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Les formations Activ ô3D
Rév élez les talents é

é acc élérez la performance 
de votre entreprise !

Parce que le développement de votre entreprise passe aussi

par la professionnalisation de vos ®quipesé 

Plus dôinformations 

AJEM CONSULTANTS

Tel : 0971 22 28 29 ou 06 86 36 53 08
ou par email sma@ajemconsultants.com
Site internet : www.ajemconsultants.com
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Lôapproche ACTIVô3D

ACTIVô3Dest un r®seau dôexperts ayant d®velopp® une r®elle synergie et une expertise 
unique dans la dynamisation des ®quipes et la mise en îuvre de la strat®gie de 
d®veloppement de lôentreprise.

Plus quôun simple cabinet de conseil et de formation, ACTIVô3Dest une association de 
personnalit®s cr®atives et ind®pendantes et dôexp®riences compl®mentaires, qui 
ont choisi de travailler ensemble. 

ACTIVô3Daccompagne, au quotidien, les chefs dôentreprise et leurs ®quipes, en mettant ¨ 
leur disposition une large palette de compétences et leur maitrise de toutes les 
dimensions de la dynamique dôentreprise: 

ÁLa dimension stratégique : analyse et recommandation marketing online et 
offline, stratégie et positionnement marketing, politique commerciale (tarification, 
mode de distributioné)é

ÁLa dimension opérationnelle : marketing opérationnel, marketing direct (mailing, 
emialing , t®l®prospectioné), communication (cr®ation graphique, newsletters, 
plaquettes, publicit®é), web marketing (marketing viral, r®f®rencement, site web et 
blog..),é

ÁLa 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, mise en place dôoutils informatiques collaboratifsé

Vous recherchez une expertise pragmatique, une capacit® dôinnovation r®aliste et un îil 
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.
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Une ®quipe dôexperts « en 3D » au service de votre stratégie de 

développement

Géraldine Charavel ïDimension Management et Organisation

Spécialiste en conduite du changement et coach professionnelGéraldine étudie en Allemagne et en Angleterre et obtient 

un DESS en gestion des organisations puis consacre quatre ans consacr®s au d®veloppement commercial dôun cabinet 

allemand en aide au développement et pour le compte de la Commission Européenne. Elle devient consultante en 

accompagnement du changement et d®veloppement organisationnel aupr¯s de lôI.M.R. (membre du Management 

Consulting Group PLC) et effectue des missions dans toute lôEurope. Elle se passionne peu ¨ peu pour la gestion des 

comp®tences individuelles et collectives et lôapprentissage et le perfectionnement du comportement manag®rial. Elle 

obtient un DESS en Psychologie du travail pour faire un lien entre la pratique et la théorie de la psychologie 

comportementale et cognitive en2002. Lôanalyse des r®sistances humaines au changement, ainsi que la recherche des 

raisons et les leviers pour mieux accompagner celui-ci permettent de faire appliquer des méthodes en entreprise qui ont 

fait leur preuves. Elle met aujourdôhui son exp®rience au service dôorganisations de toutes tailles, des secteurs de 

lôassurance, des services et de lôindustrie, pour accompagner et coacher les individus et les ®quipes dans leur 

perfectionnement organisationnel et managérial (quelques références: MACIF, TOTALGAZ, BODYSHOP, CCI Nice, 

DMV Europe, DIEHL METAL). G®raldine cr®e lôentit® GCC ou la Gestion du Changement de Comportementen 2003.

