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Formation “Motivation-Action”

Cohésion d’équipes

Stratégie et Qualité



“Manager Coach Training” ®
Un concept de formation exclusif crée par "Coach'up Institut", premier institut européen de formation des coachs professionnels, concept pour lequel Evelyne Revellat a obtenu une accréditation de formateur certifié.

Ce stage vous propose d'appréhender les outils et les questionnements qui vous permettront d'incarner véritablement le manager que vous voulez être.

Le management d'aujourd'hui est un management intelligent, individualisé, fédérateur, un management qui propose à chaque homme de donner et de vivre le meilleur de lui même.

Le Manager Coach Training est un parcours intense qui vous permettra d'intégrer à votre management les outils fondamentaux utilisés par les coachs professionnels, mais aussi de vivre une étape forte de développement personnel et professionnel.

Objectifs du Manager CoachTraining

Par un cursus de formation intense et une

pédagogie innovante, ce programme vous

permettra :

- un développement personnel et profession-

nel

- une prise de conscience globale de vos

"facteurs clés de succès " et de vos axes de

progrès.

- une amélioration du niveau de qualités rela-

tionnelles avec votre entourage

- un accroissement significatif de votre effica-

cité personnelle

- une ouverture et une disponibilité plus

importante et efficace auprès de vos collabo-

rateurs

- une affirmation de votre leadership.

A l'issue de la formation vous serez capable :

- d'appliquer à votre management les outils et

compétences d'un véritable coach.

- de gérer des situations délicates ou de crises

avec davantage d'efficacité.

- d'amener un groupe à prendre des décisions

importantes pour son évolution.

- de mettre en place les outils pour un vérita-

ble "team building" avec vos équipes.

De plus, la formule inter-entreprises de ce

programme vous permet d'intégrer une promo-

tion de 40 managers et ainsi de repenser vos

problématiques avec un focus élargi. Vous

développez également un réseau relationnel

important.

Public :

Dirigeants, managers, chefs d'équipes, responsables d'agence, toute personne encadrant une équipe à distance ou de proximité et souhaitant intégrer à son management les outils et la déontologie du coaching.

Pédagogie utilisée :

A nouveau programme de formation, nouvelle

pédagogie.

Cette formation alterne 3 catégories d'interven-

tions sur une durée de six mois :

- 3 séminaires de trois 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.

Il est proposé en option 6 mois de coaching individuel pour vous donner toutes les chances de vivre le meilleur de vous-mêmes.

Programme détaillé

Séminaire 1 - Créer le contexte favorable à

l'introduction du coaching dans votre management.

- diagnostic de votre style de management .

- différence entre Manager et Manager coach.

- élaborer et porter un projet ambitieux.

- fédérer vos collaborateurs autour de ce projet.

- assurer la motivation par le "process motivation ".

- se mettre, et mettre son équipe en haute énergie positive.

Le premier soir de chaque séminaire, il vous sera proposer une soirée " impro training " animée par un comédien professionnel, qui vous permettra de manière ludique d'appliquer à votre management des techniques issues de l'improvisation théâtrale (présence facultative, mais conseillée).

Téléconférences 1 à 7 - par téléphone, 1 heure tous les quinze jours.
Seront abordées sur une deux séances les thèmes suivants : déléguer efficacement, fixer des objectifs individualisés, évaluer, fixer les règles du jeu de l'équipe.

Séminaire 2 - Intégrer les outils de coaching fondamentaux et les utiliser en fonction de chaque collaborateur.
- Management individuel, management collectif.

- Favoriser la prise de conscience d'une problématique.

- Créer les conditions d'une résolution de problèmes par l'implication et la responsabilisation.

- Savoir accompagner individuellement, dans le temps, un collaborateur.

- Développer la notion d'entreprise orientée " client "

- Développer la notion d'entreprise apprenante.

Téléconférences 8 à 14- par téléphone,

1 heure tous les quinze jours
Seront abordés en une ou plusieurs séances les thèmes suivants : la projection, le transfert,

l'importance de la dialectique, le pouvoir du

questionnement, la gestion du temps.

