
Une performance constante avec
moins de stress et plus de plaisir !

Société spécialisée en accompagnement du changement des
individus et des équipes dans une démarche systémique

PRO G R A M M E D E FO R M AT I O N

MANAGER COACH TRAINING

Un parcours de 6 mois :
3 fois 3 jours en résidentiel

Alternés de supervisions et de téléconférences

Accompagnement individuel à la demande

Société KHEPRI - 7 rue Eynette - 91460 Marcoussis - France
Tél. : +33 (0)1 69 63 36 56 - E-mail : info@khepri.biz - www.khepri.biz

Organisme de Formation : 11 91 056 83 91

Manager Coach Training est un concept de formation
exclusif créé par "Coach'up Institut", premier institut
européen de formation de coachs professionnels, concept
pour lequel chacun d’entre nous a obtenu une accréditation
de formateur certifié.

Un réseau professionnel,
une charte qualité rigoureuse

Notre réseau professionnel, Coaching City, assure la promotion,
la protection et l’évolution du métier de coach. Il offre un cadre de
référence de notre pratique professionnelle en déterminant des
critères d’exigence élevés et répondant aux préoccupations majeures
du marché.

Chacun de nos coachs :
• a suivi une formation de qualité spécifique au coaching,
• est obligatoirement supervisé dans la pratique de son métier,
• respecte scrupuleusement les règles déontologiques établies par

le réseau,
• est engagé pénalement à ne pas adhérer directement ou indirec-

tement  à un mouvement sectaire répertorié comme dangereux 
(par la MIVILUDES ex MILS),

• s’engage dans un processus d’apprentissage permanent,
• reste en veille afin d’apporter une prestation de très haute qualité.

Références clients
Schneider, Rhône Poulenc,Aventis, Biogen,Tektronix, Danone,

Crédit Mutuel, SNCF, UPSA, DDB Paris, Orange, FNAC…

Sociétés qui ont déjà fait confiance à notre
formation “Manager Coach Training”®

Décathlon, DHL, BNP, Bricoman, Groupe Mulliez, GEM Plus,
Groupe CIC, Crédit Mutuel, Banques Populaires, La poste, SCA,

La Mondiale, France 5, GDF.
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Prochaine session
Du 27 au 29 septembre 2005
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Le Changement Harmonique
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MANAGER COACH TRAINING

✔ Vous êtes cadres dirigeants, managers, chefs d'équipes, superviseurs, responsables d'agence, directeur de force
de vente, encadrez une équipe à distance ou de proximité,

✔ Vous voulez concilier formation et vie professionnelle
✔ Vous recherchez une formation sur mesure pour traiter vos préoccupations quotidiennes,
✔ Vous souhaitez des résultats visibles et quantifiables immédiatement avec des effets durables.

Vivre une étape forte de dévelop-
pement personnel et professionnel

● Diagnostiquer votre style de mana-
gement et différencier Manager et
Manager coach,

● Identifier vos "facteurs clés de succès"
et vos axes de progrès,

● Améliorer le niveau de qualités
relationnelles avec votre entourage,

● Avoir un management qui place
motivation et énergie au cœur de
vos équipes.

Intégrer les outils de coaching
fondamentaux

● Vous rendre disponible pour vos
collaborateurs,

● Développez les synergies dans votre
équipe,

● Amener un groupe à prendre des
décisions importantes,

● Etre plus motivant pour vos équipiers,
● Elever la performance de vos

collaborateurs en suscitant plaisir à
travailler et désir de réussir.

Créer les conditions de la
résolution de problèmes

● Favoriser la prise de conscience par
l'implication et la responsabilisation,

● Accompagner, individuellement dans
le temps, un collaborateur,

● Prévenir et de résoudre durablement
les conflits,

● Développer la notion d'entreprise
orientée "client",

● Développer la notion d'entreprise
apprenante.

Renforcer vos talents de leader

● Favoriser la prise de conscience par
● L'intelligence émotionnelle au travail,

le vrai facteur de changement,
● Compréhension, analyse et maîtrise

de ses émotions,
● Développement du charisme et du

leadership,
● Media training, conduite d'entretien,

animation de réunions.

Dès maintenant, vous pouvez choisir d’intégrer la prochaine promotion de 40 managers. C’est l’opportunité également
de développer un réseau relationnel important où vous pourrez confronter et partager vos expériences entre pairs.

A nouveau programme de formation, nouvelle pédagogie
Cette formation alterne trois catégories d'interventions vous permettant

de concilier formation et vie professionnelle sur une durée de 6 mois

3 séminaires de 3 jours en salle et résidentiel * 
14 téléconférences qui assurent un contact régulier entre les stagiaires et les formateurs

8 supervisions qui garantissent la bonne mise en application des outils appris.

En option : 6 mois de coaching individuel pour vous donner toutes les chances de vivre le meilleur de vous-mêmes.

* Soit 9 jours de 10 h à 19 h, avec soirées facultatives, mais conseillées

Pour avoir le programme détaillé et le calendrier 2005/2006
Contactez Evelyne REVELLAT 

01 69 63 36 56 - 06 60 47 71 64 - contact@khepri.biz - www.khepri.biz

POURQUOI CHOISIR MANAGER COACH TRAINING ?
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