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Management et Coaching

COACHING INDIVIDUEL = COACHING D’EQUIPE
FORMATION = CONDUITE DU CHANGEMENT = VISION STRATEGIQUE




« Qui suis -je ? Ou suis -je ? Que veux -je ? Ol vais -je ?».

De nos jours, I'6°tre humain ®volue dans wun contexte
profonds et permanents (environnement social, politique, économique, contexte familial et du couple,
etc.). La découverte de la complexité de la réalité est un des éléments majeurs qui nous oriente vers un
modele théorique de pensée basé sur la recherche et la réflexion. Cette complexité de la réalité résulte &
la fois de notre regard mais aussi de la réalité elle -méme. Finalement, la complexité de la réalité tient
aussi au mode de représentation du réel que nous nous faisons en projetant au -dehors ce que nous révele
la connaissance de soi.

Ddune mani re plus sp®cifique, je serais tent®e de poursui

Le monde aujourdoéhui est en recherche de sens. Les t¢
nos projets. Léincertitude du Ilfenmde meirmn,urlb@@u o lcuhteizo-nousdaebs €
volont® ddentreprendre, ®l ®ment essentiel de r®ussite. L‘;Q‘
lucidit®, de courage, de pers®v®rance et de coop®ration.

niveausoient - Il s, se doivent dé°tre toujours plus rapides, to
titifs. Il fut un temps pendant | equel la vie ®tait moi
dhui doit sauver | es apparences en restant toujours dan
qualité des vitrines qui interagissent sur la psychologie du décideur.

Néanmoins, force est de constater que seule la personnalité, partagée entre le « moi social » superficiel
etle « moiprofond  » créatif et imprévisible, permet de rester identique a soi -méme dans ce flux agité de

la vie personnelle et professionnelle.

6°tre

Memorability, forte de sa culture humaniste, place | hu
seule condition & ses yeux pour apporter une haute qualité de performance et de développement durable

aux organisations et aux entreprises contemporaines.

Accompagner un changement, encourager, soutenir ou relever un challenge, éclairer une situation,

r®v®l er des aptitudes, d®f inir un projet de vie, é, aut

ter des accompagnements personnalisés et vivants.

Les formations récurrentes de notre catalogue et les nombreuses nouveautés devraient vous permettre
de programmer, avec succes, votre plan de formation.

Giorgia Sanfiori
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Formations et tarifs

2450 HT

o

Prendre la parole en public 3+ 2jours Accompagner et motiver ses collaborateurs 3+ 1 jour 1960

Parcours Management Niveau IlI

Concevoir et mettre 2ousi uvidd70e
plan de communication interne

HT

(<3

Léentretien dd®val uat Bjours 1470

Réussir son événementiel 3+ 1 jour 1960

HT

o

Léoentretien de recrut e3djeurst 1470

Communiquer efficacement
avec les outils de la P.N.L.

5 jours 2450

Le manager coach 5 jours

Du manager au leader: construire
et d®vel opper son |

4+ 1 jour
ader ship

Animer et conduire efficacement
une réunion

3 jours

@

La gestion du stress 4 jours

Formation de formateur 5 jours

Léaffirmation de

oi 3jours

Communiquer en utilisant la
communication non violente 3 jours 1470
de Marshall B. Rosenberg

[=

Gestion des conflits 3 jours

Maitriser les outils du management
Parcours Management Niveau |

=3

3 jours 1470

N.B : Toutes nos formations peuvent °tre di

= 24

Partager sa vision et asseoir
son leadership 3 jours 1470
Parcours Management Niveau Il

=3




Prendre la parole en public

fanagement et Coaching

7, 8, 9 Janvie
10, 11, 12 Juin +
2,3 Septembre

Concevoir et mett
plan de communication interne

r

e elb, 16, ddJanwier| e
17,18, 19 Juin

Réussir son événementiel

21, 22, 23 Janvier +
16 F®vrier
24, 25, 26 Juin +
4 Septembre

Communiquer efficacement
avec les outils de la P.N.L.

26, 27, 28, 29, 30 Janvier
7,8,9,10, 11 Septembre

Animer et conduire
efficacement une réunion

4, 5, 6 F®V

16, 17, 18 Septembre

Formation de formateur

9, 10, 11, 12
21,22,23,24,25 Septembre

Communiquer en utilisant la
communication non violente
de Marshall B. Rosenberg

18, 19, 20 F
30 Septembre, 1, 2 Octobre

Maitriser les outils du management
Parcours Management Niveau |

11, 12, 13 Mars
7, 8, 9 Octobre

Partager sa vision et asseoir son leadership
Parcours Management Niveau Il

18, 19, 20 Mars
14, 15, 16 Octobre

Accompagner et motiver ses collaborateurs
Parcours Management Niveau IlI

25, 26, 27 Mars + 14 Avril
21, 22, 23 Octobre + 16 Novembre

Lédentretien doé®valu

ation 1,2,3 Avril
9, 10,12 Novembre

Ldentretien de recr

Ut ement8,9, 10 Avril
18, 19, 20 Novembre

Le manager coach

4,5,6,7,11 Mai
23, 24, 25, 26, 27 Novembre

Du manager au leader: construire et
développer son leadership

12, 13, 14, 15 Mai + 8 Juin
1, 2, 3, 4 D®cembr

La gestion du stress

18, 19, 20, 22 Mai

Bey®, L@, di D

Léaffirmation de

oi 27, 28, 29 Mai

16, 17, 18 D®c

Gestion des conflits

8,9, 10 Avril

| )N =

3, 4,5 Juin




PRENDRE.A PAROLEEN PUBLIC

Objectifs de la format 4

Créer une premiére impression positive
et donner une excellente image de soi.
Capter l'attention et définir les objectifs
de sa présentation.