Supervisions 1 à 8 - par téléphone,

1 heure tous les quinze jours

Partant du postulat que "c'est l'entraînement qui permet la compétence ", ce programme prévoit des temps de supervision qui permettront aux stagiaires de mesurer leur capacités à mettre en œuvre les outils de coaching sur leur terrain professionnel. Accompagné par un formateur expérimenté, ils pourront, à partir des situations réelles auxquelles ils ont été confrontés, envisager les axes de progrès dans leur approche du

problème évoqué. La technique de la supervision est fondamentale dans notre parcours pédagogique. Elle représente un véritable outil de coach et permet aux

stagiaires de mettre immédiatement à profit

100 % des apports de la formation.

Séminaire 3 - Vers l'excellence managé-

riale.

Ce troisième séminaire est davantage

orienté développement personnel, et il vous

donnera l'envie d'incarner le manager coach.
- 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.

- bilan de la formation.

- bâtir votre plan de formation continue pour

l'avenir.

9 jours de 10 à 19 h + soirées

14 heures de téléconférences

8 heures de supervision

6 mois de suivi

40 participants

Paris

Séminaire 1 : les 28, 29 et 30 septembre 2005

Séminaire 2 : les 14, 15 et 16 décembre 2005

Séminaire 3 : les 29, 30 et 31 mars 2006

Tarif 3900 Euros HT

Formule Executive incluant 15 heures de coaching individuel par un coach certifié

tarif 5900 Euros HT

Programme de management

I - Les fondamentaux  : 14 modules sur les basics du management, en 3 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, nous intervenons auprès des entreprises et organisations pour effectuer des missions de coaching d’équipes ainsi que de cohésion d’équipe 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

LE PROGRAMME INITIAL CURSUS LONG

Télé formation

Module 1 : le coaching :
-historique

-évolution

-pratiques

Module 2 :la relation de coaching :

-jeux et enjeux

-se positioner

-structurer la relation

Module 3 :l ’identité du coach :

-les différentes identités du coach

-travailler avec ses identités

-découvrir son style de coaching

-auto-évaluation et plan d ’actions

Module 4 :le process motivation :

-mémoriser le modèle

-comprendre la force du modèle

-intégrer le modèle

-auto-évaluation et plan d ’actions

Formation en salle 1 :Les fondamentaux du coaching

l ’écoute en coaching :

-les différentes formes d ’écoute

-la puissance de l ’écoute active

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Module 6 :les fondations du coaching :

-les 12 points clés du coaching

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Module 7 :les types de coaching

-les 12 points clés du coaching

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

-comprendre les différents types

-identifier le type de coaching à travers la demande

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Module 8 :les 7 règles de l ’épanouissement personnel

-identifier les règles de l ’épanouissement personnel

-savoir repérer les manques chez son coaché

-auto-évaluation et plan d ’actions
Formation en salle 2 :coaching de l ’estime et la confiance en soi

Module 13 :estime et confiance en soi

-connaître le mécanisme de l ’estime de soi

-évaluer le niveau d ’estime de notre coaché

-identifier les leviers de l ’estime de soi

-développer la confiance en soi

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Télé Formation

Module 14 :stratégies d ’apprentissage :
-apprentissage version coaching

-identifier les besoins d ’apprentissage

-éliminer les freins à l ’apprentissage

-construire un plan d ’apprentissage

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Module 15 :coaching des croyances :

-identifer les croyances de notre coaché

-changer les croyances limitantes

-renforcer les croyances ressources

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Module 16 :le coaching de transition de vie

-découvrir le modèle d ’HUDSON

-comprendre la notion des cycles de vie

-identifier la dynamique de changement du client

-accompagner un nouveau cycle de vie

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Formation en salle 3 :Le coaching des émotions

Module 17 : le coaching des émotions :

-exploration de l ’intelligence émotionnelle

-valeur ajoutée de nos émotions

-comprendre le schéma de gestion émotionnelle du coaché

-émotions comme principe d ’évolution

-développer la communication émotionnelle

Module 18 :le process de transformation émotionnelle

-origine du process

-déroulement du process

-traitement d ’une émotion négative

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Module 19 :le shadow coaching :

-qu ’est-ce qu ’une zone d ’ombre ?

