FORMATION MANAGER COACH TRAINING

LES 17 – 18 ET 19 NOVEMBRE 2004

1/ LE PRODUIT

C’est un produit à triple dimension . Il se positionne naturellement en :

· Avant-vente : AUDIT

· Vente : levier pour le Manager Coach

· Après-vente : Apprentissage (téléformation ( concept entreprise apprenante.

16 modules sur l’ensemble des basics du management :

Première étape : Définir et organiser le travail de mon équipe

Module   1 : Mes responsabilités de Manager

Module   2 : Mon projet de Manager

Module   3 : Mon projet d’équipe

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

Module   5 : Tableau des compétences de l’équipe et délégation

Module   6 : Fixer les objectifs et négocier les moyens

Deuxième étape : Accompagner le travail de MON EQUIPE

Module   7 : Le lancement

Module   8 : Suivre et contrôler – piloter son équipe

Module   9 : Le traitement des erreurs

Module 10 : La résolution des conflits – 1ère partie

Module 11 : La résolution des conflits – 2ème partie

Module 12 : L’entretien annuel

Module 13 : Le bilan


Module 14 : La loi de la valorisation

Troisième étape : Développer la dynamique individuelle et collective

Module 15 : Motivation de l’équipe

Module 16 : Bilan de la formation – préparation de l’avenir[image: image1.wmf][image: image2.png]
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COMMENT UTILISER LE PRODUIT ?

La formation s’articule en fonction du diagnostic que nous serons amenés à faire (compter environ 6 heures)

L’audit managériale n’est pas facturé et c’est ce qui permet de faire du sur-mesure.

Pour les basics, il est important de respecter l’ordre des modules. Les managers veulent fixer les objectifs de leur équipe en premier. Alors qu’en fait, ils doivent avec un projet en tant que manager et pour leur équipe, vérifier la crédibilité de leur organisation et ensuite fixer les objectifs. Les interventions du manager doivent être de type coaching pour avoir une intervention “laser” car ne passe en réalité que 20 % de son temps au contact de son équipe.

Les modules 1 à 6 : C’est définir et organiser le travail de mon équipe. Clarifier le type de manager que je suis (Module2 : manager généreux, sincère, présent). 

En tant que formateur, quelles sont les histoires que je pourrais raconter pour illustrer et faire vivre le modèle de façon personnalisée. L’humour, le Fun permet l’implication à long terme ( pérennité de la mémorisation.

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.
Module 3 : Par quoi mon équipe est reconnue. Quelle référence, quelle image elle donne. Développement de nouveaux comportement. Quelle sera notre aventure ?

Module 4 : L’entreprise passe 50 % de son temps dans les jeux de manipulation parce que les contrats ne sont pas clairs. Exemple : une partie d’un job mal définie qu’un collaborateur va faire faire à quelqu’un d’autre ( clarifier job description. Un contrat clair pose des limites en terme de pouvoir.

Opportunité : A chaque fois qu’une entreprise met en place un process qualité, il y a obligatoirement besoin de job description. Et les PME sont très mal outillées de ce point de vue là.

Un égregor : c’est l’esprit qui naît de la création d’un couple ou d’un groupe. On peut l’alimenter et aller piocher dedans, c’est l’énergie que l’on crée.

Un égregor qui n’est plus collectif devient un vemens : c’est une pensée collective que tout le monde va se transmettre

comme un virus, une rumeur.

V = virus

Mem = mémoire, tout ce qui relie à la mémoire.

Module 5 : On peut très bien animer un atelier délégation seul, en ayant pris la précaution de vérifier que les basics étaient acquis. Atelier : “Délégation - Lettre de mission”.

S’il n’y a pas de finalité à l’action, il n’y a pas de motivation. La finalité doit être beaucoup plus importante que le plaisir de ne rien faire (exemple : arrêter de fumer) ou que la douleur. Un objectif global motive davantage.

Exemple : Pour être en excellente forme tous les jours sous entend plusieurs buts :

( objectifs énergétique

( objectifs diététique

( Finalité : avoir la capacité de gérer tous mes projets sans effort.

La finalité doit être intelligente par rapport à la personne. Dans l’absolue, pour la plupart des gens le travail se fait dans la souffrance, (c’est contraignant !).

Pour expliquer quelque chose d’éducationnel à des enfants, il faut se mettre en raisonnance, et dire ce que l’on ressent par rapport à une situation donnée.

Ce qu’il manque à notre Etat aujourd’hui c’est la Vision = exprimer la finalité.

Etre un des leaders du coaching sur le marché pour contribuer à un monde meilleur.

Les modules de 7 à 13 : Dynamique individuelle et collective.

Module 7 : Le lancement. Faire réfléchir les personnes sur les modèles et contre modèle que l’on reproduit.

Exemple du Maroc : Le roi s’était auto proclamé prophète ( management dictatorial. Son fils Hassan 4 est homosexuel ( management orienté plaisir, nouvelle philosophie du management. Il donne un nouveau modèle au pays. On reproduit ce qui vient d’en haut.

