales [rancaises.

« Un négociateur hors pair »
LE PARISIEN

« Reconnu par nombre d’entreprises et d'institutions
pour ses compétences de négociateur professionnel »
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; « Un grand négociateur »
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L DE 35 000 PERIONNES
FORMEES A LA HETHODE

« En faisant appel a Marwan Mery, la direction de
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‘ ‘ « Une expertise hors du commun »

JULIEN MOREL - DIRECTEUR COMMERCIAL NESPRESSO

Virtuose de la négociation

RABIH EL-HADDAD

DIRECTEUR DE LA DIPLOMATIE
MULTILATERALE A L'ONU

« Marwan transmet une philosophie de vie qui
change profondément le monde de l'entreprise et
la société »

KARIN RAGUIN - VICE-PRESIDENTE TALENTS LVMH



Les objectils

Structurer son cntretien de facon
professionnclle

Extraire subtilement de l'information
Adapter son comportement et sa
communication en fonction de
I'interlocuteur

Transcender les résistances

Exploiter lcs vulnérabilités

Construire ¢t maintenir sa crédibilité
en situation dégradée

Le¢ programme

Ccr

JOUR

PREPARER SON ENTRETIEN

Déterminer le lieu

Choisir la disposition
Concevoir les étapes tactiques
Mémoriser les premiers mots

CREER UN CONTEXTE FAVORABLE

Etre disposé mentalement

Ouvrir le dialogue

Faire bonne impression

Déterminer la baseline de son interlocuteur

CONDUIRE EN ENTRETIEN

S'approprier les techniques de I'écoute véritable
Créer et maintenir le lien en toutes circonstances
Maitriser le questionnement stratégique

Eviter les freins relationnels

JOUR

L'EXTRACTION CIBLEE

Transcender les résistances

S'approprier les techniques d’'influence avancées
Détecter le mensonge

Maitriser le questionnement ciblé

EXPLOITER LES VULNERABILITES

Identifier les 9 vulnérabilités de nos interlocuteurs
Activer les leviers d'action idoines
Induire le changement souhaité

CLOTURER EFFICACEMENT

Respecter les étapes de cléture
Impliquer son interlocuteur
Faire perdurer le lien relationnel
Préparer I'avenir
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Informations
pratiques

Conduire un entretien dans le but
d’extraire  de linformation précicuse
requiert une grande expertise. La raison
principale réside dans le fait que
lIinterlocutcur n'est pas nécessairement
dispos¢ a se livrer, pour des motifs qui lui
sont propres. Plus l'interlocuteur affichera
de la résistance, plus la compétence
technique de celui qui conduit I'entretien
secra  déterminante.  Ceci, tout en
préservant la relation.
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100% des personnes formées
recommandent la formation
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2 jours soit 14 heures
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PUBLIC

Toute personne amenée a gérer
des relations inter-personnelles

N
ACCESSIBILITE

Nous sommes heureux d'adapter
Nos services a chacun

(V) (V)

DELAIS D’ACCES

Inscription possible jusqu’'a 48H
avant le début du masterclass.
Nous consulter.
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Les modalités
FINANCIERES

Le cott du Masterclass s'¢leve a 2 600 euros HT par
personne. Il comprend :

[’animation sur 2 jours a Paris dans un cadre
prestigicux

Les calés d’accueil, les pauses ct les déjeuners

Le support de formation

« Le certificat Influence et Recuceil d'Information

PEDAGOGIQUES

Le masterclass Influence et Recueil d’Information
privilégic Taspect pédagogique afin de favoriser
individuellement l'apprentissage des compétences.

L instructeur alterne les apports théoriques ct miscs
cn pratique issucs dc cas réels permettant une
appropriation rapide des techniques cnscignéces.

D'EVALUATION

[’évaluation des compétences ct des connaissances
se fait de différentes manieres. Durant la formation
cn présenticl, via des cas pratiques, mises en situation
ct débriefings personnalisés par le formateur.

Le Masterclass se déroule dans une salle de
formation au 9 rue Guénégaud 75006 Paris.

i

MASTERCLASS
EN PRESENTIEL

PENDANT LE
MASTERCLASS
Remise du support de formation
Influence et Recueil d'Information

Remise du certificat Influence et Recueil
d'Information

90 i
apres

QUESTIONNAIRE
DE SATISFACTION

Apreés le masterclass,
réponse a une enquéte
de satisfaction

UN ORGANISME DE FORMATION
CERTIFIE

EN ADN Group cst un organisme de formation
REPUBLIQUE  immatricul¢ sous le numéro 11755092475. Les
FRANGAISE masterclass et formations peuvent faire T'objet
- d'une convention de formation.

ADN  Group est certifi¢ Qualiopi sous le
N°FR069878 1 en décembre 2021 dans la
catégorie action de formation.

Les masterclass selon ADN

DETOUR
PEDAGOGIQUE
Grace au décalage, les détours

pédagogiques permettent une
appropriation rapide des concepts.
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CAS PRATIQUES

Les mises en scéne et jeux de
réle permettent une immersion
compléete.
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9, RUE GUENEGAUD | 75006 PARIS
m +33 (0)158 56 26 25 '@l
CONTACT@ADNGROUP.COM
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