Communiquer ses idées avec clarté et
force de conviction, tout en véhiculant
crédibilité et confiance.

Développer un message fort, structurer
sa présentation autour de ce theme
central.

Etre a l'aise et naturel pendant son

exposeé et transmettre son enthousiasme.

Utiliser les bons mots, les bons gestes et
les bonnes intonations afin d'augmenter
son impact.

Impressionner son auditoire en
utilisant les nouvelles technologies
de la présentation.

Faire mouche a tous les coups quel
que soit l'auditoire. Motiver et
persuader son auditoire a travers des
exemples et des faits.

Entrainer la crédibilité et vendre ses
idées, son entreprise et soi -méme.
Etablir la confiance et construire la
crédibilité d'un leader engagé au sein
de ses équipes, de son département
et de toute son entreprise.

* Toutes personnes amenées & prendre la parole en public.

Apprendre & communiquer comme les meilleurs :

les secrets de la communication.
Votre corps parle,

Apprendre
et a utiliser les métaphores.

utiliser

votre

Apprendre a préparer ses interventions : fiches

conseils et soutien opérationnel.

Les techniques de base de I'expression orale.

Surmonter le trac et prendre confiance :

O Les techniques de gestion des émotions.

O La peur des autres.
O Les états internes.
Le travail sur la voix :

O Les techniques de pose de la voix et la respira-

tion dans I'expression orale.

0 La maitrise du débit et du rythme de la parole.

OLes 12

outils de

6oral

e La communication non-verbale : tout un langage !

Le contenu de la communication :

V@ i Shvoif ReSehtBr sl idées.

¢ Savoir argumenter et convaincre.

Savoir s'adapter a l'interlocuteur et & l'auditoire
¢ Le choix du vocabulaire et des arguments.
Savoir préparer ses interventions en utilisant la

bonne méthodologie.
Mi se au point de

son

I 6 es p@ cRoir orgarfiser BeR fddeLde fadoR fethédlqee] ©

pl an

redéfinissant son style de communicateur en accord

avec sa personnalité.

Exercices d'entrainement sur le style expressif de
chacun avec utilisation de la caméra vidéo.

ates : calendrier page 6 et

do



CONCEVOI R ET METTRE
LE PLAN DE COMMUNICATION INTERNE

=
= y
= Objectifs de la format

=, C 3
\ﬂ ) ) " . :
W 7 e Comprendre les enjeux de lacommuni- e |dentifier les meilleures pratiques
/)Q\ cation interne dans Ipdueen faireelgs paint forts.
i ® Repérer les différents besoins de e Apprendre a impliquer, a tous les
communication interne. niveaux, les différents acteurs relais
e El aborer des plans ddg@l@pgupicaipr commu-
nication interne compte -tenu des
contraintes et les traduire en objectifs
mesurables.
\ « La communication n'est pas un discours ou une bande vidéo. Ce n'est pas un journal

dusine. La vraie communication, c'est une attitude, un environnement... C'est un proces-

sus constant, interactif, destiné a créer le consensus. » - Welch, John Francis Jr.

e Toutes personnes en charge de la communication interne.

¢ Contenu

Etat présent de la communication interne  : état

des lieux du perfectible ?

Pourquoi développer une communication interne ?

Le cadre théorique de la communication interne

O Les techniques de communication interne :
orales, directes, médiatiques, synergies
formation / communication interne.

Les stratégies de communication interne :

¢ Quand faut-il communiquer ?

Outils dodéanalyse et comp
la communication interne
O Comprendre Identrepris

O Culture et val eumdeurde
frein du changement ?

Auditer son systéme de communication interne.

Diagnostiquer les besoins et définir les axes de

communication :

O Plan de mobilisation
mes de représentation des salariés.

Etat désiré concernant la communication interne &

Détermination des objectifs réalisables et évalua-

bles dans le temps.

Définir les moyens de mesurer les objectifs de la

communication.

Définir le role et les compétences du responsable

de la communication interne.

Identifier les enjeux et les différents acteurs de la

communication interne :

O Points forts, alliances et freins des différents
acteurs.

