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Activ’' 3D

La nouvelle dimension

de votre dynamique commerciale SO M MAI R E

L6OAPPROCHE ACTI V063D
Une ®qui pe dén3k prausergice de votre stratégie de développement

Formations Activé3D : Pragmati s me, Personnalisation,

Une approche au plus prées de vos préoccupations

DIMENSION - MANAGEMENT, ORGANISATION, COMMUNICATION

MANAGEMENT Niv 1 : Acquérir les notions de base du management

MANAGEMENT Niv2: Am®l i orer son management do&é®quipe et adapt

MANAGEMENT Niv 3 : Améliorer son management de service, savoir motiver et déléguer

MANAGEMENT Niv 4 : Contribuer ° renforcer la culture déentr

MANAGEMENT INTERCULTUREL : Optimiser son management dans un contexte multiculturel

ORGANISATION : Le D®vel oppement Durabl e et |l 6enjeu d

e | 0a

ORGANISATION : Accompagner le changement et savoir gérer les résistances
ORGANISATION : Savoir piloter et gérer un projet

ORGANISATION : La coopération intra - et interservices efficace
ORGANISATION : Devenir formateur occasionnel

COMMUNICATION PERSONNELLE : Prendre la parole en public et maitriser es techniques de
présentation
COMMUNICATION PERSONNELLE: La communication positive et le développement personnel

DIMENSION - MARKETING, DEVELOPPEMENT COMMERCIAL ET OUTILS DE COM MUNICATION

MARKETING : Maitriser les notions de base du marketing et du dév. commercial pour PME  -PMI

MARKETING : BOtir et mettre en Tuvre sa strat®gie marketi

MARKETING : Construire un discours marketing argumenté
MARKETING : Réaliser soi -méme ses opérations marketing
MARKETING : Exploiter le Web Marketing comme outil de développement

RELATIONS PUBLIQUES. : Réussir ses interviews presse avec maitrise et efficacité
RELATIONS PUBLIQUES. : Construire et faire un discours argumenté pour persuader son public

DEV. COMMERCIAL : Le téléphone, outil commercial
DEV. COMMERCIAL : Maitriser la prise de RDV en BtoB , un atout commerci

al po

DEV. COMMERCIAL : Ma triser |l es technigqgues BtbB | 6entre
DEV. COMMERCIAL : Maitriser les techniques de base de la vente en magasin
DEV. COMMERCIAL : Ma triser |l es techniqgues de | 6entre

WEB MARKETING. : Votre blog en ligne en 1 jour
WEB MARKETING : Piloter la création de son site Internet
WEB MARKETING . : Comment référencer son site Internet

DIMENSION - RESSOURCES HUMAINES ET EFFICACITE PERSONNELLE

RESS. HUMAINES : Optimiser le recrutement de ses collaborateurs
RESS. HUMAINES : Comment mener un entretien de recrutement professionnel et efficace
RESS. HUMAINES : Comment mener vos entretiens annuel s

EFFICACITE PERSONNELLE : Gérer son temps et organiser son travail et ses priorités
EFFI CACITE PERSONNELLE : At B/15] e sard taatex(gigibdeDHY 0 n
EFEEFEI CACI TE PERSONNELLE : At el-isdrex pd @ i

(éligible DIF)
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tre dynamique commerciale

&89t un r®seau dbébexperts ayant d®velopp® une r
uniguedansla dynami sation des ®quipes et | a mise en Tuvr
d®vel oppement de | dentreprise.

Pl us qudéun simple cabinet deécCdoivsesiuhe associatiemdd or mat i
personnalit®s cr®atives et ind®pendantes et,qdidexp®tr
ont choisi de travailler ensemble.

addcompagne, au quotidien, |l es chefs dboéentrepr
leur disposition une  large palette de compétences et leur maitrise de toutes les
di mensions de | a dynamique dbéentrepri se:
La dimension stratégique . analyse et recommandation marketing online et

offline, stratégie et positionnement marketing, politique commerciale (tarification,
mode de distributioné)é

La dimension opérationnelle . marketing opérationnel, marketing direct (mailing,
emialing, t ® ®prospectioné), communication (cr®ati c
pl aquettes, publicit®é), web marketing (market:i

blog. .), é

La dimension managériale et organisationnelle . formation des managers et
des équipes opérationnelles, accompagnement managérial et coaching opérationnel,
recrutement des équipes, détection de potentiels, motivation, accompagnement du

changement , mi se en place dbéoutils informatique
Vous recherchez une expertise pragmati que, une cap.
neuf ? Nos experts sauront vous apporter une nouvelle approche dans votre
développement, loin de tout automatisme et de recette toute faite . Notre savoir faire

et notre expérience des techniques de marketing, communication, RH et management
seront le véritable atout de la réussite de vos projets et de vos ambitions.