Notre rôle est d’amener la personne à se définir en terme de style ( qui je suis. Un manager doit savoir faire vivre ce qu’on lui demande de faire à travers qui il est. Il se doit d’être rassurant : les conditions changent mais pas le bonhomme. La personne doit rester inchangée.
Quelle priorité il doit définir. 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. L’égregor se nourrit de nos souvenirs communs.

Exemple : un homme politique a un mode de fonctionnement, les thèmes de travail ou les sujets des interviews changent mais pas le personnage.

Module 8 : Pilotage / Contrôle

A pour but d’expliquer la nécessité du contrôle pour laisser les collaborateurs travailler de façon autonome.

Un principe simple : s’il n’y a pas de contrôle, les objectifs ne servent à rien. On oublie les indicateurs de résultats, conséquence : dérive des produits sur le marché. Les collaborateurs doivent connaître d’avance la procédure s’ils ne sont pas dans les clous.

Module 9 : Etre factuel. Quand une erreur arrive, la souligner immédiatement.

Module 13 : Savoir faire un bilan positif de résultats même négatifs.

Module 15 : 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.

COMMENT VENDRE LES DIFFÉRENTS MODULES SÉPARÉMENT ?

Module 1 :

Vendre un coaching de management : il faut faire produire la personne.

1/ Basics et renforcement

2/ Intégration des outils de coaching au management

3/ Comment développer mon leadership

Vendre une journée de sensibilisation sur la carte de responsabilité.

Poser les questions sous forme de solides en suivant la cohérence des questions.

· “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 claire 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”.

ATTENTION aux croyances du client face à l’expérience : “Vous n’avez jamais été manager donc vous n’avez pas toutes les réponses !” Exemple de Jules Verne : Il a écrit de multiples aventures sans jamais sortir de chez lui.

Lors d’une conférence de la CCI de Nice : un auditeur : “Vos concepts : OK, j’applaudis ! Par contre, quand vous aurez de l’expérience…” ; - “Monsieur, le fait que je n’ai pas d’expérience terrain n’est pas important, ce qui compte c’est de poser une action. L’expérience, c’est ce que l’on sert quand on a pas d’autres arguments. Comment pouvez critiquer, alors que vous n’avez pas essayé mes techniques de formation” ; ( NE PAS LAISSER DE BRECHE ! (sauf quand il faut en laisser une).
Module 2 :

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

Un tiers de notre vie est passée dans l’entreprise, c’est donc important de s’y épanouir. On ne doit pas dépendre de notre boss, mais toi qui veux-tu être, que veux-tu faire de ta vie professionnelle.

“Ton patron est un con ! : Si tu bouges, ton patron bougera !”.

Attention : aux stratégies de sabotage des participants et aux résistances ( la forme doit être cohérente avec le fond.

L’approche d’audit : est une approche de vente pour montrer qu’on est un super pro.

En entreprise, on impose la mise en œuvre du projet. Le manager est concerné mais pas impliqué ( Quel est ton 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).

Module 4 :

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.

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.

Module 5

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).

Module 8 :

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.

Cf. le D.E.C.S cours de Christian + cours de D. Petterson en dialectique.

Test : jeu de la relation, position de vie (Cf. Analyse transactionnelle - Béatrice Quasnick)

APPROCHE COMMERCIALE :

La stratégie de vente du coach : Vendre avec des questions : Je suis persuadée que vous ne m’avez pas attendu pour pensez à votre management. Est-ce que vous avez déjà envisager tous les bénéfices des formations qui sont suivies dans votre entreprise ?

Imaginez, si tous vos managers avaient le même support de formation et d’accompagnement ? Est-ce que vous êtes conscient de tous les bienfaits si tous les processus d’apprentissage étaient harmonisés ?

UNE SEULE CONSIGNE POUR VENDRE :

NE PAS ARGUMENTER, POSER DES QUESTIONS ET FRUSTRER LE CLIENT
Toutes les personnes qui ont réussi dans la vie, ont su aller au-delà de leurs frustrations ;

En vente : principe AIDA

Prospection : si on a un refus, ce n’est pas grave : CO / CN / SI (Certains disent Oui, Certains disent Non, suivant)

Pas de rendez-vous sans rendez-vous ! Se faire recommander systématiquement à l’issue d’un rendez-vous de diagnostic (qu’on fasse affaires ou pas).

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 10 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.

A titre indicatif David est à 3000 euros par jour, ce qui nous laisse des perspectives !

Si on vend les 16 modules = 9 jours de formation pour le tronc commun de la formation.

Par exemple, Module 9 : Comment je traite une erreur = 1 journée

Modules 10 et 11 : Gestion des conflits = 2 jours.

Animation des télé formations : 1ère séance = débriefing de la mise en application de chacun des outils + saupoudrage du “Process Motivation”.

