Programme de management

I - Les fondamentaux : 14 modules sur les basics du management, en trois étapes :

Etape 1 : Définir et organiser le travail de mon équipe

  1 - Mes responsabilités de Manager
  2 - Mon projet de Manager
  3 - Mon projet d’équipe
  4 - Les règles du jeu et définition de fonctions de l’équipe
  5 - Tableau des compétences de l’équipe et délégation
  6 - Fixer les objectifs et négocier les moyens

Etape 2 : Organiser le suivi et accompagner le travail de mon équipe

  7 - Le lancement
  8 - Suivre et contrôler - piloter son équipe
  9 - Le traitement des erreurs
10 - La résolution des conflits (2 parties) 
11 - L’entretien annuel
12 - Le bilan

Etape 3 : Communication et contexte
13 - La loi de la valorisation - Formation et Information
14 - Motivation de l’équipe et maturité de l’entreprise

II – Développer la dynamique individuelle et collective
De l'intelligence des situations à l'intelligence émotionnelle

- augmenter votre crédibilité et pérenniser votre dynamique managériale,

- affirmer votre leadership en développant les synergies et la cohésion d’équipe,

- motiver vos équipiers autour de projets concrets ambitieux et réalistes,

- élever les performances de vos collaborateurs en suscitant plaisir à travailler et désir de réussir,

- prévenir et résoudre durablement les conflits,

- maîtriser les techniques de pilotage afin d’optimiser l’efficacité et la fiabilité individuelle et collective,

- renforcer confiance, estime, et affirmation de soi,

- augmenter votre ”employabilité”.

Programme  “Manager Coach Training” ®
Etape 1 :

Comprenant 1 séminaire de 3 jours et 8 séances de téléformation

Objectif : Vous permettre de créer un contexte favorable à l’introduction du coaching dans votre management par la maîtrise des fondamentaux

1 - Différence entre manager et manager/coach

2 - Elaborer un projet ambitieux

3 - Construire et rallier l’équipe autour du projet

4 -  Individualiser les objectifs

5 - Les clés de la motivation

6 - Définir des indicateurs précis de réussite

7 - Mettre son équipe en haute énergie positive

Etape 2 :

Comprenant 1 séminaire de 3 jours et 6 séances de téléformation

Objectif : Vous amener à maîtriser les outils du management et du coaching en fonction de chaque collaborateur.

1 - Intégrer le pilotage individuel et collectif

2 - Donner des repères à son action quotidienne

3 - Mesurer l’écart entre la performance idéale et la situation réelle

4 - Susciter et conduire le changement

5 - Résoudre les problèmes en impliquant et en responsabilisant

6 - Mobiliser chaque collaborateur

7 - Accompagner l’action de manière concrète

8 - Créer un service et une entreprise apprenante

9 - Organiser le suivi

Etape 3 :

Comprenant 1 séminaire de 3 jours et 6 séances de téléformation

Objectif : Vous permettre de prendre votre pleine dimension en développant la seule variable évolutive de votre intelligence : l’Emotionnel (QE).

1 - Découvrir l’intelligence émotionnelle au travail

2 - Maîtriser ses émotions pour mieux les utiliser

3 - Identifier les freins à la réussite personnelle

4 - Développer son charisme et son leadership

5 - Affiner son intuition dans sa responsabilité de manager 

6 - Bilan de la formation

7 - Bilan individuel et projection sur l’avenir

Cette formation s’adresse à des managers en exercice. Elle est conçue de façon à permettre aux participants d’allier vie professionnelle, familiale et cycle de formation et prévoit :

Formation en salle

Le contenu prévoit des jeux, mises en situations, illustrations, trainings tirés du vécu des participants. L’alternance d’apports théoriques, de démonstrations et d’exercices pratiques sous forme d’ateliers favorise l’intégration par l’action, chaque atelier faisant l’objet de supervision et de débriefing.