-repérer la zone d ’ombre chez le coaché

-zone d ’ombre comme source de dévelopement personnel

-bâtir une stratégie d ’alliance avec son ombre

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Télé formation

Module 20 :Efficacité professsionnelle

-les principes de l ’organisation efficace

-la gestion du temps optimale

-outils de l ’efficacité au travail

-intégration

-auto-évaluation et plan d ’actions

Module 21 :le coaching d ’entreprise (1):

-caractéristiques du coaching en entreprise

-les basiques du coaching en entreprise

-le contrat triangulaire

-le coaching des différentes strates hiérarchiques

-intégration

-plan d ’actions

Module 22 :le coaching d ’entreprise (2)« le manager coach » :

-basiques du management

-transformer un manager en manager coach

-intégration

-plan d ’actions

Formation en salle 4 :Coaching d ’équipe/team building et certification

Module 23 :Piloter le changement en entreprise :

-qu ’est-ce que le changement dans l ’entreprise ?

-8 erreurs du changement

-5 stades de l ’évolution du changement

-cycles de changement dans l ’entreprise

-intégration

Module 24 :Coaching d ’équipe et team building (licence Succès Team) :

-différences entre coaching d ’équipe et team building

-positionnement du coach vis à vis de l ’organisation

-les 7 points clés du coaching d ’équipe

-l ’organisation d ’un coaching d ’équipe

-les 7 points clés du team building

-organisation d ’un team building

Module 25 :Certification et suivi de formation

DIAGNOSTIC

Je suis conscient que vous ne m’avez pas attendu pour faire du management.

· “Je suis conscient que vous ne m’avez pas attendu pour faire du management. Est-ce que vous savez si tous vos managers sont au clair avec les job description, la diffusion de l’information, la remontée de l’information…” etc

· “Par rapport à mon audit, il apparaît qu’il vous manque ceci ou cela. Tous vos managers n’ont pas le même niveau d’acquisition des basics du management. Donc, je vous propose des formations individualisées.”

· “Comment savez-vous que ce que vos managers ont appris est réellement mis en pratique sur le terrain ?”

· “Quels sont vos points de contrôle. Vous investissez, mais vous n’avez pas d’indicateurs de contrôle donnant de la visibilité aux résultats d’apprentissage”.

16 modules = 16 après-midi pour vendre l’ensemble de la formation.

Pour les professions libérales ( leur faire prendre conscience qu’ils ont un profils d’entrepreneur.

Vendre à l’entreprise qu’il faut commencer la formation par les dirigeants.
QUESTIONS OUVERTES LORS D’UN PREMIER CONTACT :

Est-ce que vous avez mis en place un système d’apprentissage managériale permettant à vos managers de mettre en pratique ce qu’ils ont appris ?

Après une formation, les personnes qui ne mettent pas en pratique leurs acquis conserveront 12 % de ce qu’ils ont appris. Est-ce que vous voulez un programme leur permettant d’en conserver davantage ?

Notre pédagogie prévoit la mise en application terrain de tout ce qu’ils ont appris.

Est-ce que vos collaborateurs connaissent les basics métiers de leur métier de manager, est-ce que c’est acquis ?

Les basics doivent être intégrés avant de passer à une stratégie managériale, ainsi que la pratique quotidiennne de leurs basics. Est-ce que vous-même, vous les connaissez ? Est-ce que votre entreprise les a intégrés ?

Comment vous identifiez le niveau d’intégration des formations qui sont suivies dans votre entreprise,

Et quelles vont être les conséquences pour votre entreprise si cela n’est pas fait ?

Avez-vous l’impression que les personnes appliquent dans votre entreprise ce qu’ils apprennent en formation ?

