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INSTITUT NEGOCIATION

DE NEGOCIATION

CERTIFICAT A LA D'INFLUENCE
NEGOCIATION D'INFLUENCE®

Enregistré au Répertoire Spécifique par France Compétence sous décision 5963 en date du 25 mars 2022
Délivréa:

Laurent ALIX

Délivré a Paris, le: 15 septembre 2023 Julien PELABERE, PhD

Fondateur Institut NERA

L'institut NERA est un organisme de formation conventionné, enregistré sous le numéro 32600374360 (cet enregistrement nevaut pasagrément de
I'état). La Négociation d'Influence® est une marque déposée et enregistrée a I''NPI (n® national d'enregistrement : DEM-4857951)
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