La nouvelle dimensio

de votre dynamique commerciale

Une ®qui pe «@&d3» pueservice de votre stratégie de
développement

Géraldine Charavel

Spécialiste en conduite du changement et coach profeésiddinelétudie en Allemagne et en Angleterre e
un DESS en gestion des organisations puis con
. allemand en aide au développement et pour le compte de la Commission Européenne. Elle devient co
"accompagnhnement du changement et d®vel oppement

Consulting Group PLC) et effectue des mission:

comp®t ences individuelles et collectives et |
obtient un DESS en Psychologie du travail pour faire un lien entre la pratique et la théorie de la psychc
comportementale et cognitize®® 2. Lbéanal yse des r®sistances h
raisons et les leviers pour mieux accompagcigreehattent de faire appliquer des méthodes en entrepris
fait | eur preuves. Ell e met aujourdoébhui son e
| 6assurance, des services et de | dindustrie,

perfectionnement organisationnel et managérial (quelques MACHRCEOTALGAZ, BODYSHOP, CCI Nic
DMV Europe, DI EHL MESCE bu)laGesBdd dwdhahgement de Compemtd0@se n

Sandrine Maire

Spgcialiste en recrutement et gestion des ressources porgaipas,la conviction que non seulement

16 ®nomique dlimain pouvaient faire bémage mais aussi et surtodls gueuvent se renforaer &utre,
Sandrine se consacre depuis Iblamgestion des ressources humaines en entreprisseDenauadide DRH,
en PME et au sein de groupes internationaux lui permettent de capitaliser un savoir faire techialtgue et
continue decdelopper depuis 2004, dans son rdle de conseil en Ressources HumagegsaPlassionn

« découverte dé&ltre», son expertise du recrutement lui perréetaierdes meilleurs potentiels ésdapt
chaque entrepris@ehaque contexte. Grada relation prégiée de partenariatiglle entretient avec ses clien
Sandrine est en mesudaeabmpagner ses actions de recommandadiesisafib@ptimisedhegration, la
motivation et la performance des collaborateére @die grojets en @iaide conseil en gestion humaine, de
en place de processugimitids RH (GPEC, entretién@tliation, plans de formatipnibptimisation des pratiqu
de recrutement et cond@etettien@mbauche. Elle forme aux techniques de recrutement et aux techniq
management. Elle effectue des bilans é¢comepet interviégalement dans le domainé&dtplacement.

Stéphanie Michel -Amato i

Créée cebut 2004, AJEM Consultantgedeala volahtle Séphanie Michel Amato de pouvoir exprimer tota
sa personndliet sa @ativié au sein@ne structure émkndante et flexible. Digddu CERAM en finance et
titulaire @n DESS de gestion pubidearis |, elle met au service des entreprises, sa parfaite connaissanc
meétiers du marketing et de la communicatiorn dedaisgre c@de la bagie» en quaktde Directeur marketin
ainsi que son savoir fagneetbpp aupes de ses clients dans le secteur des nouvelles technologies (Prolog
Document Channel groupatdervices, Bragolutions,Huayeie la banque (Viveo) eégaldppement durabl
(CPJ environnement, IZIPEE)8ige dans le conseil en marketiérgipnneBtoBet la édaction, elle propose
un large panel de cétepces élaboration de la stgie marketingdaction@utils éidea la vente,
développement eidation de la clielat, formatioret se positionne commeéunitable partenaigelp ®ute de
ses clients. Une approche pragmatique, professionnelle et humaine gapponperomretdnseil et une mise €
T uvre avec un regard toujours nouveau, curieuxéetaplEque le sesae ses clients est aussi le sien
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Les Formations Acti vo3D
Pragmatisme, Personnalisation, Pluridisciplinarité

Une vision pragmatique et opérationnelle, ancrée dans la réalité des
entreprises

Nos formations associent  apports théoriques et cas pratiques issus de nos
observations et de notre expérience de plus de 10 ans sur le terrain.