Avez-vous des certitudes quant aux Retour sur Investissement, avez-vous des outils qui mesurent cela ?

Est-ce que les formations qu’ils suivent sont en corrélations avec la réalité du terrain ?

Scénario de vente :

· “Je ne vais pas vous vendre de la formation en module”. Je suis là pour vous vendre des solutions correspondant à vos besoins (Genre on n’est pas la Cegos). Et je vais m’assurer que ce que je vous propose coïncide à votre situation du moment.
· Si vous voulez bien, me permettez-vous de vous poser quelques questions ?

Question clé 1 : Vos managers sont-ils au clair avec leurs cartes de responsabilités ?

Question clé 2 : Ont-ils tous un job description ?

Question clé 3 : Sont-ils tous en possession des basics du métier de manager ? (Pont vers l’action)

Vous savez le “Manager Coach Training” n’est exploitable à fond que si les basics sont maîtrisés.

Procéder à l’audit en cernant le niveau d’intégration des acquis de l’entreprise.

Je vous propose de vous garantir que tous vos managers formés à notre pédagogie mettront en pratique leur apprentissage. Nous garantissons qu’ils utiliseront sur le terrain les outils que nous leur transmettrons.

Le principe de notre pédagogie est une formation-action. Nous nous assurons du niveau de maîtrise de nos managers.

Nous mettons en place les outils leur permettant d’avoir la capacité de mise en œuvre dans leurs équipes.

Nous assurons un principe de régulation pour s’assurer que notre système fonctionne pour que l’entreprise devienne apprenante. Notre matériel de régulation de la formation : ce sont les télé formations d’une heure par semaine pour chaque manager après la formation. 1 H par semaine pendant 4 à 8 semaines (6 c’est très bien) c’est un temps sur une période raisonnable qui est facile à dégager. Cela leur permet de rester dans la dynamique de la formation même de retour sur le terrain, nous contribuons à la motiver “on leur donne la pêche”. Pendant cette période nous nous servons de leur matériau, de leur cas à régler dans leur réalité quotidienne. Pour mettre en place un changement chez un individu, il faut 21 jours après la formation pour ancrer les nouveaux apprentissages. Cela leur évite d’avoir le nez dans le guidon.

Exemple : Pourquoi prévient-on suffisamment à l’avance d’une date d’un mariage ? 

Quels vont être les indicateurs pour vous qui vont vous prouver que ça marche ?

Avec un bon accompagnement managerial vous allez atteindre vos objectifs. C’est vous qui déterminez votre objectif.

PRIX :

Prix intra-entreprise : 1000 euros par personne

Prix inter-entreprise : 1500 euros par jour et par personne

4 heures de télé formation = une journée de travail à 1500 euros pour un groupe de 10 personnes

Constituer des groupes de 10 personnes au minimum pour que les ateliers soient motivants et dynamique ;

20 à 25 personnes c’est parfait ; plus après en fonction de l’expérience et de la capacité à animer un grand groupe.

Possibilité d’animer en binôme en faisant attention que quand un des formateurs anime, l’autre ne dit rien, autrement les aller/retour entre les formateurs n’est pas intéressant pour les stagiaires car donne l’impression de se renvoyer la balle (ce n’est pas un match). Bien instaurer des codes et déterminer à l’avance le rôle de chacun si on ne veut pas que le binôme explose en vol.

Logistique télé formation : réservation salle virtuelle Coach Up = 1 euro la minute, ce qui représente 60 euros de l’heure pour l’organisme de formation (Khépri) et 10 euros pour les clients.

www.francetelecom.com/entreprises/reutel = coût d’utilisation = 0,17 euros par mn et par participants.

I - Les fondamentaux  : 14 modules sur les basics du management, en 3 étapes

Etape 1 : Définir et organiser le travail de mon équipe
  1 - Mes responsabilités de Manager

1/ Les managers ont une idée précise de leur rôle, font-ils vivre toutes leurs cartes de responsabiité ?

