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- L’assimilation rapide du savoir-

faire

- L’acquisition des certitudes qui

permettent d’étre a l'aise avec
les outils enseignés

- Votre montée en compétences,
en qualité, dans I'exercice de
votre fonction

- L’augmentation de votre

confiance (en vous, en vos
aptitudes et en votre potentiel)
ou le fait de la retrouver

- A la seule guantité nécessaire
de théorie pour comprendre et
passer a l'action

- Au maximum de pratique pour
devenir sr qu’on sait « faire » :
priorit¢ a l'action, aux
applications, a [I'entrainement
pratique intensif

H#

Notre expertise a vous entrainer a
utiliser nos outils pour venir a

bout de votre problématique

spécifique

%&

Dés que vous vous inscrivez,
vous répondez a un questionnaire
qui nous permet de cibler vos
attentes et d’adapter le stage a
vos besoins

- L'amélioration immédiate de

votre quotidien deées votre
retour sur poste

- A la résolution des situations

vécues sur votre terrain du fait
de [lapplication des outils
enseignés

Des cas pratiques crées par

nous, fondés sur nos 30
années d’expérience de la
formation, pour générer
votre montée en
compétences dans un
domaine précis

& (

Nos stages revus, corrigés,
adaptés et améliorés en
permanence (en fonction de
'actualité, des nouvelles
technologies .).
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- Découvrir les compétences que recouvre le managemen
- Comprendre les étapes du changement pour chanfgéreethanger son équipe
- Accepter de faire des efforts pour mieux manager

- Comprendre les 6 fonctions de tout Manager

- Identifier celles qui s’appliquent a vous

- Traduire ces 6 fonctions en actions concrétes atidien pour vous

- Différenciez vos actions de celles de vos collateanas pour prendre en mains
votre poste de manager et déléguer

- Analyser vos compétences de manager d'équipe

- Savoir prendre le pouvoir

- Intégrer les mécanismes du leadership

- Connaitre les régles de fonctionnement des groppess!’appliquer a votre équipe
- Savoir prendre du recul en toutes situations

- Savoir se positionner en tant que leader

- Comprendre les causes de la démotivation

- Savoir fixer et exposer un objectif de changementa@mportement

- Faire prendre conscience a votre collaborateuieffert que ce changement
d’attitude va lui demander

- Passer maitre dans I'art de vaincre les résistamcelangement, pour mieux
motiver individuellement votre collaborateur ouleotivement votre équipe

% 0 H#it
- Différencier la motivation du recadrage
- Recenser les faits avant de recadrer
- Amener votre collaborateur du négatif au positif
- Faire rédiger a votre collaborateur un plan deemion des dysfonctionnements
- Planifier et assurer un suivi de I'entretien deadrage

- Dynamiser votre équipe

- La faire adhérer aux choix de votre entreprise

- Lui faire partager les valeurs de votre entreprise

- Fédérer vos collaborateurs autour d'un projet

- Démontrer I'importance et le pouvoir de la conwviatiet de I'information dans la
dynamisation de I'équipe

- Développer votre volonté de réussir et votre comfiaen vous et développer celles
de votre équipe

- Augmenter votre force de conviction
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- Comprendre I'importance du plan d’action

- Identifier les actions a entreprendre

- Réaliser I'état des lieux : faisabilité et infaigaé

- Organiser votre plan d’action

- Préparer les actions

- Mettre en ceuvre votre plan et le formaliser

- Démontrer I'utilisation simple du plan d’action

- Enlever les facteurs de dispersion de vos colldbora
- Mieux répartir les charges de travalil

- Augmenter les résultats globaux de votre activité

- 3 4
- Faire exécuter vos directives grace a votre détisiovotre volonté
- Vous positionner en tant que leader
- Utiliser votre force de conviction pour vaincreugfet résistance
- Donner une directive
- Adapter le suivi de vos directives a vos différezullaborateurs
- Savoir valider les résultats