Sandrine Maire ïDimension Ressources Humaines

Spécialiste en recrutement et gestion des ressources humaines,portée par la conviction que non seulement 

lô®conomique et lôhumain pouvaient faire bon ménage mais aussi et surtout quôils peuvent se renforcer lôun lôautre, 

Sandrine se consacre depuis 15 ans à la gestion des ressources humaines en entreprise. Dix années en qualité de DRH, 

en PME et au sein de groupes internationaux lui permettent de capitaliser un savoir faire technique et humain, quôelle 

continue de développer depuis 2004, dans son rôle de conseil en Ressources Humaines. Passionnée par la 

« découverte de lôautre», son expertise du recrutement lui permet de détecter les meilleurs potentiels, adaptés à

chaque entreprise et à chaque contexte. Grâce à la relation privilégiée de partenariat quôelle entretient avec ses clients, 

Sandrine est en mesure dôaccompagner ses actions de recommandations ciblées, afin dôoptimiser lôintégration, la 

motivation et la performance des collaborateurs. Elle gère des projets en matière de conseil en gestion humaine, de mise 

en place de processus et dôoutils RH (GPEC, entretiens dô®valuation, plans de formationé), dôoptimisation des pratiques 

de recrutement et conduite dôentretien dôembauche. Elle forme aux techniques de recrutement et aux techniques de 

management. Elle effectue des bilans de compétences et intervient également dans le domaine de lôoutplacement.

Stéphanie Michel - Amato ïDimension Développement Commercial et Marketing

Créée début 2004, AJEM Consultants est née de la volonté de Stéphanie Michel Amato de pouvoir exprimer totalement 

sa personnalité et sa créativité au sein dôune structure indépendante et flexible. Diplômée du CERAM en finance et 

titulaire dôun DESS de gestion publique à Paris I, elle met au service des entreprises, sa parfaite connaissance des 

métiers du marketing et de la communication acquis « de lôautre côté de la barrière» en qualité de Directeur marketing 

ainsi que son savoir faire développé auprès de ses clients dans le secteur des nouvelles technologies (Prologue, XRT, 

Document Channel groupe ArvatoServices, Bravo solutions,Huawei), de la banque (Viveo) et du développement durable 

(CPJ environnement, IZIPEO).Spécialisée dans le conseil en marketing opérationnel BtoBet la rédaction, elle propose 

un large panel de compétences ïélaboration de la stratégie marketing, rédaction dôoutils dôaide à la vente, 

développement et fidélisation de la clientèle, formation - et se positionne comme un véritable partenaire, à lô®coute de 

ses clients. Une approche pragmatique, professionnelle et humaine qui lui permet dôapporter un conseil et une mise en 

îuvre avec un regard toujours nouveau, curieux et impliqué. Parce que le succès de ses clients est aussi le sien!
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Les Formations Activô3D: 
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 à plusieurs problématiques imbriquées en faisant intervenir
simultanément plusieurs experts (management, organisation, communication, 
marketing, d®veloppement commercial, gestion RH, d®veloppement personnelé).
Après 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

Toutes nos formations sont évaluées par les participants ¨ lôissue de chaque session. 
Après la formation , nous assurons systématiquement un suivi téléphonique auprès 
des stagiaires et ®valuons la mise en îuvre op®rationnelle des comp®tences 
acquises en lien avec la direction, le management de lôentreprise, et/ou la DRH.
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Une approche au plus près de vos préoccupations

Des formations à la carte
Des domaines de formation variés, répartis en 3 pôles : « Management, organisation, gestion du 
changement, communication personnelle », « Marketing, développement commercial, communication 
dôentreprise» et « Ressources humaines et efficacité professionnelle»

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

Une organisation privil®giant la souplesse et lôefficacit®
Selon les th¯mes abord®s, nous planifions des journ®es de partage/retours dôexp®rience et/ou 
dôapprofondissement des comp®tences quelques semaines ou mois apr¯s le stage initial. Nous 
organisons des formations individuelles ou collectives et des stages intra entreprise ou inter entreprises 
(après validation des besoins et des pré - requis des participants)

Des formations accompagnements
ÁNous formons vos collaborateurs (en face à face ou en petit groupe).
ÁA lôissue du stage, nous accompagnons individuellement chaque participant au stage dans la mise 
en îuvre op®rationnelle des apprentissagesde formation, au cîur de son activit®.
ÁPendant toute la dur®e de lôaccompagnement, nous ®valuons la mise en îuvre effective des 
nouvelles compétences.
ÁNous orientons le collaborateur en rappelant et approfondissant les acquis initiaux.