Définir les missions de la communication interne

r

e
|

O Articulation des objectifs, des cibles, des messages
et des moyens de la communication.
Apprendre a légitimer la fonction par une dimension
« conseil ».
Comment concevoir et faire vivre le plan de communi-
cation interne ?
O D®finir sa strat®gie ddacti
désiré.
Apprendre & « vendre » son plan de communication en
éerﬂfgr&igtis%s com ’%er%ces de corgmur;(iqu%teaﬁn
doi pllrhu 7% t%UWsC Y% s Gcteurs
O _Donner du sensgctur_favoriser I'appropriation.
comme Sy me | g
Dgnner de | 0©me pour favori
%e ntreprise ) .
Inciter chacun & mieux communiquer pour favoriser
le travail en commun.
Elaborer le cahier des charges des actions et suivre
leur r®alisation ddune mani
IMaT iser | steé:hlni ues ad; '%tées de communication
p8u 4ird te'sdn plan de ct nfunicatiot Un otil de
progreés et de négociation.
Evaluer pour améliorer les pratiques et les outils
existants.
Strat ®gies de mise en place
dants de communication & tous les niveaux.
Mesurer les résultats du plan de communication
interne :
O Indicateurs de pilotage et suivi pour mener
| d®valuation.
O Concevoir I'évaluation comme une action de
communication interne.
Intégrer les nouvelles technologies du moment en
communication électronique et vidéo.

Tarifs et Durée : page 4 et 5

Dates : calendrier page 6 et 7

e

(



& REUSSIR SON EVENEMENTIEL!
=
=

=, < =
\31 . . . . .
W 7 e [dentifier les enjeux de la communica- e Vendre son événement en interne.
0l Q\ tion événementielle dans la stratégie © Préparer, gérer et évaluer 'événement.
i de I'entreprise.

e Responsables et chargés de communication.
e Collaborateurs des services marketing.
e Assistant(e)s de communication.

¢ Contenu

e Déterminer l'objectif de la manifestation

4
4

o

o

® Préparer sa manifestation :

o
o
O

o
o
O

O

® Réussir sa communication autour de I'événement :

0

o
O
o

<

* Vivre le jour J : étre acteur de I'événement

Valider 'opportunité de monter un événement. O Recevoir les intervenants.

Les différents types de manifestations : choisir O Accueillir les invités ou visiteurs.

I'évenement. O Se rendre disponible pour prendre en compte les
Identifier les enjeux et les retours attendus : demandes patrticuliéres.

définir les cibles et les objectifs. O Assurer les relations publiques.

Evaluer le budget. O Assumer son réle de coordinateur auprés des

représentants de I'entreprise.
Identifier et gérer les contraintes matérielles. . aluer les "retombées” de 'événement :
Etablir un rétro planning.

Repérer un lieu adéquat : les conditions de
succes.

Identifier ses fournisseurs.

Cr®er un th me et
Définir une liste d'intervenants.
Coordonner la consistance du contenu.

Evi
O Mesurer les retombées "image", commerciales.
O Consolider sa base de données en vue d'une suite.
O Préparer une suite.
O Valoriser I'événement en interne.
une i mage pour | 6®v=®nement .

La valeur ajoutée de cette formation

= Avant la formation : diagnostic personnalisé
entre le consultant et chaque participant. Une
approche méthodologique et des conseils
pratiques sont proposés pour chacun des
thémes évoqués.

= Les participants sont invités a apporter une
proposition issue de leur entreprise afin de
profiter des conseils de I'animateur et du
groupe.

Identifier la cible.

Préparer et envoyer les invitations.

Etablir un suivi des réponses et relancer.
Choisir les bons supports : les documents a
remettre aux participants.

Sélectionner les produits a présenter.
Vérifier avant le jour J : signalétique, agence-
ment, accueil...

« Un pessimiste voit la difficulté dans chague opportunité un optimiste

voit | dopportunit® dans-Churchiffue difficult®

page 4 et5
ates : calendrier page 6 et




COMMUNIQUER EFFICACEME!
AVEC LES OUTI E LA P.

{ bjectifs de la formatio p

e Apprendre a mieux se connaitre pour
gérer avec succes les difficultés
relationnelles.

e Atteindre son objectif en sachant
| 6®l aborer et
le rendre opérationnel.

S L e Apprendre comment diagnostiquer
I ) et traiter un probléme qui empéche
S 1 ddatteindre son ob
Ny
&
Q3
=

s'apprend et ca se cultive.

« La communication est une science difficile. Ce n'est pas une science exacte. Ga

e Apprendre
ticité par le langage.

e Apprendre le rdle des sens dans la

situation de communication.

bi ene IE@blirful® HoMiphott He cBnfiade

avec votre interlocuteur.

jectif.

» - Lagardere, J.L.

sdexpr

abilit

ent et Coaching

4 Pour qui ?

e Toutes personnes souhaitant améliorer sa capacité a
communiquer en interne ou en externe.