- Comprendre votre hiérarchie, ses objectifs et essihs

- Comprendre votre réle avec votre hiérarchie

- Réaliser une communication ascendante efficace

- Développer une relation gagnant/gagnant avec Wi¢rarchie
- Connaitre le « protocole » et éviter les pieges

- Construire une communication et une relation dditgua

- Améliorer vos relations avec votre hiérarchie

7T & ( 8
- Partir avec un plan individuel d’actions & mettneceuvre
- Appliguer votre formation puisque votre plan d'actin’est plus qu’a suivre
- Vous engager a le mettre en ceuvre
- Passer de la formation a I'action et pérenniserevimrmation
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64 #

Vous faire découvrir I'ensemble des compétencegegmuvre le sujet du
management

Comprendre par quelles étapes passer pour congugkangement
d’habitudes, de comportements et de fagcons de reanag

Supprimer vos attitudes de refus et de résistagtame(les de vos équipes)
face au changement

Vous placer dans une logique d’acceptation dedfefi fournir pour
mieux manager

Auto-évaluation de vos compétences de manager

Explication du changement :
sesquatre étapes
lesattitudes caractéristiques de chacune des étapes
lafacon d'aider quelgu’un a traverser ces étapes plus vite poyase
rester coincé dans l'une

Individuellement chaque participant :
identifie ses principaux facteurs de refus et de résistan@® qui
concerne le management (ce qui lui semble diffiifaire, ce qu'il
n’aime pas faire, ce qui lui demande un réel effetd..)
répond a la question :« Quels engagements étes-vous préndre
pour surmonter ces refus ou ces résistances ? »

Debrief, synthése et apports de I'animateur

64 #

Comprendre les 6 fonctions de tout Manager

Identifier celles qui s’appliquent & vous aujourd’dans votre entreprise
Traduire ces 6 fonctions clés en actions concaeguotidien pour vous
Différencier vos actions de celles de vos collateans pour mieux prendre
en mains leur poste de Manager et pouvoir ensélégder

Analyser vos compétences de manager d’'équipe

Explication des 6 fonctions du Manager

Exercice en bindbmes :
traduire les 6 fonctions clés en actions concréteguotidien sur
leur poste chez vous

%
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- Auto-évaluation et réflexions individuelles partagé
comment passer de I'opérationnel, par exemple siger
technicien », au fait de se conduire en « Managgdotd »

- Débrief:
les prises de conscience générées par cette séquét@gogique
les attitudes et comportements a changer
les progres réalisés grace aux exercices et réflexi

/ ,

64 #

- Savoir prendre le pouvoir

- Intégrer les mécanismes du leadership

- Connaitre les regles de fonctionnement des groppeasmieux faire
fonctionner votre équipe

- Savoir prendre du recul en toutes situations

- Savoir fédérer et se positionner en tant que leader

- En groupe, tous les participants jouent au « Jdeatiership »

- Débrief animé par I'animateur, pour mettre en énade:
la nécessité d’'un leader pour mener une équipe
les regles qui régissent un groupe
la qualité de communication nécessaire dans urmpgrou

- Auto-évaluation de vos qualités de leader et didimides progres a faire

dans le domaine

- Atelier de réflexion :
comment fonctionnent les groupes ?

- Exercice en bindbmes :
comprendre comment la responsabilité peut aidergositionner en
tant que leader

