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L’EQUIPE DE FORMATION DE CARPE DIEM FACILITIES

Les Consultants formateurs de Carpe Diem Facilities, tous diplémés de I'enseignement
supérieur et riches d’'une expérience en Entreprise, sont recrutés et formés en permanence pour
garantir le plus haut niveau de professionnalisme souhaité par nos clients.

Leur seul objectif est d’optimiser le potentiel humain de votre organisation afin que celle-ci puisse
orienter toutes ses activités vers I'amélioration continue de ses performances et, par conséquent,
la satisfaction de nos clients. Aprés une analyse approfondie de I'Entreprise qui met en évidence
sa spécificité culturelle, sa stratégie, ses contraintes, ses enjeux et ses besoins, Carpe Diem
Facilities propose des solutions personnalisées, en parfaite adéquation avec les objectifs
généraux de I'Entreprise. Ainsi, nous ne proposons que des formations intra entreprises.

Réactualisés régulierement, les processus pédagogiques, méthodes, outils et expertises
développés par Carpe Diem Facilities sont adaptés a chaque entreprise pour assurer un impact
optimal.

Notre crédibilité repose non seulement sur la pertinence de nos recommandations, mais aussi
sur notre capacité a accompagner nos clients dans la mise en ceuvre des processus de
changement et de progression.

Par ailleurs, nous mettons en place un processus d’assurance qualité des démarches proposées
qui permet de garantir un niveau optimal de satisfaction et de résultat.

Par le biais de notre réseau national qui nous permet d’étre proche de vous, nous pouvons
intervenir dans les plus brefs délais, sur I'ensemble du territoire et ce, grace au nombre
conséquent d’'animateurs de Carpe Diem Facilities.

Les Entreprises qui nous font confiance depuis de nombreuses années se situent dans tous les
secteurs d’activités : industrie, services, banques, distribution ... et se composent de grands
groupes autant que de PME / PMI.

4|Page



LE PROCESSUS PEDAGOGIQUE DE NOS FORMATIONS

La structure pédagogique de chaque journée de la phase développement

A chaque théme travaillé, le consultant procedera par ANIMATION INDUCTIVE. Ce type
spécifique d’animation :

o Provoque une réflexion permanente,

¢ Permet de valoriser les apports de chacun,

e Fait la différence entre formation et information,
¢ Motive a participer activement.

Chaque théme sera organisé de la fagon suivante :

«Jeux de role
PRIS DE CONSCIENCE *Analyse de documents
*Réflexion de groupe

REFLECHIR ET CONSTRUIRE
DES SOLUTIONS *Débriefing collectif
APPROPRIEES

FILS CONDUCTEURS ET

OUTILS *Apports pédagogiques

eExercices sur cas réels

ENTRAINEMENT INDIVIDUEL . . .
*Mise en situations

PLANS D'ACTIONS
INDIVIDUELS ET *Encrage individuel
ENGAGEMENTS
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LES MOYENS PEDAGOGIQUES

Nos formations sont intra-entreprises, c'est-a-dire qu’elles proposent des solutions
personnalisées aux caractéristiques de votre contexte. Il en est de méme des moyens
pédagogiques, qui sont eux aussi choisis en fonction des problématiques et environnements
rencontrés. lls tiennent compte également des populations concernées et sont adaptés de
maniére a assurer un impact maximal aux collaborateurs auxquels ils s’adressent.

Nous avons donc le souci dans le choix des moyens pédagogiques d’utiliser ceux qui permettront
la meilleure appropriation pour les participants.

Parmi ces moyens, nous citerons :

e Etude de cas, mises en situations, travaux d’atelier,
o Réflexion individuelle et de groupe,
e Ouitils d’évaluation, tests,

e Entrainment,

e Analyses de documents,

¢ Jeux pédagogiques,

e Vidéo, passeport de progres,

e Fiches d’engagement,

¢ Plans de development personnel,
o Elaboration de projet,

¢ Revue de presse,

¢ Témoignages,

e Outils Qualité : brainstorming, diagramme cause / effets, analyse d’effets de solution,
feuilles de relevés, diagrammes de dispersion,

e Travaux sur cas, projets apportés par les stagiaires,
e Création d’outils d’analyse et d’action, de méthodes, classeurs pédagogiques
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FORMATION COMMERCIALE
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EXPERTISE METIER

BIEN MAITRISER LA VENTE...LA METHODE S.I.M.A.C

Objectif : LA METHODE S.I.M.A.C
Acquérir les Situation : Constat et découverte, le Top 20 des questions
techniques clés,...

commerciales
Idée : Faire un projet, proposer une solution...