Y

L Contenu

Les fondements de la P.N.L. et ses cinq domaines e Ldauthenticit® dans | a ommi
clés. O Détecter les incongruences.
® Les préceptes de base: 0 Les équivalences complexes.
O Perception du monde. 0O LO®tat de ressource.
O Capacités et Ressources. O Ldancrage.
O Relation et Communication. ® La pyramide des niveaux logiques de Bateson:
O Evolution etchangement : d&i nconsci e W MErdyhnces et Valeurs.
incompétent a inconsciemment compétent. 0 Le travail sur les croyances.
cLa @ a‘r 8@ . DOeBE: p.a 3 e Berg b tIgeln't#ie(?et utiliser les présupposés.
O Les trois mécanismes pour établir notre carte du L hni isualisati Aqe .
e =Y ® Les techniques de visualisation créatives :
0 Faire attention aux distorsions cognitives. 9 Les sousmodalités sensorielles.
o Cohérence et crédibilité : le verbal, le non verbal et O l& "jéta programmesy .
le para verbal. 0 Méta programmes de perception.
© Un monde sensoriel: le V.A.K.O.G. 0 M®ta programmes ddorgan

0 Les trois principaux systémes de représentation
sensorielle : le V.AK.

0 Ladistance conversationnelle.
O La synchronisation : mimétisme comportemental
et registre sensoriel dominant.
e LaP.N.L. ala découverte des objectifs :
0 Omissions, généralisations, distorsions : le méta -
modeéle pour clarifier les ambiguités du langage.
O La mise en
langage : les questions a poser.

O Les messages du regard pour observer le compor- ® LOi ntervention en vue dou
tement non verbal. O L6®t at pr®sent et | 8®ta
O L6i mportance du non verball L@recadragecensixpsiresndr e ou
faire passer un message. O Association et dissociation.
0 Le calibrage. e Mises en pratique des différentes techniques abor-
e Cr®er du lien, ®tablir | e rdéesg puraptesjeur, senadant & farmationet

i tmodéle podrile m®t a

de I dinformation.
O Méta programme de choix : motivation et décision.

débriefing.

Tarifs et Durée : page 4 et 5
Dates : calendrier page 6 et 7
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ANIMER ET CONDUI
EFFICACEMENT UNE REUNION

bjectifs de la formatio p

L Contenu

e S6assurer de |loutilit® de o Quelle®som lesches psychologiques qui permettent
O Les crit res do®valuati on .decomprendre tantlefonctionnement des petits

?
O Les diff®rents cas ddéune r%nﬁlpr?slqﬁ'endesigﬁir&dls%?pee%:sable.
elLe r'le de | danimateur dans

M%”?

p . Prépare_r efficacement une réunion e Stimuler | 6®coute O Les atouts de la réunion. AT
fg?n‘:g““’e tant sur le fond que sur la e Faire preuve ddéemp o Les différents types de réunion et leurs particularités. 0 Bien choisir les participants
o . . e Gérer et réguler les temps de parole. e Techniques pour maitriser les différents types de anifici g
S ® Mieux communiquer face & un groupe. h ) ; O Comp les s dela
N Ee—— P e Créer une synergie dans le groupe. réunion. collective.
Q v © Maitriser le fonctionnement des petits ) f o el m N = - q o - ]
N et des grands groupes. ° S:::;i’iéie:;:té:s et la créativité de com d[i‘i; Let Iaaréur?ioen doon eadre at ®rd edscedife? RdhiCoed dilrénts hcurs .
s #* i N " 3 b 5 :
S { * Anticiper les conflits et gérer les n A A i | m | ion 2 0 Léart de savoir ®couter
3 ‘.‘ comportements difficiles et négatifs. ¢ Faire prendre une décision collective. . ngm::: :;épze;r:rtréanane"::r erél:gf ev. e lLes grandes qualit®s déu
~ e Gérer sans difficulté les objections et ® DLE p f i 2 pe 7 . réunions efficaces.
S les incidents. ailniser son langage corpore! et son mental. o Les techniques de prise de parole et la gestion des
> O Apprendre captiver | 6au ddiferentes personnalités.
,\%\ 2 O Apprendre a guider les discussions. e Comment rester maitre du jeu face aux imprévus ?
<= & O Apprendre a étre convaincant. e L & a préunisn.
O Savoir synthétiser et conclure.

* Quelles techniques d'animation favorisent le mieux la
participation ?

« Une audience rassemblée dans un but spécifique ou pour célébrer un événement

r particulier, présente, par construction, un lien commun. Un bon orateur ne se contente O Comment appr®hender la technique déanimation | a
pas de le savoir, il en tire parti. » - Bakshian, Aram Jr mieux adaptée ?
0 Les diff®rentes techniques ddani mation.

4 Pour qui ?

e Toutes personnes qui doivent animer des réunions, qu'il
s'agisse de réunions de service, de réunions d'information,
de r®unions de groupes de pr —= 1 Tarifs et Durée : page 4 et 5

Dates : calendrier page 6 et 7




& FORMATIONDE FORMATEUR
= R
=

I
. [C\C 7 ® Maitriser les régles de base de la e Utiliser les différentes techniques de
] Q\ communication et de la pédagogie des communication orales et gestuelles.
G‘\)'\ adultes afin d'animer, en tant que e Choisir des méthodes pédagogiques

formateur, des sessions de formation

"transfert de comp®t
e Optimiser la dynamique du groupe et la

motivation des participants pour

adaptées a la gestion des groupes.
e/3«Ha?y.¢l,eersla demande de formation.

e Rédiger le cahier des charges pour
préparer son intervention.

pédagogiques.

le déroulé pédagogique.

accroitre I'efficacité de la formation. " T e 1
\§ ® Préparer son intervention et construire O A IETe BT
S
S
S

e Toutes personnes amenées a prendre la parole en public.
e Formateurs permanents ou occasionnels souhaitant acqué-
rir l'aisance indispensable & une animation réussie.