Téléformation (formation par téléphone)

Elle offre une grande souplesse puisque les participants ne sont pas obligés de se déplacer pour suivre les cours qui peuvent être réécoutés pendant 20 jours après la séance. La téléformation développe semaine après semaine les thèmes nécessaires à une maîtrise totale de la fonction managériale au moyen des apports complémentaires et des échanges.

Supervision (débriefing du plan d’action personnel avec un professionnel du management)
Elle permet la mise en commun des expériences, le partage des réussites et le recadrage.

Les apports sont spécifiques, l’action est centrée sur la mise en application immédiate du contenu de la formation, en situation réelle.

Coaching (accompagnement personnalisé par un coach professionnel certifié)

Il permet à l’individu de travailler son leadership, la gestion de ses relations à autrui en fonction de sa personnalité et de sa culture. Le coaching a pour but le développement personnel du manager en vue d’assumer son rôle avec efficacité et pertinence.

Les stagiaires bénéficient :

- Des fiches outils de pilotage,
- Développement des compétences professionnelles et personnelles,

- Élévation du niveau de conscience et des qualités relationnelles,

- Contenus en lien direct avec l’environnement professionnel,

- Renforcement de l’efficacité personnelle et professionnelle,

- Optimisation des performances,

- Prise de conscience des points de manque et plans d’actions,

- Renforcement permanent des points forts.

Evolution personnelle

- Développement de l’estime, de la confiance, et de l’affirmation de soi,

- Relation aux autres affirmée,

- Evolution du charisme et du leadership,

- Meilleure gestion des énergies et des émotions,

- Exceller sous pression,

- Allier performance, équilibre personnel et mieux être.

Au-delà des actions de formation sur de nombreux thèmes concernant le management et le coaching, nous intervenons auprès des entreprises et organisations pour effectuer des missions de coaching d’équipes ainsi que de "team building" selon les objectifs de ses clients.

Coaching d’équipes et d’organisations : Eclairée par un regard extérieur objectif, l’entreprise ou l’organisation clarifie ses visions et planifications stratégiques. L’équipe dirigeante, accompagnée dans la durée, identifie les freins à la réussite et adopte les stratégies de changements nécessaires, faisant appel à la motivation des

équipiers et à la mise en oeuvre du processus d’évolution.

Team Building : Les actions de team building favorisent la création d’équipes performantes et génèrent la cohésion indispensable à la réussite globale des projets, à partir de systèmes de valeurs et de comportements associés communs.

Formations spécifiques en intra entreprise et téléformation :

- Efficacité personnelle et professionnelle, gestion du temps,

- Exceller sous pression, maîtrise du stress,

- Gagner en efficacité et en qualité relationnelle

- Résolution de conflits,

- Changement de fonction,

- Motivation et remotivation…

Formation 3 jours « Manager Coach Force de Vente »

Maintien de l’auto-motivation,
de la remotivation individuelle et collective en contexte commercial.

Comportements et techniques de coaching du savoir motiver. 

Objectifs de la formation :

Etre capable d’animer et motiver une équipe de commerciaux

Prendre en compte les situations, la personnalité des commerciaux et les résultats à atteindre.

Contenu :

Auto-diagnostic : (choix d’un outil)

Mon profil d’animateur commercial, mon système de valeurs ?

· Comment suis-je perçu ? Comment adapter mon style pour atteindre mes objectifs de motivation ?

Différence entre manager et manager coach

La motivation (théorie) :

Les clés de la motivation : inventaire des facteurs de motivation

Auto-motivation et motivation intrinsèque

Leviers et outils de motivation :

· Reconnaissance et appartenance

· Recherche de sens
· Pouvoir et zone d’intervention (quel est mon territoire)
· Confiance dans le lendemain
Manager les basiques (la pression d’enjeu tu le plaisir du jeu…), briefing et debriefing
Les conditions d’un collaborateur motivé :

· Comprendre ce qu’il fait (sens),

· Savoir le faire (compétence),
· Croire en ce qu’il fait (valeurs)
· Aimer ce qu’il fait (plaisir)
· ( Atteinte des objectifs.
Développer la dynamique individuelle et collective

· Qu’est-ce qu’une équipe ?