Une approche pluridisciplinaire et sur mesure

Nous pouvons répondre @  plusieurs problématiques imbriquées en faisant intervenir
simultanément plusieurs experts (management, organisation, communication,
marketing, d®vel oppement commercial, gestion
Aprés analyse de vos problématiques, nous concevons VOS formations avec vous

exclusivement en fonction de vos besoins

Un suivi personnalisé et une évaluation dans la durée

RH

Toutes nos formations sont évaluées par les participants " | 6i ssue de chad
Aprés la formation , Nous assurons systématiquement un suivi téléphonique auprés

des stagiaireset ®v al uons | a mise en Tuvre op®rationnel]l
acquises en | ien avec | a direction, |l e management d

U €

d®
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Des formations a la carte

Des domaines de formation variés, répartis en 3 pbles : « Management, organisation, gestion du
changement, communication personnelle », « Marketing, développement commercial, communication
dbdent r esptri Ressources humaines et efficacité professionnelle»

Une ingénierie de formation personnalisée
Nous déclinons  nos thémes de formation en modules, stages ou programmes répondant
spécifiguement aux problématiques, aux besoins, aux contraintes et aux objectifs de votre entreprise

Une organisation privil ®giant | a soupl essje

Selon |l es th mes abord®s, nous planifions des journ®es d:¢
déapprofondi ssement des comp®tences quel ques semaines ou
organisons des formations individuelles ou collectives et des stages intra entreprise ou inter entreprises

(aprés validation des besoins et des pré -requis des participants)

Des formations accompagnements
Nous formons vos collaborateurs (en face a face ou en petit groupe).

A | 8i ssue du ascongpageons indivduelement chaque participant au stage dans la mise
en Tuvre op®rationnell e deaes dpprmeantiiosnsageus ci ur de son ac
Pendant toute |l a dur ®e de I|®vadccucompadme merste, emousuvre eff.

nouvelles compétences.
Nous orientons le collaborateur en  rappelant et approfondissant les acquis initiaux.

Des formations spécifiqgues DIF

Des modules de 20 heures, la plupart sous forme dbdatelie
Des thématiques accessibles a tous et attractives
Des apprenti ssages b®n®fiques tant pour | es salari ®s que

La valorisation des collaborateurs les moins qualifiés et le développement de leur employabilité

Nos formations peuvent étre prises en charge dans le cadre de la formation continue.



Activ’ 3D

La nouvélle dimension
de votre dynamique commerciale

DIMENSION

MANAGEMENT

ANiv . 1 : Acquérir les notions de base du management

ANiv . 2 : Manager une équipe et savoir adapter les outils de management
ANiv . 3 : Améliorer son style de management
ANiv . 4 : Contribuer ° renforcer | a cul
prononcé

ALe Management Interculturel

LE DEVELOPPEMENT DURABLE
Ale D®vel oppement Durable et | 6enjeu
déoentreprise

ORGANISATION

AAccompagner le changement et savoir gérer les résistances
ASavoir piloter et gérer un projet

ALa coopération intra - et interservices efficace
AFormation de formateurs

COMMUNICATION PERSONNELLE
APrendre la parole en public et les techniques de présentation
ALa communication active et le développement personnel

- savoir motiver et déléguer
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La nouvelle din

commerciale

MANAGEMENT

Niveau 1

Acqu érir les notions de base du management

Objectif AAcquérir les notions de base en matiére de management afin de prendre
des responsabilités managériales « de niveau 2 » rapidement
LEtre force de proposition dans son équipe
ASavoir soutenir sa hiérarchie
/ASavoir générer et formuler un plan ddact i on
Durée /2 jours
Public ACollaborateur & potentiel managérial mais sans expérience managériale
préalable
AToute personne pouvant développer un potentiel managérial comme
responsable d 6 ®qui pe
Pré -requis ANotions techniques acquises / élément positif dans | 6 entrepri se
Profil de AConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise et le

| i ntervena

nlef;\dership

Formations
complémentaires

AManagement « niveau 2 » i Améliorer son management d 6 ® g uet pagoir

utiliser les outils de management de base

AManagement « niveau 3 » - Améliorer son management de service et

savoir motiver, déléguer, reconnaitre et récompenser

AManagement « niveau 4 » i Contribuer & renforcer la culture ddentr e
par un leadership prononce et transformer les visions en missions