¢ Contenu

e Déroulement d'une action de formation :

O Entrainement a la gestion des difficultés ren-
contrées lors d'une animation.

® Les régles de la communication appliquées a la
formation : se faire comprendre pour former.
O Comprendre les mécanismes de la communication

et ses freins. O Les étapes de I'appropriation : motivation, écoute,
® Les notions de base de la pédagogie des adultes: compréhension, mémorisation, appropriation,
O La psychologie de I'adulte en formation (résistance restitution.
au changement, phases dd apvpdesdirtervensoa, gtges danimationwetchoix
tion " la formation, ryt hmédaghgicagspr enti ssage,

courbes doattentioné). O Lintervention informative, non directive, démons-
O Limportance du contexte socio -affectif dans trative, recherche -action, consultation -action et
l'acquisition des connaissances. formation -action.
e Le role du groupe dans la formation : e Les modes d'évaluation:
¢ Personnalités et spécificités des groupes O Evaluer les acquisitions, le fonctionnement du
(interactions, r!'le du grouproupaes Il @adoiwmatt®ohmdume gr c
chacun de ses membres, €) e Mesurede leffet Formation :
O Créer une dynamique de groupe (ANIMER) et O Evaluer les acquis et engager les participants sur un
réguler les dysfonctionnements. plan de progrés.
e Les différentes méthodes et techniques pédagogi-

didacti N e ¢ L'évaluation formative.
I { IV non dair 1V r £ "
Ques (didactiques, e T T LR, (] ® Auto-évaluation du formateur :

objectif,é). N ¥ ) X .
o Conception et préparation d'une intervention ¢ Co_ns1ru|re une grille d auto -évaluation et définir
doun pl an -adten.progr ~ s

O Mener un entretien avec le décideur (critéres et
structures).

O Définir les objectifs pédagogiques généraux et
opérationnels en prenant en compte les objectifs
transversaux et les enjeux.

« La connaissance s'acquiert par l'expérience. Tout le reste n'est que de linformation. »

Einstein, A.

Tarifs et Durée : page 4 et 5




COMMUNIQUER EN UTILISANT

LA COMMUNICATION NON VIOLENT|
DE MARSHALL B.ROSENBERG

" Objectifs de la formatio

Eviter la colére et la frustration qui
peuvent conduire a la violence.
Conduire a une bonne compréhension
de | dautre.

® Acquérir une communication de qualité
en exprimant ce que nous disons sans
susciter

Briser les schémas de pensée qui
conduisent a la colére ou a la

déprime.

Rendre authentique notre relation

aux autres.

Manifester une compréhension
I 6hosti | it ®.respectueuse atout message regu.

bilit

ent et Coaching

Y

{ Contenu

* Introduction & la communication non violente.
® Le langage «chacal » et le langage « girafe ».

® Les quatre composantes de la communication non
violente.

® Les deux phases de la communication non violente.
e Communication aliénante :

O Jugements moralisateurs, comparaisons, refus de
personnalit®, é

® Observer sans évaluer:
0 Risque de
tion ».
O Distinction entre observation et évaluation.
e |dentifier et exprimer les sentiments
O Codt élevé des sentiments inexprimés.
O Ldinterpr®tation mental

O Distinction entre sentiments et interprétations
mentales.

Développer un vocabulaire des sentiments.

| 6amal game ¢o

® Assumer la responsabilité de ses sentiments :
0 Quatre possibilités face & un message négatif.
O Identifier ses besoins.
O Exprimer ses besoins ou les taire ?

e Le |langage ddaction positif.
e Formuler doéune demande consci
e Loi mportance du retour face

e Adresser une demande a un groupe.

e Demandes et exigences.

RsdeViati ® M &b % Y% derri ~r
e Les pouvoirs de | dempathie.
e Lacolere :

O Différence entre cause et facteur déclenchant.
0 Lafonction vitale de la colére.

0 Exprimer sa colére en quatre temps.

e Exprimer sa reconnaissance.

e

e Toute personne intéressée par un outil de communication
principalement verbal servant & la résolution de conflits entre
deux personnes ou au sein de groupes.

e Toute personne désirant améliorer sa relation a soi -méme et

aux autres, de maniere autonome et responsable.

Tarifs et Durée : page 4 et 5
Dates : calendrier page 6 et 7




PARCOURS MANAGEMENT NIVEAU |

% MAITRISER LES OUTILS DU MANAGEME i

= .
(% R rr—— o Les régles fondamentales du management. Enoption (valeur ajoutée) - Analyse du test person-
2 = - A 5 nalisé « Le Puzzle »
® Les compétences essentielles du manager.
Vol ® Les différents styles de management. « Le Puzzle » : Analyse comportementale rapide,
Q\Q 7 o |dentifier son propre style de manage- ~ ® Mieux comprendre les enjeux du ® Sécuriser sa prise de fonction de responsable I i OF WEE 1 806, 06E aiisciiaCy e ¢
)] é\t ment et d®finir ses aoueeaupdstea m®l i or ati on hlerarchl?ue edn ~sachar_1t analyserSoneavicanerent p::zgﬂ;:- \F{:r?::tn:é :zi;ugosrzzl:::laﬁlge od: Sieeux
N par rapport a son savoir, son savoir- e Découvrir, a travers les jeux de roles, avan . wagl b p re ef mi greJles autres.
faire et son savoir -étre. e Conna’tre son style de man mRendre et ?LGSD P-f g
ses points forts gf | 6®quipe. Quel 2Quel emana yse basge; sur le modele du C e William
e Comparer son style de management lioration. q PO tyie Bp lton Marston.

de manager veux-je devenir ?
e Apprendre a savoir déléguer et quand déléguer : les

avec celui des autres.