Des formations spécifiques DIF
ÁDes modules de 20 heures, la plupart sous forme dôateliers.
ÁDes thématiques accessibles à tous et attractives
ÁDes apprentissages b®n®fiques tant pour les salari®s que pour lôentreprise
ÁLa valorisation des collaborateurs les moins qualifiés et le développement de leur employabilité

Nos formations peuvent être prises en charge dans le cadre de la formation continue. 
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DI M E N S I O N
Management, Organisation et Communication

MANAGEMENT

ÁNiv . 1 : Acquérir les notions de base du management
ÁNiv . 2 : Manager une équipe et savoir adapter les outils de management
ÁNiv . 3 : Améliorer son style de management - savoir motiver et déléguer
ÁNiv . 4 : Contribuer ¨ renforcer la culture dôentreprise par un leadership 
prononcé
ÁLe Management Interculturel

LE DEVELOPPEMENT DURABLE

ÁLe D®veloppement Durable et lôenjeu de lôadaptation de la culture 
dôentreprise

ORGANISATION

ÁAccompagner le changement et savoir gérer les résistances
ÁSavoir piloter et gérer un projet
ÁLa coopération intra - et interservices efficace
ÁFormation de formateurs

COMMUNICATION PERSONNELLE

ÁPrendre la parole en public et les techniques de présentation
ÁLa communication active et le développement personnel
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MANAGEMENT ïNiveau 1 : 
Acqu érir les notions de base du management

Objectif ÁAcquérir les notions de base en matière de management afin de prendre
des responsabilités managériales « de niveau 2 » rapidement
ÁEtre force de proposition dans son équipe
ÁSavoir soutenir sa hiérarchie
ÁSavoir générer et formuler un plan dôaction

Durée Á2 jours

Public ÁCollaborateur à potentiel managérial mais sans expérience managériale
préalable
ÁToute personne pouvant développer un potentiel managérial comme
responsable dô®quipe

Pré - requis ÁNotions techniques acquises / élément positif dans lôentreprise

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise et le
leadership

Formations 
complémentaires

ÁManagement « niveau 2 » ïAméliorer son management dô®quipeet savoir
utiliser les outils de management de base
ÁManagement « niveau 3 » - Améliorer son management de service et
savoir motiver, déléguer, reconnaître et récompenser
ÁManagement « niveau 4 » ïContribuer à renforcer la culture dôentreprise
par un leadership prononce et transformer les visions en missions
opérationnelles
ÁGestion de projet ïsavoir piloter et gérer un projet
ÁCommunication : prendre la parole en public
ÁCommunication et développement personnel du manager

Contenu de la 
formation ÁIntroduction : tour de table et présentation de la démarche pédagogique

ÁMise en situation sur le thème de la synergie dô®quipeet de lô®couteactive
(«Puzzle de Heinemann » / « Apollo IV »)
ÁEvaluation de son propre style de management (test de management)
ÁThéorie : premières notions de management

ÅIntroduction au système de gestion et ses indicateurs de
performance (exercice pour se familiariser avec la nécessité du système)

ÅFixer des objectifs « SMART »
ÅLô®laborationdu plan dôactionopérationnel (détail du problème,

analyse de la problématique, formulation des causes profondes et non de
symptômes, déclinaison des causes en solutions possibles, définition du
responsable de lôaction,choix dôunedate butoir)

ÅLa réunion dô®quipe« opérationnelle » et efficace (« elle doit être

efficace, parler de résultats, chacun y vient préparé, elle se termine par
lô®laborationdes actions sous forme de plan dôactions,validées par tous »)

ÁMise en situation et travaux pratiques pour lôidentificationdes indicateurs
et lô®laborationdu plan dôaction
ÁLes qualités et/ou compétences du manager : introduction à la notion de
compétence managériale (« Quôest -ce-quôunbon manager ? »)
ÁRetour sur les attentes et plans dôactionsindividuels
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MANAGEMENT ïNiveau 2 : 
Am éliorer son management d ô®quipe et savoir adapter les outils 