opérationnelles

/Gestion de projet i savoir piloter et gérer un projet

ACommunication : prendre la parole en public

ACommunication et développement personnel du manager

Contenu de la
formation

Antroduction : tour de table et présentation de la démarche pédagogique
AMise en situation sur le theme de la synergie d 6 ® q uet deel 6 ® ¢ @mctivee
(«Puzzle de Heinemann » / « Apollo IV »)
/Evaluation de son propre style de management (test de management)
AThéorie : premiéres notions de management
Antroduction au systeme de gestion et ses indicateurs de
performance (exercice pour se familiariser avec la nécessité du systéme)
/Fixer des objectifs « SMART »
A 6®l abo rdatpiaro rd 6 a ¢ t épérationnel  (détail du probléme,
analyse de la problématique, formulation des causes profondes et non de
symptdmes, déclinaison des causes en solutions possibles, définition du
responsable de | 6 a c tchoi rd,6 u date butoir)
Aa réunion d 6 ®q u« ppérationnelle » et efficace (« elle doit étre
efficace, parler de résultats, chacun y vient préparé, elle se termine par
| 6 ® a b odesaactiors nsous forme de plan d 6 a c t ivalidées, par tous »)
AMise en situation et travaux pratigues pour | 6 i d e nt ides indicateurs n
etl 6 ® ab odu plani déhact i on
ALes qualités et/ou compétences du manager : introduction & la notion de
compétence managériale (« Qudst-ce-q u 6 tbban manager ? »)
/Retour sur les attentes et plans d 6 a ¢ t individuels
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de votre dynamique commerciale

MANAGEMENT

Niveau 2

Am éliorer son managementd 0 qipe et savoir adapter les outils

| 6i ntervena

Objectif /Renforcer ses compétences managériales
AAméliorer son management d 6 ®q ui p e
ASavoir utiliser les outils de management de base (faire élaborer et faire
suivie un plan d éacti on
ASavoir mener des réunions opérationnellement de premier niveau
(réunion d 6 i nf or descendante) et rappeler les objectifs et délais

Durée /2 jours

Public /Responsable d o ®qui @ e potentiel managérial confirmé mais
pouvant/devant  se perfectionner

Pré -requis /Notions de management de base « 1° niveau » acquises i compétences
et potentiel managériaux reconnus

Profil de AConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise et le

Heftldership

Formations
complémentaires

AVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la
formation

Antroduction : tour de table et présentation de la démarche pédagogique
AMise en situation sur le theme de la communication efficace

/Evaluation de son propre style de management situationnel (test de
management et test de personnalité) - mieux se connaitre pour mieux

communiquer

MMise en situation sur le théme du systtme de gestion et des indicateurs
de performance

AThéorie :
/Rappel sur les notions managériales de base La fixation ddobj e
SMART
Ae systtme de gestion et ses indicateurs de suivi de la
performance
/Role de | dani maete das équipes dans une réunion

« opérationnelle  »
AL 6obj erinctpal fdu plan ddact 1 6 a m®I| i eantmtei o n

Mise en situation et simulation de réle du manager en tant
qubaccompagaatl & ®t ab oet ktsiivo des plans d 6 a ¢ tdé ses
équipes (utilisation de camera et de la méthode du feedback)

AMise en situation pour la simulation d 6 u méanion opérationnelle (caméra
et feed -back en temps réel)

Alntroduction a la communication active : notions de communication
unilatérale et bilatérale, écoute active (questionnement, reformulation)

MAPlan d 6 a ¢ tindividuel d 6 a m®| i opoart misenen application sur le
terrain

ctif
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MANAGEMENT

I Niveau 3
Am éliorer son style de management, savoir motiver et d

éleguer

Objectif AMaitriser les outils de management
/ASavoir motiver, responsabiliser, reconnaitre et récompenser
/ASavoir gérer des conflits
AFixer des obijectifs
/AConnaitre son style de management etl 6 am®Il i or er

Durée /2 jours

Public /Responsable de service/secteur devant/pouvant se perfectionner
APersonne ayant déja une expérience managériale confirmée et devant se
perfectionner dans la fonction ou prendre des postes a plus haute
responsabilité

Pré -requis /Notions de management de base « 2°Me niveau » acquises i grandes
compétences et fort potentiel managériaux reconnus

Profil de /Consultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise et le

| 6i nt er v e n a fegdership

Formations
complémentaires

AVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la
formation

Antroduction  : tour de table et présentation de la démarche pédagogique

/Connaitre son style de management et | 6 a m®| (iest rde personnalité,
test de management situationnel)