- En groupegentrainements coachégéalisés comme suit :
'animateur fait la démonstration du « geste correct » avedam
participants sur une situation extraite de sonidigst avec son
équipe
des qu’une difficulté apparait, notre animateur arréte la mise en
situation
le groupedoit analyser pourquoi I'animateur arréte, en quogue
le participant a fait n’est pas optimum et ne klirpettra pas
d’atteindre le résultat attendu
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le participant recommence jusqu’a ce qu'il constate lui-méme son
progrés, prenne confiance en lui et se sache aapallk refaire
seul, en situation avec son équipe
tous les participantsse mettent en binbmes et s’entrainent
réellement a l'acquisition des compétences prévues
'animateur coache et corrige les binbmes pour les faire psEgT
- Les entrainements coachés se font a partir degtisitg des participants
pour apprendre, par exemple, a :
fédérer leur équipe autour des nouveaux objectifs, alatslig est
en phase de résistance
remotiver leur équipe sur ses objectifs alors qu’elle ngitplus
fédérer une nouvelle équipe qui adorait travailler avec le
prédécesseur
empécherleur équipe de critiquer constamment leur entsepri
gérer les cas les plus fréqueniu il faut se positionner en Manager
de leur équipe pour tous les participants
- Corrections des binbmes par I'animateur
- Débrief:
les prises de conscience générées par cette séquet@gogique
les attitudes et comportements a changer
les progres effectués dans le jeu, les auto-évahstlies réflexions,
les exercices et les entrainements

64 #

- Comprendre les causes de la démotivation

- Savaoir fixer et exposer un objectif de changementamportement a un de
vos collaborateurs

- Faire prendre conscience a votre collaborateuteffert que ce
changement d’attitude va lui demander

- Passer maitre dans I'art de vaincre les résistamcehangement, pour
mieux motiver individuellement votre collaboratewr collectivement
votre équipe

- En groupe, analyse des 3 étapes de la motivation
- Entrainements coachés, réalisés comme précédenpoengpprendre a
conduire un changement d’attitude chez un de vilsbarateurs (passer
du refus / résistance a I'exploration) dans demsins telles que :
un poste de responsablest vacant et vous refusez a un de vos
collaborateurs cette promotion, au profit d’'un eglie considéré
comme plus apte
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apres la réunion un de vos collaborateurs rechigne a faire un plan
d’action
un de vos collaborateursest proche de la retraite, il ne voit pas
pourquoi il devrait faire des efforts
ou dans les situations proposées par vous
- Débrief:
les prises de conscience générées par cette séquenc
les attitudes et comportements a changer
les progres effectués dans les entrainements

% 0 Hit

64 #

- Comprendre la différence entre motivation et reagelr

- Recenser les faits avant de recadrer

- Amener votre collaborateur a prendre conscienceaeséquences de ses
actes et a modifier ses comportements positivement

- Faire rédiger a votre collaborateur un plan deetion des
dysfonctionnements

- Planifier et assurer un suivi de I'entretien deadrage

- En groupe, analyse des 7 étapes du recadrage
- Entrailnements coachés, réalisés comme précédenpoent’entrainer a
recadrer un de vos collaborateurs dans les caardaiou il faut faire
passer du refus/résistance a I'exploration :
votre collaborateur tomlieujours malade avant ses vacances
votre collaborateur arriveouvent en retard
votre collaborateune respecte toujours pas les standards
qualités ; il considére qu’il n’en a pas besoin
ou dans les situations proposées par vous
- Débrief:
les prises de conscience générées par cette séquét@gogique
les attitudes et comportements a changer
les progres réalisés grace aux entrainements

ol
64 #
- Savoir dynamiser votre équipe
- La faire adhérer aux choix de votre entreprise
- Lui faire partager les valeurs de votre entreprise
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- Fédérer vos collaborateurs autour d'un projet

- Démontrer I'importance et le pouvoir de la conwiatiet de I'information
dans la dynamisation de I'équipe

- Développer votre volonté de réussir et votre corfaen vous pour mieux
développer celles de votre équipe

- Augmenter votre force de conviction

- Rappel des principes qui régissent un groupe
- Analyse des composantes de I'adhésion
- Entrainements coachés :
faire passer un message difficile (le préparenttiaer les
objections)
faire partager une valeur
dynamiser I'équipe
repérer les effets de mobilisation d’'une équipe
jouer la transparence
travailler votre endurance et votre persévérance
- Débrief:
les prises de conscience générées par cette séquét@gogique
les attitudes et comportements a changer
les progres réalisés grace aux entrainements