2ème séance = Quels sont vos besoins et qu’est-ce que vous voudriez utiliser en priorité ? De quoi avez-vous besoin immédiatement ? Amener vos cas et vos préoccupations pour profiter de l’accompagnement qui tient lieu de supervision. Où en êtes-vous avec le Process Motivation ? Avec qui de votre équipe vous allez le mettre en route ?

Durée moyenne de la négociation de vente du Manager Coach : 2 mois pour les PME, 6 à 9 mois pour les grands comptes.

Coach Up est le groupe qui forme le plus de coach en Europe.

Quelques chiffres clés de Coach Up concernant le marketing sourcing clients :

60 % par le Web

12 % Psychologie Magazine

10 % Conférences

18 % Recommandations

Cf . le site web d’Edgar Grospiron

Rappel bibliographie :

-  Manager contre vents et marées.
-  L’entreprise réparatrice.

-  Je suis libre Max

Contacts au sein du groupe à conserver :

Béatrice Cuvelier : certifiée Jeu du TAO

Laurent : Match d’improvisation théâtrale

Nathalie : Les vacances intelligentes (les prochaines en juin 2005 au Maroc)

Bernard Verber : Comment écrire un livre (animera en 2005 un stage de formation sur l’écriture)

Antony Robbins : Session en Angleterre les 6-7-8 mai 2005.

FORMATION DE FORMATEUR

Quels sont les critères d’un bon formateur ?

Les basics métier sur lesquels on a été évalué :

Générosité

Présence

Clarté du discours

Vivre le projet

Voix (Force, rythme, sensualité)

Séduisant

Congruence

Gestion de l’espace

Inspirant

Attentif au groupe

Tous les autres indicateurs à prendre en compte ensuite :

Énergie, humour (80 % d’auto-dérision et 20 % se moquer habillement du groupe), l’interaction avec chacun des membres du groupe, convivialité, enthousiasme, sourire, images (VAKOG), pédagogie, authenticité, sincérité, gestuelle, pragmatisme, méthode, maîtriser le sujet, croire au sujet, séduction, congruence, valider le niveau de compréhension, faire participer le groupe, anticiper sur les attentes des autres et y répondre, créer une dynamique de groupe, respect du contenu de la formation, discipline, organisation, mettre les gens en déséquilibre, inspirer les autres à faire plus et à faire mieux, donner envie, confiance en soi, flexibilité, adaptation (au niveau du vocabulaire, du style, mais pas du contenu : c’est au contrat, à la fin de la journée on doit avoir atteint l’objectif pédagogique initialement prévu), ne pas avoir peur de faire des erreurs, utilisation et maîtrise des outils pédagogique (solides, informatique, paper board, support de formation…), gestion du temps, inspirer le respect, responsabiliser le groupe, incarner l’amour, humeur égale et constance, attentif à la circulation de l’énergie dans le groupe, veiller au biorythme du groupe, communiquer dans le plaisir, animation du groupe, employer le “Je” (je + je = nous), élégance (plaisir d’offrir), capacité à gérer les conflits, oser, prendre des risques.

N.B. : Etre séduisant n’est pas être séducteur. Le séducteur, c’est quand on projette ses propres attentes sur les autres.

Racine du mot enthousiasme : entheos qui veut dire à travers Dieu, vibration. L’enthousiasme fait vibrer tous nos organes et les autres le ressente.

Dans le choix du vocabulaire : Choisir des mots percuttant des métaphores même pour des choses simples.

Le leadership : c’est s’assurer que les personnes vont mettre en place, avec plaisir, un travail même s’il n’est pas intéressant.

La performance : c’est le potentiel – les interférances.

Attitude vis-à-vis du groupe : garder le pouvoir ( ne pas poser de questions alternatives. Notre vrai challenge, c’est de faire sortir les gens de leur zone de confort dans le plaisir ; les faire passer du cerveau gauche au cerveau droit. Ne pas être OK – en tant que formateur en face du groupe ( Etre +/+. Donner un planté de décor qui fait sens.

Ce n’est pas le produit qui fait l’acheteur, c’est le vendeur, le formateur et la manière dont il le vend, dont il anime la formation.

En conférence : savoir stopper les questions de l’auditoire avant que certains ne se lassent (1 heure de conf. + 20 mm de questions ( mieux vaut frustrer son public que de vouloir répondre à toutes les questions.

Introduction de séminaire : (ou en négociation commerciales)

Est-ce que vous avez d’excellents souvenirs de formation ? Qu’est-ce qu’une formation grandiose pour vous ? Je vous pose cette question, parce que notre formation est orientée ludique.

On pousse les gens vers l’absurde, pour qu’ils aient la possibilité de vivre leurs pires erreurs pendant la formation.

Qu’est-ce qu’on vend : du faire plaisir, du bien-être, du ludique, de la réussite personnelle, on supprime le stress.

Pour vendre mon sujet, il faut que je me fasse plaisir, je dois donc trouver mon style pour être à l’aise et congruent et avoir la confiance de l’auditoire.

Etape permanente