Donner des outils pratiques indispen-

® Intégrer les concepts des différents sables et applicables aux situations Chaque participant sera invité a compléter le test en

styles de management. journalieres dans le cadre du mana- six étapes de la délegation. ligne quelques jours avant la formation.
e Travailler sur soi-méme afin de gement. ® Assurer [ coh®s_i0n de | 6®quipe : de | a Ioglque

prendre conscience du nouveau role o Gérer les situations délicates liées a individuelle & la performance collective. Tarif: 72 G H.T. par participant

occupé. la prise de fonction. e Apprendre ° sdaffirmer au gsuwstciedpteinbleen digas ttrre sm\ondti fliewe)
o Améliorer sa relation avec letemps en e Construire sa feuille de route pour changement de niveau de responsabilité.

apprenant a déléguer. les premiers mois de prise de e Gérer les situations délicates en sachant construire

fonction. de nouvelles relations avec son entourage.

e Construire le tableau de bord de son équipe et
choisir les indicateurs adaptés.

Pour qui

e Toute personne accédant a la nouvelle fonction de mana-

ger.
e Cadres et agents de maitrise ayant des responsabilités Tarifs et Durée : page 4 et 5
ddencadrement nouvelles ou ~ ve

Date:
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Cliannes, é

PARTAGER SA VISION ET ASSEOIR SON LEADEFR{SIi

PARCOURS MANAGEMENT NIVEAU I at et Coaching

e Permettre au manag er Dédodwairsanleadership naturel et
role de leader de proximité en de prendre conscience des points
conduisant | 6®quipe personmdalcs odnpd m@I-i
sement de ses buts, dans un climat o Travailler sur soi-méme, en partant
relationnel de qualité et de confian- du niveau des comportements pour
Ce: arriver au niveau
Se sentir en confiance dans son role tant que leader.
de leader. e Donner des techniques permettant de
Agir en leader de proximité. construire une vision et de la
Faire grandir | 8®quiP®MUeGerdevel op-
pant | a coop®rati orm [Ronnerudeandtho@oogieopour d e s
collaborateurs. construire une vision et la faire
appliquer concr te
mise en place du projet.

e Managers

di sposant de plusie

{ Contenu

e Distinguer le leadership du management.

e La notion de leadership : développer son impact
personnel en appréhendant les qualités principales
dun leader

e Clarifier les fonctions de chacun et responsabiliser.
e Créer un climat de confiance : créer les conditions

favorables -
e Communiquer son savoir et le faire partager.

® Agir sur les comportements, les capacités, les
croyances et valeurs et

e Gérer les rési et opti les p
e Construire une vision claire et mobilisatrice.

e Soaffirmer en tant que
critique constructive, savoir dire non.

e Evaluer pour faire évoluer.
e Transformer la vision en projet opérationnel.

| 6®coute et

e Construire
avec succes.

® Mise en situation : construire une vision, la commu-
niquer et définir un projet opérationnel.

son plan

En option (valeur ajoutée):

naligé « La carotte . »
I'oexpression de

Analyse du test person-

chacun.
« Lacarotte » : Analyse des facteurs de motiva-
tion ddune

| & i mbigioes et via @onner le « Pourquoi » de la
personne analysée. Analyse basée sur les travaux
doEduard Spranger.

| e a dondque i raltheite &
en ligne quelques jours avant la formation.

le test

Tarif: 42 0 H. T.
susceptible

par partici
déo°tre modifi

Tarifs et Durée : page 4 et 5
Dates : calendrier page 6 et 7

ddacti

on

personne. Va soul
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= Objectifs de la formation 4
=,

=
—
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=
0

strat ®gie de
des collaborateurs.
Maitriser les outils de motivation et
doéi mplication.
Développer son intelligence émotion-
N nelle pour favoriser la motivation de
Q son équipe.

Prendre conscience de la différence
entre le management classique et le
management avec une « coach-
attitude ».

Donner aux participants les outils de
base de coaching et les faire travailler

//1()4

SUr ceux-Ci.
Q.

N

N

N
/:\\
Ay

Pour qui
e Directeurs
e ﬂf rience.

T

ACCOMPAGNER ET MOTIVER SES COLLABOR
PARCOURS MANAGEMENT NIVEAU Il

Permettre au manager de déployer une e Donner aux participants des techniques
démarche de motivation en lien avec la
i | dent r egemetsre deedmprendre et tiee s 0 i n s

de gestion des émotions et des outils

sbappuyer sur les | ey
de leurs collaborateurs.