Mécanisme : Choix des arguments.

Profil
Stagiaires : Avantage : Démontrer I'efficacité et bénéfice clients...
Commerciaux Conclure : Conclure un entretien de vente, concrétiser pour
terrains inciter a agir
Traiter les objections et transformer le « non » en proposition
concréete
Animateur :
Exercices de mise en situation
Consultant
spécialisé en
formation
commerciale

Déroulement :
2 jours

Groupe 10
personnes

Codlt :
1800 €/ HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus
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Objectif :
Acquérir les
bases de la

culture
commerciale

Profil
Stagiaires :

Nouveaux
Commerciaux

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation
commerciale

Déroulement :
2 jours

Groupe 10
personnes

Codt :
1800 €/ HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

NoUVEAUX COMMERCIAUX

MODULE 1

Prospecter efficacement

Définir et connaitre sa cible
Rechercher les prospects potentiels
Préparer un argumentaire

Maitriser les techniques d’approche

La prise de rendez-vous en face a face
La prise de rendez-vous téléphonique

Construire un plan de prospection rigoureux

Définir les objectifs et les moyens
MODULE 2

Maitriser un entretien de vente

Savoir préparer un entretien
La réussite c’est 80% de bonne préparation

Comprendre et respecter les objectifs de chaque phase

Le premier contact

La phase de découverte

Découvrir les besoins et les motivations du client
Argumenter avec méthode B.A.C

Traiter les objections

Conclure avec succes

Savoir défendre son prix

Présenter son prix de maniére attractive
Les différentes méthodes
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Objectif :
Apporter des
outils de gestion

commerciale
efficaces

Profil
Stagiaires :

Commerciaux

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation
commerciale
Déroulement :

2 jours

Groupe 10
personnes

Codlt :
1800 €/ HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

PROSPECTION ET GESTION COMMERCIALE

Analyser son portefeuille clients
La loi de Pareto les 20/80
Lamatrice ABCetA’B' C
La segmentation clients
La gestion des tournées, « escargots », « marguerite »,.....

Stratégie de conquéte ou de fidélisation

Définir les objectifs
Gérer son portefeuille client

Faire le point sur son organisation
Les 4 clés d’une organisation
Anticiper, hiérarchiser, planifier, controler
Les activités chronophages du commercial

Préparer la prospection

Connaitre les différentes stratégies de prospection

Aller vers le prospect, le mailing, le téléphone, la prospection
directe, le mail.

Faire venir le prospect, salons professionnels, les « petits
déjeuners », les invitations.

La référence active, la recommandation
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Objectif :

Savoir choisir une
tactique de
négociation
gagnante

Profil
Stagiaires :

Commerciaux et

responsables
commerciaux

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation
commerciale
Déroulement :

3 jours

Groupe 10
personnes

Codt :
1800 €/ HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

PERFECTIONNEMENT A LA NEGOCIATION COMMERCIALE

Savoir préparer une stratégie de négociation
Savoir batir une stratégie gagnante en Bto B
Découvrir les principes d’'une bonne négociation

Séduire son interlocuteur
Le premier contact
Gagner la confiance de son interlocuteur

Découvrir les motivations d’achat de votre client
Les C.1.S rationnelles et les C.I.S irrationnelles
Savoir synthétiser la problématique du client
Maitriser les questions de découverte F F F
Questions de fait, de filtre et de futur

Réussir une argumentation en toutes circonstances
Présenter efficacement son offre
Vendre en démontrant
Construire son argumentaire, le B.A.C
Comment se différencier de la concurrence

Traiter les objections avec professionnalisme
Anticiper les objections

Traiter les objections, la reformulation, I'engagement
conditionnel

Traiter I'objection prix
Gérer une négociation difficile

Rehausser la qualité de votre service

S’appuyer sur les valeurs de votre entreprise pour débloquer
une situation difficile

Savoir conclure avec succeés

Conclure droit au but et agir pour faire agir
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FORMATION MANAGEMENT
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Objectif :

Amener son
équipe
commerciale a la
réalisation de ses
objectifs

Profil
Stagiaires :

Responsable
commercial et
d’équipe
commerciale
Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation
management
commercial
Déroulement :

3 jours

Groupe 10
personnes

Codt :
1600 €/ HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

MANAGEMENT COMMERCIAL

Les régles du management

Savoir étre leader et communiquer

Animer une équipe commerciale

Mettre en place un tableau de bord de management R.E.C
Analyse des résultats dynamiques et statiques
Analyse des efforts et des compétences