Objectif ÁRenforcer ses compétences managériales
ÁAméliorer son management dô®quipe
ÁSavoir utiliser les outils de management de base (faire élaborer et faire
suivre un plan dôaction
ÁSavoir mener des réunions opérationnellement de premier niveau
(réunion dôinformationdescendante) et rappeler les objectifs et délais

Durée Á2 jours

Public ÁResponsable dô®quipeà potentiel managérial confirmé mais
pouvant/devant se perfectionner

Pré - requis ÁNotions de management de base « 1er niveau » acquises ïcompétences
et potentiel managériaux reconnus

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise et le
leadership

Formations 
complémentaires

ÁVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

ÁIntroduction : tour de table et présentation de la démarche pédagogique

ÁMise en situation sur le thème de la communication efficace

ÁEvaluation de son propre style de management situationnel (test de
management et test de personnalité) - mieux se connaître pour mieux
communiquer

ÁMise en situation sur le thème du système de gestion et des indicateurs
de performance

ÁThéorie :
ÁRappel sur les notions managériales de base La fixation dôobjectifs
SMART
ÁLe système de gestion et ses indicateurs de suivi de la
performance
ÁRôle de lôanimateuret des équipes dans une réunion
« opérationnelle »
ÁLôobjectifprincipal du plan dôaction: lôam®liorationcontinue !

ÁMise en situation et simulation de rôle du manager en tant
quôaccompagnateurdans lô®laborationet le suivi des plans dôactionde ses
équipes (utilisation de camera et de la méthode du feedback)

ÁMise en situation pour la simulation dôuneréunion opérationnelle (caméra
et feed -back en temps réel)

ÁIntroduction à la communication active : notions de communication
unilatérale et bilatérale, écoute active (questionnement, reformulation)

ÁPlan dôactionindividuel dôam®liorationpour mise en application sur le
terrain
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MANAGEMENT ïNiveau 3 : 
Am éliorer son style de management, savoir motiver et d éléguer

Objectif ÁMaîtriser les outils de management
ÁSavoir motiver, responsabiliser, reconnaître et récompenser
ÁSavoir gérer des conflits
ÁFixer des objectifs
ÁConnaître son style de management et lôam®liorer

Durée Á2 jours

Public ÁResponsable de service/secteur devant/pouvant se perfectionner
ÁPersonne ayant déjà une expérience managériale confirmée et devant se
perfectionner dans la fonction ou prendre des postes à plus haute
responsabilité

Pré - requis ÁNotions de management de base « 2eme niveau » acquises ïgrandes
compétences et fort potentiel managériaux reconnus

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise et le
leadership

Formations 
complémentaires

ÁVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

ÁIntroduction : tour de table et présentation de la démarche pédagogique

ÁConnaître son style de management et lôam®liorer(test de personnalité,
test de management situationnel)

ÁThéorie :
ÁRappel sur la fixation dôobjectifs« SMART »
ÁRappel sur le système de gestion et ses indicateurs de suivi de la
performance
ÁQuôestce que la motivation ? Pourquoi motiver par les
compétences et lô®couteactive ?
ÁLa gestion des conflits et la gestion des résistances

ÁJeux de rôle pour la gestion des résistances

ÁMise en situation et simulation de rôle du manager en tant
quôaccompagnateurdans le changement (avec utilisation de scénarii
conflictuels ou de relations tendus et difficiles abordés plus haut)

ÁMise en situation dans lô®valuationdes compétences de ses équipes
(« Manager de managers ») (utilisation de camera et de la méthodologie
du feedback en temps réel)

ÁPlan dôactionindividuel dôam®lioration
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MANAGEMENT ïNiveau 4 : 
Contribuer à renforcer la culture d ôentreprise par un leadership 
prononc é

Objectif ÁDéfinir et promouvoir la vision de lôentreprise
ÁRenforcer la culture de lôentreprise
ÁSavoir transformer la vision et missions opérationnelles