AThéorie :
/Rappel sur la fixation d 6 0 b j e«cSMARTs
/Rappel sur le systtme de gestion et ses indicateurs de suivi de la
performance

Qudesda que la motivation ? Pourquoi motiver par les
compétences et | 0 ®c @atitee?
ALa gestion des conflits et la gestion des résistances
Adeux de rdle pour la gestion des résistances
Mise en situation et simulation de réle du manager en tant
gudaccompagdarst le ichangement (avec utilisation de scénarii

conflictuels ou de relations tendus et difficles abordés plus haut)

Mise en situation dans | & ®v a | wast ¢ompétences de ses équipes
(« Manager de managers ») (utilisation de camera et de la méthodologie
du feedback en temps réel)

déam®l i orati

/Plan d 6 a c tindivdoel on

3/15/2010
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MANAGEMENT 1 Niveau 4
Contribuer a renforcer la culture d  @&ntreprise par un leadership
prononc é

Objectif /Définir et promouvoir la vision del 6entrepri se
/Renforcer la culture del 6 entrepri se
ASavoir transformer la vision et missions opérationnelles

Durée /2 jours

Public /Responsable secteur / ou membre du comite de Direction (minimum
30 salariés) voulant se perfectionner

/Dirigeant de PME PMI

/Toute personne ayant une position managériale élevée (membre du
comité de direction par exemple) et voulant se perfectionner dans la
fonction ou prendre un poste a trés haute responsabilité

Pré -requis /Compétences et expérience de management de « 3™ niveau »
acquises 1 hautes compétences et fort potentiel ~managériaux
reconnus

Profil de /Consultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise et

| 61 nt er v en alnle leadership

Formations AVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION ET MANAGEMENT
complémentaires
Contenu de la Alntroduction . tour de table et présentation de la démarche
formation pédagogique

/Rappel sur les méthodes de communication interpersonnelle

(communication  active - les principes de Porter - la PNL, | 6ana
transactionnelle)

/Prise de recul sur son propre style et sa personnalit¢ (test de
personnalité et de leadership)

/Exercice de brainstorming sur la culture d 6 e nt r e des ivalears /
lavision ddbentreprise

ALes principes de base de la justice organisationnelle et de la
motivation

ALa culture ddent r e-pdéfingien de la culture - différence en
culture et valeurs - introduction aux paradigmes naturels

AlLa déclinaison de la vision en missions - la déclinaison de la
stratégie opérationnelle - qu 6 ece fue lamise enT uvr e

/Mise en application - cas pratique - choix d & upmojet professionnel
d 6 act usa IDiagrahme des Affinités (ou « KJ ») sur un théme
choisi par le groupe
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MANAGEMENT INTERCULTUREL
Optimiser son management dans un contexte multiculturel

Obijectif =Définir le mot culture
+Observer et comprendre les différences culturelles
=+|dentifier son profil culturel
+Etre capable d 6 a d a ps& eommunication en fonction de nos
différents interlocuteurs

Durée /2 jours

Public ATout type de personnes ayant un role de responsabilit¢ récent
ou confirmé ou souhaitant travailler au sein d 6 u néguipe
multiculturelle
AToute personne qui s 0 i nt ®audhermee du multi -culturel
AToute personne ayant pour ambition de travailler dans un pays
étranger

Pré -requis /Premiére expérience managériale de base

Profil de /Consultant  spécialisé dans la formation managériale en

| 6i ntervenant| entreprise, la gestion du changement et le management

interculturel

Formations
complémentaires

AVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et
COMMUNICATION

Contenu de la
formation

Aldentification  de son propre profil culturel (test)
ADéfinition
personnalité)

du mot culture (nationale, d b ent r e pultures et,

AL 6 appr mac lessvaleurs

APrésentation d 6 u nreodélisation des cultures selon Geert
Hofstede i « The 5D Model »©

APointer les différences culturelles et les identifier (travaux
pratiques)

/La macro -vision des cultures i faciliter | 6 a p p | ide mddéleo n

/Cas pratigues sur des exemples concrets choisis par les
participants
/Elaboration du plan d 6 a c tindidduel

3/15/2010 12
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ORGANISATION
Le D®vel

oppement

Durabl e et

débentreprise

Obijectif /Savoir anticiper les résistances naturelles des équipes face a un
changement
/Savoir adapter son mode de management en fonction des individus de
son équipe
/Savoir gérer les conflits de groupe et individuels
AL@pproche de paix sociale par la gestion des comp étences