Le management situationnel

Appréhender ses commerciaux
Les différents styles de commerciaux
Comment les manager

Manager par objectifs

Fixer des objectifs ambitieux et réalistes
Animer une réunion par objectifs

Animer une réunion de travail productive

Réaliser son plan de réunion
Les différents types de réunions
Les techniques d’animation

Savoir motiver et valoriser ses commerciaux

Les bras de levier de la motivation
Motiver ses commerciaux

Savoir conduire un entretien en face a face

Mener efficacement un entretien individuel
Les différents entretiens : objectifs, appréciation, recadrage....
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Objectif :

Identifier et
développer le
potentiel de vos
commerciaux par
une approche
individuelle

Profil
Stagiaires :

Responsables
commerciaux

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation
coaching
Déroulement :

2 jours

Groupe 10
personnes

Codt :
1600 € / HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

COACHING DES COMMERCIAUX

Savoir évaluer les performances
La reconnaissance
Analyser et mesurer les écarts
Identifier les dysfonctionnements
Savoir appréhender les différents profils de ses commerciaux

La visite d’accompagnement « double commande »

Les objectifs et les outils d’évaluation

Les entretiens : Diagnostic et évaluation des compétences,
mener un entretien de débriefing

Développer les compétences de ses commerciaux

Identifier les situations professionnelles clés, fixer des objectifs,
valoriser les points forts, établir les étapes du développement,
soutenir

Mettre en place un processus pédagogique

Faire prendre conscience par mise en situation

Apport pédagogique et technique

Incitation & la mise en application, favoriser « I'entrainement »
Mettre en place un plan d’action et de suivi

Animer les séances « d’entrainements »
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MANAGEMENT MOTIVATIONNEL

Bien se connaitre pour mieux manager

Objectif :

Réaliser un autodiagnostic de votre personnalité et des bras de
Créer un levier motivationnel
environnement Connaitre les bras de levier de la motivation de chacun
favorable a la
motivation de vos Savoir écouter

collaborateurs _ o e )
Valoriser votre équipe grace a I'écoute active

Développer la maitrise de soi
Savoir développer une démarche positive

Profil
Stagiaires : Motiver votre équipe pour ’'amener a la performance
Manager Analyser chaque vendeur : motivations personnelles,
compétences et savoir-faire spécifiques
Organiser et distribuer les tdches motivantes
Animateur : Deyelopper I'esprit d’équipe : réunions, lancement de produit,
actions commando, salons...
Consultant Accompagner la progression collective et individuelle :
spécialisé en coaching, tutorat, formation
formation Contrdler et mesurer les résultats
manageriale

Déroulement :
2 jours

Groupe 10
personnes

Codlt :
1600 € / HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus
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Profil
Stagiaires :

Responsable
HQSE, managers
et opérationnels
tous services

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation et
recrutement

Déroulement :

2 jours
consécutifs ou
1+1 selon les cas

Groupe 10
personnes

Codlt :
1600 €/ HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

(GESTION DES CONFLITS

Objectifs

Définir la notion de conflit et mesurer son impact sur la santé

Découvrir les leviers d’'une communication apaisante et
raisonnée

Disposer d’outils opérationnels pour renforcer sa capacité
d’action en situation conflictuelle

Faire preuve de lucidité face aux situations hostiles et
préserver son intégrité

Itinéraire pédagogique
Séquence 1

Comprendre la logique de communication en situation
conflictuelle.

Savoir modifier son point de vue pour accroitre son niveau de
confiance et d’efficacité.

Séquence 2

Savoir créer les conditions d’'une dynamique relationnelle
positive.

Expérimenter physiquement la maniére dont nos
comportements influencent la qualité de nos relations et les
principes de régulation émotionnelle associés.

Séquence 3
Révéler la logique des conflits et des postures agressives.
Savoir dissocier le comportement de I'intention.

Objectiver la relation conflictuelle pour désamorcer les
tensions.

Séquence 4

Analyser et enrichir les pratiques des participants en matiere
de prévention des conflits.

Accroitre sa capacité d’observation et d’analyse pour
intervenir sereinement.