Durée Á2 jours

Public ÁResponsable secteur / ou membre du comite de Direction (minimum
30 salariés) voulant se perfectionner
ÁDirigeant de PME PMI
ÁToute personne ayant une position managériale élevée (membre du
comité de direction par exemple) et voulant se perfectionner dans la
fonction ou prendre un poste à très haute responsabilité

Pré - requis ÁCompétences et expérience de management de « 3eme niveau »
acquises ï hautes compétences et fort potentiel managériaux
reconnus

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise et
le leadership

Formations 
complémentaires

ÁVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION ET MANAGEMENT

Contenu de la 
formation

ÁIntroduction : tour de table et présentation de la démarche
pédagogique

ÁRappel sur les méthodes de communication interpersonnelle
(communication active - les principes de Porter - la PNL, lôanalyse
transactionnelle)

ÁPrise de recul sur son propre style et sa personnalité (test de
personnalité et de leadership)

ÁExercice de brainstorming sur la culture dôentreprise/ les valeurs /
la vision dôentreprise

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

ÁLa culture dôentreprise- définition de la culture - différence en
culture et valeurs - introduction aux paradigmes naturels

ÁLa déclinaison de la vision en missions - la déclinaison de la
stratégie opérationnelle - quôestce que la mise en îuvre

ÁMise en application - cas pratique - choix dôunprojet professionnel
dôactualit®+ Diagramme des Affinités (ou « KJ ») sur un thème
choisi par le groupe
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MANAGEMENT INTERCULTUREL : 
Optimiser son management dans un contexte multiculturel

Objectif Définir le mot culture
Observer et comprendre les différences culturelles
Identifier son profil culturel
Etre capable dôadaptersa communication en fonction de nos

différents interlocuteurs

Durée Á2 jours

Public ÁTout type de personnes ayant un rôle de responsabilité récent
ou confirmé ou souhaitant travailler au sein dôuneéquipe
multiculturelle
ÁToute personne qui sôint®resseau thème du multi - culturel
ÁToute personne ayant pour ambition de travailler dans un pays
étranger

Pré - requis ÁPremière expérience managériale de base

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialisé dans la formation managériale en
entreprise, la gestion du changement et le management
interculturel

Formations 
complémentaires

ÁVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et 
COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

ÁIdentification de son propre profil culturel (test)

ÁDéfinition du mot culture (nationale, dôentreprise,culture et
personnalité)

ÁLôapprochepar les valeurs

ÁPrésentation dôunemodélisation des cultures selon Geert
Hofstede ï« The 5D Model »©

ÁPointer les différences culturelles et les identifier (travaux
pratiques)

ÁLa macro -vision des cultures ïfaciliter lôapplicationdu modèle

ÁCas pratiques sur des exemples concrets choisis par les
participants

ÁElaboration du plan dôactionindividuel
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ORGANISATION : 
Le D®veloppement Durable et lôenjeu de lôadaptation de la culture 
dôentreprise

Objectif ÁSavoir anticiper les résistances naturelles des équipes face à un
changement
ÁSavoir adapter son mode de management en fonction des individus de
son équipe
ÁSavoir gérer les conflits de groupe et individuels
ÁLôapproche de paix sociale par la gestion des comp étences

Durée Á1 jour

Public ÁTout type de personnes ayant un rôle de responsabilit é récent ou
confirm é

Pré - requis ÁPremi ère exp érience manag ériale de base

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialis é dans la formation manag ériale en entreprise et la
gestion du changement

Formations 
complémentaires

ÁVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

ÁIntroduction : tour de table, attentes et pr ésentation de la d émarche 
pédagogique

ÁMise en situation sur le th ème du changement

ÁMise à jour sur les conditions li ées a la RSE ïResponsabilit é Sociale des 
Entreprises

ÁRappel sur les incontournables de la communication interne

ÁThéorie 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)