Durée AL jour

Public ATout type de personnes ayant un rdle de responsabilit é récent ou
confirm é

Pré -requis APremi ére exp érience manag ériale de base

Profil de AConsultant spécialis € dans la formation manag ériale en entreprise et la

|l i ntervena ngtfstion du changement

Formations
complémentaires

AVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la
formation

Alntroduction ésentationde lad émarche

pédagogique

: tour de table, attentes et pr

AMise en situation sur leth  éme du changement

AMise a jour sur les conditions li
Entreprises

ées alaRSE i Responsabilit é Sociale des

/Rappel sur les incontournables de la communication interne

AThéorie des r ésistances au changement (les diff érents types de
résistances au changement, comment faire face aux r ésistances
individuelles, la courbe du changement, gestion de conflit et approches
situationnelles adapt ées)

AL@nalyse de la dimension culturelle (comment changer les r éférents sur
|@ttitude par rapport aux risques, écologiques et industriels, analyse des
diff érences entre les attitudes et le comportement)

AL@nalyse de la dimension organisationnelle (utilisation des indicateurs
adaptes, tableaux de bord)

APrise de recul sur leth  éme de | 6 tBique et des enjeux (reconna itre les
mentalit és qui biaisent ces enjeux)

ALa gestion du changement et la paix sociale par la motivation et la gestion
des comp étences, notamment par la communication, la formation, la
responsabilisation, |  dmplication et la reconnaissance

Adeux de role sur le th
I@ccompagnement

eme de | @nnonce du changement et de

AConclusion et r éponses aux attentes

| 6enj eu
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ORGANISATION: :

Accompagner le changement et savoir g érer lesr ésistances
Objectif /Savoir anticiper les résistances naturelles des équipes face a un
changement

/Savoir adapter son mode de management en fonction des individus
de son équipe

/Savoir gérer les conflits de groupe et individuels

AL 6 ap pr adecphixe sociale par la gestion des compétences

Durée Al jour

Public ATout type de personnes ayant un role de responsabilité récent ou
confirmé

Pré -requis /APremiére expérience managériale de base i pas de mélange de
niveaux

Profil de /Consultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise

| i nt er v en alret la gestion du changement

Formations /AVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et

complémentaires COMMUNICATION

Contenu de la Alntroduction . tour de table, attentes et présentation de la
formation démarche pédagogique

/Mise en situation sur le théme du changement

AThéorie : premiéres notions de gestion du changement
ALes différents types de changement i le changement est-il
obligatoire et nécessaire ?
ALes différents types de résistances au changement
AComment faire face aux résistances individuelles i la courbe
du changement
ALa gestion de conflit et les approches situationnelles
adaptées
/La gestion des résistances et des conflits par la compétence
etl 6exempl arit®
ALa gestion du changement et la paix sociale par la
motivation et la gestion des compétences

Adeux de role sur le théme de | 6 a nn odn cceangement et de
| accompagnement

ATravaux pratiqgues sur les compétences managériales et le réle du
manager face aux résistances au changement

/Conclusion et réponses aux attentes




commerciale

ORGANISATION
Savoir piloter et g

érer un projet

Obijectif /Savoir faire aboutir un projet
/ASavoir mener une équipe et suivre l@vancement des travaux de facon
appropri ée et efficace par rapport au contexte
/ASavoir établir un calendrier et un planning prévisionnel de projet
/ASavoir établir un budget prévisionnel et le suivre avec les indicateurs
appropri és
/Mettre en place l@rganisation et le systéme de suivi d@vancement et
détteinte des objectifs autour du projet choisi

Durée AModulable i 27 3 jours

Public /Responsable niveau interm édiaire ayant une exp érience du management
/toute personne ayant une position manag ériale confirm ée ou une
exp érience minimale dans la gestion dé cipe

Pré -requis AAvoir une exp érience manag ériale minimale ou de gestion do @ipe
AAvoir suivi la formation « Management i Niveau 3 »
/Pas de mélange de niveaux

Profil de AConsultant spécialis é dans la formation manag ériale en entreprise

| 6i ntervena

nt

Formations
complémentaires

AVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la
formation

Alntroduction : tour de table, attentes et présentation de la démarche
pédagogique

MMise en situation, jeux de role et debrief (fHollow Square 6 ou fpuzzle de
Heinemann 9