· Mes rôles de manager

· Construire et développer l’esprit d’équipe.

· Elever les performances de vos collaborateurs en suscitant plaisir à travailler et désir de réussir

· Affirmer votre leadership en développant les synergies et la cohésion d’équipe
· Répondre aux besoins de mes collaborateurs
(Méthodes Keller Teby : les 7 profils à manager ( connaître le carburant de ses collaborateurs individuellement)
- augmenter votre crédibilité et pérenniser votre dynamique managériale,

- motiver votre équipe autour de projets concrets ambitieux et réalistes, (Objectif SMART : critères d’un objectif motivant et dynamisant)

- maîtriser les techniques de pilotage afin d’optimiser l’efficacité et la fiabilité individuelle et collective,

Mettre son équipe en haute énergie positive ( Process motivation, être centré sur les individus plutôt que sur les résultats (un temps pour tout…), l’art de féliciter (FTG)

Découvrir l’intelligence émotionnelle au travail

Identifier les freins à la réussite personnelle

Tirer des bords n’est pas changer de cap ( faire partager ses décisions, leur donner du sens.

Gérer les résultats :

Objectifs à atteindre et moyens à mettre en œuvre

Place de la motivation dans les réluctances de chacun et de l’équipe
Définir des indicateurs précis de réussite

Donner des repères à son action quotidienne

Le suivi (Module 8 : suivre, contrôler et piloter son équipe = crédibilité et intérêt du manager qu’il porte à son équipe)

Outils d’animation d’équipe :

Réunion

Entretiens individuels : 

Remotivation

Briefing

Debriefing
Outils de coaching :

Spire

5S

Entretien 
Méthodes pédagogiques :

· Réflexions et échanges

· Travaux en sous-groupe

· Etudes de cas

* S’amuser dans la perspective de résultats attendus d’un manager vis-à-vis de

de vos équipes dans la vie de tous les jours.

· Expérimenter les basiques du manager : Comment faites-vous pour avoir des résultats ( Etre en contact avec sa pratique.

· Apporter de la valeur ajoutée.

-------------------------------------------
Patrick Levillain (apl développement) et Philippe Lemaire (DRG Conseil) vous proposent trois jours de réflexion appronfondie au sujet de votre projet de reprise d'entreprise.

Les deux premiers jours permettent de cerner vos enjeux personnels et de lister les conditions à remplir pour réussir ce projet. Après une période de mûrissement, le troisième jour vous met dans la démarche opérationnelle et vous amène à bâtir votre plan d'action.
Trois jours pour valider mon projet de reprise

  Première journée
Quel est mon projet d'entreprise ?
- Faire le point sur ma situation personnelle et les raisons qui me poussent à reprendre une entreprise

- Y-a-t-il des risques ? de quelle nature ? Suis-je prêt à les assumer ?

Mon futur métier d'entrepreneur 
- Les principales caractéristiques d'un entrepreneur

- En quoi cette activité est différente d'être salarié d'une entreprise ?

- A quoi je m'engage et vis à vis de qui ?
Diner en groupe
- Echange sur mes motivations d'entrepreneur
Deuxième journée
Mon futur métier d'entrepreneur ( suite )
- Qu'est ce que j'attends de ma future entreprise ?

- Quels sont mes critères de choix ?

- Dans quels domaines est-il important de définir des critères ?

Reprendre une entreprise
- La démarche de la reprise 

- Préciser la cible : Choisir un secteur, Définir les moyens financiers, Savoir ce que j'apporte à l'enteprise     

- Conseils sur la méthode de recherche de la cible

- Que faire soi-même ?

- A quel conseil faire appel (avocat, expert comptable,intermédiaire ) quand et pourquoi ?

- Directives pour préparer et mettre en forme la présentation du troisème jour

· Elaborer le plan d'action dans le temps

Troisième journée
Présentation du projet individuel de chacun face au groupe

Feedback du groupe sur la présentation 

Echange à partir des  interrogations issues de la période de mûrissement

Critère d'un entretien d'acquisition réussi ( avec le vendeur, le banquier, ...)