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

ÁLôanalyse de la dimension organisationnelle (utilisation des indicateurs 
adaptes, tableaux de bord)

ÁPrise de recul sur le th ème de l ô®thique et des enjeux (reconna ître les 
mentalit és qui biaisent ces enjeux)

ÁLa gestion du changement et la paix sociale par la motivation et la gestion 
des comp étences, notamment par la communication, la formation, la 
responsabilisation, l ôimplication et la reconnaissance

ÁJeux de rôle sur le th ème de l ôannonce du changement et de 
lôaccompagnement 

ÁConclusion et r éponses aux attentes
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ORGANISATION : 
Accompagner le changement et savoir g érer les r ésistances

Objectif ÁSavoir anticiper les résistances naturelles des équipes face à un
changement
ÁSavoir adapter son mode de management en fonction des individus
de son équipe
ÁSavoir gérer les conflits de groupe et individuels
ÁLôapprochede paix sociale par la gestion des compétences

Durée Á1 jour

Public ÁTout type de personnes ayant un rôle de responsabilité récent ou
confirmé

Pré - requis ÁPremière expérience managériale de base ï pas de mélange de
niveaux

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise
et la gestion du changement

Formations 
complémentaires

ÁVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et 
COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

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

ÁMise en situation sur le thème du changement

ÁThéorie : premières notions de gestion du changement
ÁLes différents types de changement ïle changement est - il
obligatoire et nécessaire ?
ÁLes différents types de résistances au changement
ÁComment faire face aux résistances individuelles ïla courbe
du changement
ÁLa gestion de conflit et les approches situationnelles
adaptées
ÁLa gestion des résistances et des conflits par la compétence
et lôexemplarit®
ÁLa gestion du changement et la paix sociale par la
motivation et la gestion des compétences

ÁJeux de rôle sur le thème de lôannoncedu changement et de
lôaccompagnement

ÁTravaux pratiques sur les compétences managériales et le rôle du
manager face aux résistances au changement

ÁConclusion et réponses aux attentes
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ORGANISATION : 
Savoir piloter et g érer un projet

Objectif ÁSavoir faire aboutir un projet
ÁSavoir mener une équipe et suivre lôavancement des travaux de façon
appropri ée et efficace par rapport au contexte
ÁSavoir établir un calendrier et un planning pr évisionnel de projet
ÁSavoir établir un budget pr évisionnel et le suivre avec les indicateurs
appropri és
ÁMettre en place lôorganisation et le syst ème de suivi dôavancement et
dôatteinte des objectifs autour du projet choisi

Durée ÁModulable ï2 ï3 jours

Public ÁResponsable niveau interm édiaire ayant une exp érience du management
Átoute personne ayant une position manag ériale confirm ée ou une
exp érience minimale dans la gestion dô®quipe

Pré - requis ÁAvoir une exp érience manag ériale minimale ou de gestion dô®quipe
ÁAvoir suivi la formation « Management ïNiveau 3 »

ÁPas de m élange de niveaux

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialis é dans la formation manag ériale en entreprise

Formations 
complémentaires

ÁVoir les modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

ÁIntroduction : tour de table, attentes et pr ésentation de la démarche
pédagogique

ÁMise en situation, jeux de rôle et debrief (ñHollow Square òou ñpuzzle de
Heinemann ò)

ÁThéorie :
ÁLes principes de base de fonctionnement dôune équipe
(organisation, choix des comp étences)
ÁLes principes de base de lôorganisation autour de lô®quipe et du
projet (fixation des objectifs communs, communication, suivi des
résultats, syst ème de validation des décisions)
ÁLes outils de gestion de projet (calendrier, planning pr évisionnel,
plan dôaction, rapport dôavancement, réunion opérationnelle
dôavancement)

ÁMise en application :
ÁExercice de simulation de projet : pr éparation par petits groupes
de la pr ésentation dôun projet choisi et pr ésentation au groupe des
outils de suivi primordiaux et pr éliminaires
ÁSimulation avec vid éo dôune réunion dôavancement / dôune réunion
de validation de décisions importantes avec la hiérarchie