Donner aux participants la possibilité de
sbexprimer sur | d6exp@

recevoir des feed-back.

Donner aux participants la possibilité
ddexp®rimenter les te
coaching acquises en endossant la

casquette du coach ainsi que celle de la
personne coachée qui devra étre

amenée a donner un feed-back cons-

tructif dans le cadre du débriefing.

et / ou Managers dis

¢ Contenu

e D®vel opper | a

son équipe.

Les grands principes du coaching : confiance,

respect, écoute.

Evoluer de son role de manager a celui de

manager-coach (spécificités du réle de mana-

ger-coach, les limites ou quand le manager -
coach doit redevenir manager ?, les conditions
de réussite).

Maitriser les outils fondamentaux dans la

démarche de coaching : art du questionne-

ment, écoute active, reformulation, feed -back.

Développer le potentiel de ses collaborateurs :

O Faire un diagnostic des besoins, des motiva-
tions / d®motivations
nomie de chacun.

O Ildentifier
performance

O Connaitre et identifier les freins de ses
collaborateurs (généralisation, omission,
interpr®tation,

O Définir avec ses collaborateurs des objectifs
opérationnels adaptés.

e Personnaliser

collaborateurs :

O Faire bon usage des émotions et sentiments
pour motiver et impliquer.

O Distinguer les motivations collectives et
individuelles.

e Gérer les situations difficiles avec un collabora-
teur.

e Expérimentation des techniques de coaching :
tout participant jouera le réle du coach et du
coaché, en partant sur la base de problémati-
ques réelles.

les causes

pr®j ugddnagpagers,

I GaccompagTeRmgot ade. ¥€Spar

- D i ) r de gifo du
POST WG éo%chiﬁgﬁn%ividﬁzﬁjéTuour%a?/}:)riser Ieg prligé% de
N B i

conscience et |6int®gration d
ces (retour sur | dexp®rience

Test personnalisé « Le
Thermometre » ou « Le Boomerang »

« Le Thermometre » : Analyse anonyme du climat

de travail et/ou de la commun
®qui pe. Syst me de notation e
anonymes de plusieurs domaines. Nombreuses

données démographiques renseignées qui permettent

un tri des données fin et pertinent afin de mettre le

doigt sur les points & améliorer.

erhyif :d1uo 00 i v e uT d S At Opartici pant
susceptible doé°tre modifi ®e) .
ddinsuffisance de

(r®sultats,«lLeBobnerigons A@RIBBRA & ®val uati o

des compétences en management. Les participants

«s 0 a#valoenté et doautres personn
coll "gues) | d6®valu
ment des résultats et développement en conséquen-

ce de la personne centrale analysée.

participant

susceptible doé°tre modifi ®e) .
Chaque participant sera invité a compléter le test en

ligne quelques jours avant la formation.

3 jours + 1 jour, quelques mois plus tard,
dédié au feed-back de groupe et coaching individua-
lisé pour favoriser les prises de conscience et
| i nt®gration des nouvelles ¢
| dexp®rience v®cue) .

Tarifs et Durée : page 4 et 5
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ENTRETI EN D6 H emtnte:Caachingy
{ Objectifs de la formation \,

Contenu

A e Quoe=xt que | dentret?ien do®veleat Poapes de | dentretie d
3 O Les caract®ristiques biene p®cefiques denkdpabrebmmat
{ 7 bs 3 F do®valuation. dé®valuation.
P~ e Apprendre a transformer le momentde e Solutions concrétes pour faciliter le .
/ A |'Gentretien en un momemtoudE@emange | 6e e Les conditions pr®alables ¢uWioifmpooirltiafihemuge edlubecns reei edent
/l, constructif et dynamisant pour chaque tion: O Définir et clarifier les normes. dé®valuation.
3 individu et & concorder des engage- O Pr®paration de | O Déterminer les objectifs. e La gestion des conflits:dur
Q . entsiCommuns: : O Définition des objectifs. 0 Fixer les crit-res d&®val u% tDtgminerles causes du conflit
S P CHICER IS E R T 0 Gestion des confits. O Importance de la pr@®paratiQrCodunenge Pibrsetrivesd? | 8inobser
3 : e Apprendre | densembl e de s o't :-P > © evit (responsable et collaborateur). 0 Les différents types de conflits et leurs phases.
D 1 appl i guer lore do (H %_eur que%éurla personne évaluée. ® Les différents outils de la communication adaptés a O Les quatre grandes stratégies pour participer
'?g e Apprendre ° |6®val I dentretien dé®valuation. activement a la résolution des conflits.
& - personne ®val u®e ¢ e LOoi mportance duverbaketdnpara- d u e rDéfimition des objectifs communs et comment les
& ;. et comme verbal lors de |Identretien dfiehdea®? uation.
e Techniques doevrbacketi en et dded diff® ents syst mes
o Comment se comporter face aux critiques ? e Mises en situation et débriefing.

«Poser les bonnes questions demande autant de talent que

Half Robert

L

Pour qui ?