AThéorie :
ALes principes de base de fonctionnement d@ne équipe
(organisation, choix des comp étences)
ALes principes de base de l@rganisation autour de 16 qipe et du
projet (fixation des objectifs communs, communication, suivi des
résultats, systéeme de validation des décisions)
ALes outils de gestion de projet (calendrier, planning prévisionnel,
plan dd&ction, rapport d@&vancement, réunion  opérationnelle
d@vancement)

/Mise en application
/Exercice de simulation de projet : préparation par petits groupes
de la présentation ddan projet choisi et présentation au groupe des
outils de suivi primordiaux et préliminaires
/Simulation avec vid éo d@ne réunion d@vancement / d@ne réunion
de validation de décisions importantes avec la hiérarchie

/Conclusion, réponse aux attentes




La not

de

Jvelle dimension

votre dynamique commerciale

ORGANISATION: :

La coop ération intra - et interservices efficace

Objectif /Améliorer la coopération entre services
AAméliorer la coopération au sein du service (entre les membres
d 6 u Bquipe)
AEtre acteur d 6 u meilleure coopération interservices
ASavoir anticiper les résistances naturelles d 6 u réquipe face a une
autre
ASavoir gérer les conflits de groupe
AFaire de la coopération une valeur ajoutée inégalable
Durée Al jour
Public /Employés ou managers travaillant avec d 0 a u tsendces (métiers a
forte interface)
Pré -requis Minimum de 6 participants 1 si possible mélange de différents
service
Profil de AConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise
| 6i nt er v en alretla gestion du changement
Formations AVoir modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

complémentaires

Contenu de la
formation

Alntroduction tour de table, attentes et présentation de la
démarche pédagogique

/Mise en situation sur le théme de la coopération (exercice du
« Dilemme du Prisonnier »)

/Qu b6 eetque la coopération ? Est-elle naturelle ? Exemple

d 6 ®t uwvdliElées sur les comportements humains naturels face a la

coopération

AMise en situation
Hallow Square » )

sur le theme de la coopération d 6 ® q u (k pree

déam®l i ode tai
les participants) i

/Cas pratiques sur des actions concrétes
coopération en entreprise (cas choisis avec
élaboration de plans dé6acti on

/Conclusion et réponses aux attentes

on



La nouvelle dim

de votre dynamique commerciale

ORGANISATION: :

Devenir formateur occasionnel

| i ntervena

Objectif /Etre capable de former les autres
/ADevenir formateur spécialiste sur une théme choisi
APerfectionner ses techniques de présentation et ddéani madei
groupe
/ASavoir élaborer un programme de formation

Durée Al jour

Public /Toute personne maitrisant un théme et souhaitant le transmettre
aux autres

Pré -requis AAvoir un ou plusieurs thémes/sujets que | 6 amaitrise et que | 6 O
souhaite apprendre aux autres
AMinimum de 6 participants T si possible mélange de différents
service

Profil de /Consultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise

ret la gestion du changement

Formations
complémentaires

/Voir modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la
formation

Alntroduction . tour de table, attentes et présentation de la
démarche pédagogique

/Exercice de présentation individuelle (choix parmi différentes
méthodes de présentation) 1 préparation et présentation au reste
du groupe

/Rappel sur les principes du feed -back positif

ALES TECHNIQUES DE PRESENTATION

AlLes clés « d o 6&sd o n t»0de techniques de présentation face a au
groupe

/La définition du contenu d 6 u présentation

ALES TECHNIQUES D6 AN MA TDE GBORMATION

ALa définition du contenu d 6 u foemation

ALa préparation logistique

ALe Jour J : la préparation sur place, | 6accrevd¢dé ntrod
I 6ani meet iles nregles fondamentales du déroulement d 6 un
session de formation

/Mise en situation sur un théme choisi par les participants (caméra
+ débrief avec feed-back du groupe)

/Cas pratiqgues individuels avec des exemples réels en vue de
préparer une formation (amélioration de contenu, meilleure maitrise
de certaines techniques d 6 ani mait plaasng 6 a c tindidduels

/Retour sur les attentes

on

uct



COMMUNICATION PERSONNELLE:

Prendre la parole en public - techniques de pr ésentation

Objectif AMaitriser les notions de base de la communication orale
ASavoir adapter sa prise de parole en fonction du public concerné
récepteur
AConnaitre et utiliser les techniques de présentation (prendre la parole
face a un public, adapter son support visuel et auditif, adapter son ton et
sa diction)
ASavoir gérer des prises de parole en situation conflictuelle