ÁConclusion, réponse aux attentes
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ORGANISATION : 
La coop ération intra - et interservices efficace

Objectif ÁAméliorer la coopération entre services
ÁAméliorer la coopération au sein du service (entre les membres
dôuneéquipe)
ÁEtre acteur dôunemeilleure coopération interservices
ÁSavoir anticiper les résistances naturelles dôuneéquipe face à une
autre
ÁSavoir gérer les conflits de groupe
ÁFaire de la coopération une valeur ajoutée inégalable

Durée Á1 jour

Public ÁEmployés ou managers travaillant avec dôautresservices (métiers à
forte interface)

Pré - requis ÁMinimum de 6 participants ï si possible mélange de différents
service

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise
et la gestion du changement

Formations 
complémentaires

ÁVoir modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

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

ÁMise en situation sur le thème de la coopération (exercice du
« Dilemme du Prisonnier »)

ÁQuôest-ce que la coopération ? Est-elle naturelle ? Exemple
dô®tudesvalidées sur les comportements humains naturels face à la
coopération

ÁMise en situation sur le thème de la coopération dô®quipe(« The
Hallow Square » )

ÁCas pratiques sur des actions concrètes dôam®liorationde la
coopération en entreprise (cas choisis avec les participants) ï
élaboration de plans dôaction

ÁConclusion et réponses aux attentes
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ORGANISATION : 
Devenir formateur occasionnel

Objectif ÁEtre capable de former les autres
ÁDevenir formateur spécialiste sur une thème choisi
ÁPerfectionner ses techniques de présentation et dôanimationde
groupe
ÁSavoir élaborer un programme de formation

Durée Á1 jour

Public ÁToute personne maitrisant un thème et souhaitant le transmettre
aux autres

Pré - requis ÁAvoir un ou plusieurs thèmes/sujets que lôonmaitrise et que lôon
souhaite apprendre aux autres
ÁMinimum de 6 participants ï si possible mélange de différents
service

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultant spécialisé dans la formation managériale en entreprise
et la gestion du changement

Formations 
complémentaires

ÁVoir modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

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

ÁExercice de présentation individuelle (choix parmi différentes
méthodes de présentation) ïpréparation et présentation au reste
du groupe

ÁRappel sur les principes du feed -back positif

ÁLES TECHNIQUES DE PRESENTATION
ÁLes clés « doôs& dontôs» de techniques de présentation face à au
groupe
ÁLa définition du contenu dôuneprésentation

ÁLES TECHNIQUES DôANIMATIONDE FORMATION
ÁLa définition du contenu dôuneformation
ÁLa préparation logistique
ÁLe Jour J : la préparation sur place, lôaccrocheet lôintroduction,
lôanimationet les règles fondamentales du déroulement dôune
session de formation
ÁMise en situation sur un thème choisi par les participants (caméra
+ débrief avec feed -back du groupe)
ÁCas pratiques individuels avec des exemples réels en vue de
préparer une formation (amélioration de contenu, meilleure maitrise
de certaines techniques dôanimation)ïplans dôactionindividuels

ÁRetour sur les attentes
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COMMUNICATION PERSONNELLE: 
Prendre la parole en public - techniques de pr ésentation

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

Durée Á1 jour

Public ÁManagers, consultants et commerciaux

Pré - requis ÁGroupe de minimum 5 participants ïmaximum 10

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultante spécialisée dans le management opérationnel et le
développement personnel

Formations 
complémentaires

ÁVoir modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la 
formation ÁIntroduction : tour de table, présentation de la démarche pédagogique

ÁMise en situation 
ÁPremier exercice de prise de parole face au groupe semi -
improvisée ïpour permettre de se débarrasser des réticences 
majeures et pour °tre ¨ lôaise face aux autres membres du 
groupe
ÁDeuxième exercice de prise de parole avec temps de préparation 
et présentation (caméra vidéo) ïfilm  et Débriefing