Jeux de rôle acheteur-vendeur-banquier... sur le thème de l'entretien d'acquisition.

Mise en place et validation des plans d'action personnels

Les formateurs
Patrick Levillain
Directeur de PME et de filiales de groupes étrangers, il fonde apl développement en 1997.

Conseil en transmission de pme de 1 à 50M€ de chiffre d'affaire, il a accompagné la vente ou l'achat de plus de 30 entreprises. 

Plus de 50% de ces dossiers ont été fait avec des personnes physiques.

Philippe Lemaire
Après 17 ans chez Hewlett-Packard, il fonde DRG Conseil en 2000. 

Conseil, coach et formateur en entreprise, il accompagne le développement de la performance individuelle et collective.

Conditions 
pour les 3 jours 720€ TTC (Ce montant est susceptible d'être passé en frais dans la structure de reprise )

Horaires :

1er jour de 9h a 22 h ( y  compris diner en salle)

2ème jour  de 9h a 18h

3ème jour de 9h a 18h

lieu :Gif sur Yvette ( a proximite du RER B station Courcelles)

date :10 - 11 mai  et 27 mai

15 personnes au maximum

Numéro de formateur : 11910468491

Inscription
Par mail à :

ph_lemaire@infonie.fr

en précisant vos

Noms, prénoms

Adresse

Téléphone

Mail

Confirmation par envoi d'un chèque de 200 euros à

DRG Conseil

29 allée des Néfliers

91190 Gif sur Yvette
Formation : Améliorer les résultats de vos équipes de vente.

La société Khépri vous propose 3 jours pour découvrir les secrets de la motivation et connaître les leviers de la dynamique commerciale pour accroître votre agilité à caper les besoins de l’autre : Reconnaître - Agir - Mobiliser - Orienter - Contrôler.
Public concerné :

Directeurs et responsables commerciaux, chefs de secteur.

Objectifs :

A l’issue de la formation, vous serez capables de créer vos propres outils pour motiver

vos commerciaux et détecter leurs besoins. Vous saurez identifier où est votre valeur ajoutée et en quoi votre accompagnement est utile à votre équipe, tout en créant la confiance indispensable aux bons résultats.

Vous repartirez avec des fiches pratiques, des objectifs pour vous et votre équipe.

Première journée :

Auto-diagnostic : capter les besoins

Quelles sont vos attentes par rapport à cette formation ?

Quelles sont vos attentes vis-à-vis de vos équipes ?

Que voudriez-vous qu’il arrive idéalement ?

Comment vous faites pour avoir des résultats ? Vous serez en contact avec votre pratique de manager.

Au cours de cette journée vous identifierez : 

· Votre style d’animation, votre système de valeur, vos ressources ;

· Qu’est-ce qui vous sépare de l’idéal désiré ? Et ce que vous pouvez faire pour y parvenir.

Diner en groupe
- Echange sur mes motivations de manager

Deuxième journée :
Théorie : vision, mission, moyens

Quelles sont les fondements de la relation ?

Comment faire un diagnostic de mon équipe et satisfaire les besoins de chacun ?

Qu’est-ce que je vends à mon équipe et qu’est-ce qui fait qu’on achète ?

Qu’est-ce qui déclenche l’engagement de mon équipe et son enthousiasme ? 

Et comment la maintenir soudée ?

Au détour de ces questions nous ferons l’inventaire des facteurs de motivation et vous apprendrez à repérer le cycle de démotivation.

Troisième journée :
Action : s’entrainer, s’outiller, agir
Pratique des entretiens individuels pour :

Faire agir, responsabiliser, re-motiver, responsabiliser, contrôler, gérer les résultats.

Entretiens de briefing et debriefing.

Méthodes pédagogiques :

Réflexion et échanges, travaux en sous-groupes.

Mise en situation des participants.

Conditions :
Pour les 3 jours 1 200 € HT par personne

Horaires :

1er jour de 9 h a 22 h ( y  compris diner en salle)

2ème jour de 9 h a 18 h

3ème jour de 9 h a 18 h