64 #

- Comprendre I'importance du plan d’action®: dcte managérial

- Savoir identifier précisément les actions a enaegre

- Reéaliser I'état des lieux : faisabilité et infaigaé

- Organiser votre plan d'action

- Préparer les actions

- Mettre en ceuvre votre plan : pousser a I'actiomjger, débuguer

- Formaliser votre bilan : réussites, échecs et le¢oen tirer

- Démontrer la facilité d’utilisation du plan d’acti@t vous donner envie de
l'utiliser

- Enlever les facteurs de dispersion de vos colldeora

- Mieux répartir les charges de travail

- Augmenter les résultats globaux de votre activité

- Définition de I'organisation centrée sur les réstgit
- Etude d'un cas pour identifier des actions a en¢regire
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- Atelier:
comment organiser mon plan d’action
- A partir d'une de vos situations et d'un de vosipld’action, identifier les
facteurs de faisabilité et d’'infaisabilité
- Atelier:
comment préparer une action
mettre en ceuvre mon plan d'action
formaliser mon bilan pour identifier les erreurgeu@es a ne pas faire

- 3 4

64 #

Prendre conscience que seules votre décision ret volonté génerent

I'exécution de vos directives

- Vous positionner en tant que leader

- Savoir utiliser votre force de conviction pour vaimrefus et résistance
dans votre équipe

- Savoir donner une directive

- Adapter le suivi de vos directives a vos différertBaborateurs

- Savoir valider les résultats

- Etude en groupe de la définition de « conviction »
- Atelier:
comment développer votre force de conviction (kgsiments et leur
utilité)
- Simulation par I'animateur :
les problémes majeurs de communication dans lartrssion des
directives
- Entrainements coachés sur des situations fourardep participants :
transmettre une directive réelle
adapter mon suivi & mes collaborateurs
valider leurs résultats
- Débrief:
les prises de conscience générées par cette séquét@gogique
les attitudes et comportements a changer
les progres réalisés grace aux entrainements
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5 6

64 #

7 &

Mieux comprendre votre hiérarchie, ses objectifsestbesoins

Prendre conscience du réle que vous avez a josir-vis de votre hiérarchie et
de I'importance de ce role

Réaliser la nécessité absolue d’'une communicatioeramlante efficace
Développer une relation gagnant/gagnant avec Wdérarchie

Connaitre le « protocole » et éviter les pieéges

Comprendre la relation entre une communicationuggitg et une relation

de qualité

Vous donner envie d’améliorer vos relations avecevbiérarchie

Analyse en groupe des conséquences d’'une commoniescendante
insuffisante et des régles a adopter pour une canwation ascendante efficace
Entrainements coachés pour chacun des participants
informer ma hiérarchie
reporter une situation difficile
présenter une idée, un dossier a ma hiérarchie
négocier avec elle
éviter & ma hiérarchie de commettre une erreur
apporter un soutien a ma hiérarchie
Débrief :
les prises de conscience générées par cette séquet@gogique
les attitudes et comportements a changer
les progres réalisés grace aux entrainements

64 #

Partir avec un plan individuel d’actions a mettneceuvre

Savoir sur quoi et comment appliquer votre formatacilement, puisque
votre plan d’action n’est plus qu’a suivre

Vous engager a le mettre en ceuvre

Passer de la formation a I'action et pérenniserevimrmation

Exercice individuel :
choisir vos axes d’amélioration et les planifienslée temps
évaluer votre stage

Tour de table final :
les actions a mettre en ceuvre

Evaluation de la formation
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Par de lal
Par du+
Par duG 7
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Par le&>1
En "

En francais ou en
Par du sur mesure réalisé

&
1996 : le regroupement de professions libérales
2001 : la SARL
+ 4

les 2 créateurs thtelligent Business:
Directeur du Développement
Directeur de la Pédagogie
2 intervenants salariés
5 intervenants salariés spécialistes dans leur ihema
12 intervenants « réseau » spécialistes dans tenaide

12 a 35% d’augmentation du CA
tous les ans depuis 1996
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