Quand il y a décalage entre plaisir et compétence, on est dans la volonté et l’effort, donc il faut passer son temps à motiver les gens donc je ne fais pas vivre ma carte de responsabilités. Le plaisir apporte l’auto-motivation. 

  2 - Mon projet de Manager

2/ Par quoi mon équipe est reconnue. Quelle référence, quelle image elle donne. Développement de nouveaux comportement. Quelle sera notre aventure ?

Indicateurs de performance. Les 5 lois du Management (source Black & Mouton)


 3 - Mon projet d’équipe

Quel est votre projet d’équipe ? La plupart du temps les managers ne sont pas au courant qu’ils doivent avoir un projet d’équipe. La finalité, c’est le projet de l’entreprise que le manager doit se réapproprier. D’où la création d’un nouveau terme : l’intrapreneur (l’esprit d’entreprise limité dans le cadre de l’entreprise).

  4 - Les règles du jeu et définition de fonctions de l’équipe

Ce module peut être un apport pour une cohésion d’équipe concernant les règles du jeu. Exemple de valeur que tout dirigeant devrait connaître.
Vendre un audit motivationnel : sous la forme d’une journée sur la lettre de mission. Travailler en amont sur un process qualité (norme qualité ISO 9000). Dans le même temps les job description sont indispensable. Un collaborateur a plusieurs missions et des activités qui vont avec et elles doivent être clairement définies.

  5 - Tableau des compétences de l’équipe et délégation
3/ Est-ce que tous les postes sont très clairement définis ?

atelier délégation seul – lettre de mission.

Compétence ou délégation :

Illustrer l’intérêt de ce point. Convaincre à travers une image forte et concrète de l’importance de l’approche. Toujours se rappeler : la métaphore n’offre pas de résistance. (Triangle : Choix, conscience, Confiance).

  6 - Fixer les objectifs et négocier les moyens

4/ Les objectifs de l’entreprise sont-ils déclinés pour chacun individuellement ? La vision de l’entreprise est-elle claire et partagée ? Quelle est la finalité ?

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

  7 - Le lancement

Sa priorité : c’est ce sur quoi il doit porter son attention pour avoir des résultats (développement ou contrôle). Les gens ont besoin de repères et de rituels. Les rituels sont rassurants sur l’avenir : donc si pas de lancement ( angoisse de l’équipe. On reproduit ce qui vient d’en haut.


  8 - Suivre et contrôler - piloter son équipe

A pour but d’expliquer la nécessité du contrôle pour laisser les collaborateurs travailler de façon autonome. Les collaborateurs connaissent-ils d’avance la procédure s’ils ne sont pas dans les clous.

Un principe simple : s’il n’y a pas de contrôle, les objectifs ne servent à rien.

Module permettant d’aborder les messages contraignants. Exemple : faire des sous groupes par message contraignant.

La roue du charisme. Développer les qualités inverses du manager.

Exemple : un visionnaire qui développe son côté gestionnaire devient charismatique.

Un sportif puissant et rapide doit développer sa souplesse pour développer l’harmonie.

  9 - Le traitement des erreurs

Comment sont soulignées les erreurs ? Comment je traite une erreur = 1 journée

10 - La résolution des conflits (2 parties) Gestion des conflits = 2 jours
11 - L’entretien annuel
12 - Le bilan

Etape 3 : Communication et contexte

13 - La loi de la valorisation - Formation et Information

Savoir faire un bilan positif de résultats même négatifs.

Est-ce que vous savez si tous vos managers sont au clair avec les job description, la diffusion de l’information, la remontée de l’information…”


14 - Motivation de l’équipe et maturité de l’entreprise

Chaque phase de maturité de l’entreprise nécessite un management différent.

En phase de croissance : pas besoin d’un management très présent, le projet suffit à lui seul à mobiliser. Le besoin en management et la motivation des collaborateurs s’équilibre à 50 %.

En phase d’hyperconcurrence : les collaborateurs ont beaucoup plus besoin de management.
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”.
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