Durée Al jour

Public AManagers, consultants et commerciaux

Pré -requis AGroupe de minimum 5 participants i maximum 10

Profil de AConsultante  spécialisée dans le management  opérationnel et le

| 6i ntervena

rgé(veloppement personnel

Formations
complémentaires

Avoir modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la
formation

Antroduction : tour de table, présentation de la démarche pédagogique

AMiise en situation
APremier exercice de prise de parole face au groupe semi -
improvisée 1 pour permettre de se débarrasser des réticences

maj eures et pour °tre 7 | 06aise fac:¢
groupe

ADeuxiéme exercice de prise de parole avec temps de préparation

et présentation (caméra vidéo) i film et Débriefing

ALes principes et notions de base de la communication orale

AMe que | don retient ddun message
ALes techniques de présentation qui ont fait leur preuve
Abdutilisation des sens auditifs et
ALe visuel et son impact sur le message passé

Ma prise de conscience de | 6i mport
utilisation

A6i mportance de |l a gestuelle et du

ALa prise de parole en situation conflictuelle

AMise en situation
Aleux de role (avec caméra vidéo)
ADébriefingi

APl an dbéact i on :iapphéheindiidualisée et personnalisée de
progr s pour chaque participant selon
mise en application apres formation

1 U X

D
Q

ance
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La nouvelle dimension
de votre dynamique commerciale

COMMUNICATION PERSONNELLE:

La communication positive et le d eveloppement personnel

Objectif AMieux se connafitre pour mieux communiquer avec son équipe
AAm éliorer ses tendances de management et de communication
AConnafitre et utiliser les techniques de présentation (prendre la parole face
a un public, adapter son support visuel et auditif, adapter son ton et sa
diction)

Durée /8 jours

Public AChefs dé@ntreprise, managers ou toute personne souhaitant mieux se
connafitre pour mieux appréhender les autres et la communication aux
autres

Pré -requis AGroupe de minimum 5 participants

Profil de /Consultante spécialisée dans le management op érationnel et le

| 6i ntervena

rFlétveloppement personnel

Formations
complémentaires

AVoir modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la
formation

Alntroduction : tour de table, pr  ésentationdelad émarche p édagogique

/AMise en situation
/x exp érience des communications unilat érales/bilat érales »

/Rappel sur les principes de base de la communication
/Rappel sur « Les attitudes mentales face a la communication selon
« Rogers »
AL@&nalyse transactionnelle i principes de base etd  éveloppement
ALa programmation neurolinguistique T principes de base et
développement

ALémage et| Gestime desoi i 1° élémentdud éveloppement personnel
ALes techniques de pr ésentation
Adeux de role et mises en situation (avec vid €o cam éra) + débrief

/Rappel sur la communication efficace
Fapproche par les comp  étences et| 6 @®ute active

ALa communication et les techniques d ériv ées pour
motiver/convaincre et aider alaprise ded écision
Aa communication comme outil f édérateur
Aconna itre les pi éges et les jeux de  la manipulation

AConna Ttre ses tendances manag ériales et les am éliorer
/tests de management personnalis é

APland daction individuel : approche individualis  ée et personnalis ée de
progr es pour chaque participant selon | @ssimilation ad hoc et pour la mise
en application apr  és formation
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Activ’ 3D

La nouvelle dimension

de votre dynamique commerciale

DIMENSION
Marketing, Déeveloppement Commercial et
Outils de Communication

MARKETING

AMaitriser les notions de base du marketing et du développement
commercial pour les PME PMI

Motir et mettre en fTuvre sa strat®gie market.
AConstruire un discours marketing argumenté

ARéaliser soi  -méme ses opérations marketing

AExploiter le Web Marketing comme outil de développement

RELATIONS PUBLIQUES

ARéussir ses interviews presse avec maitrise et efficacité
AConstruire et faire un discours argumenté pour persuader son public

DEVELOPPEMENT COMMERCIAL

ALe téléphone, outil commercial

AMaitriser la prise de RDV en BtoB : un atout commerci al pou
Ma triser |l es techniques de I|BloBntretien de v
AMaitriser les techniques de vente en magasin

Ma triser |l es techniques de | 6entretien de v

WEB MARKETING/RESEAUX SOCIAUX
Avotre Blog en ligne en 1 jour

AComment référencer un site Internet

APiloter la création de son site Interne

3/15/2010 20






































