Managers et responsable de |
e Personnes soumises I dentre

Tarifs et Durée




b

»

GENTRETI EN D

abilit

ment et Coaching

M%O

~

e Apprendre a faire face a toutes les

§ -
h ¥ situations.
X * Donner des outils pratiques concernant
S les techniques de
Q . recrutement.
S o Apprendre & adapter son comporte-
S 7 ment a celui du recruteur.
3 4
S 1
<
&

olty

® Identifier les criteres secrets de
I d®valuation.
e Faire de | dentreti
| 6 econvain@et i en de
e Etre a terme un vrai conseil aupres
des personnes accompagnées dans le
domaine du recrutement.

e Managers
de recrutement.
e Toutes p

toutes personnes

et

ersonnes soumises

Y

{ Contenu

0 Les trois mécanismes pour établir sa carte du monde.

e Qudest qudun entreti@n de r edr Wieparemthése : la distorsion.
* Objectifs et attentes différents selon sa position QO Cohérence et crédibilité.
déinterviewer ou de candidaty Ladistance conversationnell.
e Comment se pr@®parer efficaceqmaghimétismbk bfgdleméntall € n
O Préparation générale et spécifique. « Comprendre et utiliser la dynamique et les mécanis-
e Comment se comporter face aux différents profils mes de | d6interviewer dans |
ddinter%iewers jugement :
e Comment se comporter face aux différents types 0 Les premiéres impressions sont déterminantes.
déentr2tiens ¢ La communication consciente et inconsciente.
e Les outils et les m®thodes l@g aplchsnntltniilcia¥ P nd S s!t 0
:ie; [,‘e recrutenlent. ds b O Le danger des dlstorswns cognitives.
. i mportance une onne con e s
BaCouricssicane] ¢ aQuam?un el Gritefe peutinflencét fej juge:
* Ir_n:nts' Grig~res duGvalmatlon 0 Lchémsmn flnale m?emen’tjfans [e prgngielhtee -
; R X eléentretien
O Les crit res susceptibles dFﬁ i@ d
TBente el 6 -aire emerger les valeurs et ecSuttir 1 Bila?
. o tions profondes du candidat.
e Communiquer avec efficacité : ~ h
D el e Les ®tapes de | dentretie
OLosuasease 7 | o'iuelques r gles de base
G carge nwesl PAB G BOFRH rgtegles dé recrutement face aux mutations de

| 6empl oi

Tarifs et Durée :
Dates : calendrier page 6 et 7

page 4 et5
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LE MANAGER COACH

bjectifs de la formation

Développer et motiver son équipe et e Développer son intuition et appren-
faire en sorte que le travail soit réalisé dre ° bien comadmeiqu
en facilitant | a mi s eppemdedéhangered&amt

ouvert & I'écoute et en restant
intégre avec soi-méme.

Adopter une posture de manager
coach dans ses actes de manage-
ment.

solutions consensuelles retenues.
Apprendre a voir, a lire les signes, a
écouter en profondeur ses collabora- .
teurs au-dela des apparences.

e Managers qui maitrisent les fondamentaux du management
et qui souhaitent évoluer vers un role de manager coach
pour développer le potentiel et les compétences de leurs
collaborateurs.

¢ Contenu

Qu 6 esdue le coaching ?

Qu b e=t
Le

qudun

marager

coachi nauactdnPagnei lepdévelop-

pement de la performance collective.

Le cadre de

do®qui pe.

r®f ®rence

Equipe et méta-modeles de communication.
Les différents outils structurels de coaching

do®qui pe.

Le coaching

Evoluer dans son réle de manager : de responsable

do®qui pe

hiérarchique a manager coach :

¢ Comprendre et utiliser son intelligence émo-

tionnelle.

Appréhender les différentes techniques du

manager coach pour en faire de bonnes pratiques.

Développer le potentiel, les compétences et
l'autonomie de vos collaborateurs.

Accompagner chaque collaborateur sur le parcours

de I'autonomie :

¢ La valeur ajoutée de la réunion déléguée.

Développer les compétences-clés du coach : le
déentret:

mod | e

en de

O Construire une relation de qualité.

¢ Apprendre a valoriser.
O Clarifier le présent.

® Les outils du coach au service du manager :

O Ldart

active.
en coach

du

questionnement

coach0 Communication verbale, non -verbale et para -verbale.
¢ Synchronisation et désynchronisation.
O L6®coute

doi nt @leofnlidtibn® N

ing
pert

¢ Echanger des informations claires et précises.
¢ Apprendre a déterminer, formuler et fixer un objectif.

et |§sLe[,ma%é'?SuCP§% bt ¢

un

espace

0sol

rphari i

Explorer les options pour orienter le collaborateur dans
utiond.

* Management des individus, management du métier et des

processus.

¢ La gestion des conflits en instaurant une relation

difficiles.

gagnant / gagnant.
¢ Trouver un cadre commun pour gérer les situations

¢ Répondre aux objections et aux critiques avec la
« coach-attitude ».

e Management et coaching avec les bases de la P.N.L.:
¢ Principes fondateurs.
¢ o a & h @estign des états internes.
¢ La communication opérationnelle.
e Entrainement a la conduite des entretiens de coaching

(art du

questionnement) et

Tarifs et Durée : page 4 et 5

d®