ÁLes principes et notions de base de la communication orale
ÁCe que lôon retient dôun message
ÁLes techniques de présentation qui ont fait leur preuve
ÁLôutilisation des sens auditifs et visuels
ÁLe visuel et son impact sur le message passé
ÁLa prise de conscience de lôimportance de lôespace et de son 
utilisation
ÁLôimportance de la gestuelle et du corps
ÁLa prise de parole en situation conflictuelle

ÁMise en situation
ÁJeux de rôle (avec caméra vidéo) 
ÁDébriefingi

ÁPlan dôaction individuel: approche individualisée et personnalisée de 
progr¯s pour chaque participant selon lôassimilation ad hoc et pour la 
mise en application après formation
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COMMUNICATION PERSONNELLE: 
La communication positive et le d éveloppement personnel

Objectif ÁMieux se conna ître pour mieux communiquer avec son équipe
ÁAm éliorer ses tendances de management et de communication
ÁConna ître et utiliser les techniques de pr ésentation (prendre la parole face
à un public, adapter son support visuel et auditif, adapter son ton et sa
diction)

Durée Á3 jours

Public ÁChefs dôentreprise, managers ou toute personne souhaitant mieux se
conna ître pour mieux appr éhender les autres et la communication aux
autres

Pré - requis ÁGroupe de minimum 5 participants

Profil de 
lôintervenant

ÁConsultante spécialis ée dans le management opérationnel et le
développement personnel

Formations 
complémentaires

ÁVoir modules MANAGEMENT, ORGANISATION et COMMUNICATION

Contenu de la 
formation

ÁIntroduction : tour de table, pr ésentation de la d émarche p édagogique

ÁMise en situation 
Á« exp érience des communications unilat érales/bilat érales »

ÁRappel sur les principes de base de la communication 
ÁRappel sur « Les attitudes mentales face à la communication selon 
« Rogers »

ÁLôanalyse transactionnelle ïprincipes de base et d éveloppement
ÁLa programmation neurolinguistique ïprincipes de base et 
développement

ÁLôimage et l ôestime de soi ï1er élément du d éveloppement personnel

ÁLes techniques de pr ésentation
ÁJeux de rôle et mises en situation (avec vid éo cam éra) + débrief

ÁRappel sur la communication efficace
Áapproche par les comp étences et l ô®coute active

ÁLa communication et les techniques d ériv ées pour 
motiver/convaincre et aider à la prise de d écision 

Ála communication comme outil f édérateur 
Áconna ître les pi èges et les jeux de la manipulation

ÁConna ître ses tendances manag ériales et les am éliorer
Átests de management personnalis é

ÁPlan d ôaction individuel : approche individualis ée et personnalis ée de 
progr ès pour chaque participant selon l ôassimilation ad hoc et pour la mise 
en application apr ès formation
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D I M E N S I O N
Marketing, Développement Commercial et 
Outils de Communication

MARKETING
ÁMaîtriser les notions de base du marketing et du développement 
commercial pour les PME PMI 
ÁB©tir et mettre en îuvre sa strat®gie marketing
ÁConstruire un discours marketing argumenté
ÁRéaliser soi - même ses opérations marketing 
ÁExploiter le Web Marketing comme outil de développement

RELATIONS PUBLIQUES
ÁRéussir ses interviews presse avec maîtrise et efficacité
ÁConstruire et faire un discours argumenté pour persuader son public

DEVELOPPEMENT COMMERCIAL
ÁLe téléphone, outil commercial 
ÁMaîtriser la  prise de RDV en BtoB : un atout commercial pour lôentreprise 
ÁMa´triser les techniques de lôentretien de vente en BtoB
ÁMaîtriser les techniques de vente en magasin 
ÁMa´triser les techniques de lôentretien de vente en agence immobili¯re 

WEB MARKETING/RESEAUX SOCIAUX
ÁVotre Blog en ligne en 1 jour
ÁComment référencer un site Internet 
ÁPiloter la création de son site Interne














