16|Page



PREVENIR LES RISQUES PSYCHO-SOCIAUX

Profi-l _ Objectifs

Stagiaires : Définir la notion de risque psycho-social

Dirigeants, Positionner les RPS dans le cadre légal

responsable RH, Etre en capacité de reconnaitre une personne en difficulté

managers, chefs - o . . .
g Identifier des ressources utiles a la prévention des RPS et a

de service, | e d laborat
responsables a santé des collaborateurs.
HSE L . .
Q Itinéraire pédagogique
Séquence 1
Animateur : Comprendre la dynamique des RPS et les indicateurs
associés
Co,nSfUIFa[]t Poser le cadre juridique : enjeux juridiques, économiques et
spécialisé en humains
formation et '
recrutement Séquence 2
Savoir détecter les signaux faibles du stress
i Accroitre son acuité visuelle pour reconnaitre une personne
Déroulement : en difficulté
1jour Séquence 3
Groupe 10 Identifier et prévenjr les situations a risque : Quelles
personnes ressources pour gérer le stress ?
Aborder les notions de coresponsabilité et de rythme
inverse
Coit - Qualifier les marges de manoeuvre au niveau individuel,

collectif, manageérial et organisationnel

1600 € / HT / jour Séquence 4

Déplacement et Assurer le réle de prévention et d’alerte : A qui s’adresser ?

heébergement en Identifier les bonnes pratiques managériales en matiére de
Sus promotion du bien-étre au travalil
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Profil
Stagiaires :

Préventeurs
sécurité,
Responsable
HQSE et RH

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation et
recrutement

Déroulement :

2 jours
consécutifs ou
1+1 selon les cas

Groupe 10
personnes

Codt :
1600 € / HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

MANAGER LES COMPORTEMENTS EN MATIERE DE
SECURITE

Objectifs
Définir la notion de sécurité et les enjeux majeurs pour
I'entreprise.

Identifier les leviers d’action prioritaires en matiére de
prévention sécurité.

Exploiter son potentiel relationnel pour impliquer les
équipes.

Faciliter les modifications comportementales a court terme au

sein des équipes.

Itinéraire pédagogique
Séquence 1

Positionner les enjeux pour I'entreprise

Etudier le sens attribué a la sécurité et rapprocher la vision
des managers.

Séquence 2

Etablir le lien entre la sécurité et la santé (Expérimentation
individuelle + débriefing)

Comprendre le décodage d’une consigne et I'impact sur le
comportement.

Séquence 3

Réflexion sur la responsabilité individuelle en matiére de
prévention des risques.

Analyse de pratique décontextualisée : La maitrise du risque
dans un groupe d’intervention des forces spéciales.

Quels enseignements pour I'entreprise ?

Séquence 4

Echange de bonnes pratiques

Observer les changements d’état induits par un
comportement adapté

Impulser 'engagement collectif par la valorisation des
Hommes.
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Profil Stagiaires :

A définir
Managers,
directeurs,
associés de
cabinets

Animateur :

Consultant
spécialisé en
formation et
recrutement

Déroulement :

Accompagnement
individuel

Questionnaire
accompagné
d’une journée de
debriefing

Groupe 10
personnes
Codlt :

1800 €/ HT / jour

+ 350 €
guestionnaire /
personne

Déplacement et
hébergement en
sus

SCORE DE PERFORMANCE MANAGERIALE

Objectifs

Donner des repeéres précis et opérationnels a ses managers
afin d’améliorer leurs performances et pratiques
managériales.

Mettre en place des actions d’amélioration et/ou des
formations sur-mesure et individualisées pour améliorer les
pratiques manageériales.

Evaluer le retour sur investissement d’actions de formations
entreprises.

Soutenir au cas par cas certains de ses managers par des
actions de coaching.

Itinéraire pédagogique

Des questionnaires, sous format papier ou électronique, sont
remplis par les collaborateurs directs d’'un manager, son
supérieur hiérarchique, ses collatéraux et lui-méme.

Un traitement informatique, garantissant la confidentialité des
réponses des collaborateurs et des collatéraux, produit un
rapport, photographie a un instant “ t 7, mettant en exergue
les points d’appui et les points d’amélioration du manager au
travers de 8 facteurs clés.

Une analyse détaillée est produite permettant, grace a ses
commentaires et ses recommandations au manager,
d’exploiter rapidement les résultats du diagnostic.

Une restitution des résultats par un consultant senior certifié
permet au manager d’avoir une analyse globale et détaillée
de ses pratiques et performances ainsi que d’obtenir des
préconisations concrétes le guidant dans I'amélioration de
son management.

Persona Global @ Touts droits réservés
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FORMATION DEVELOPPEMENT PERSONNEL
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Objectif :
Animer une

réunion avec
efficacité

Profil
Stagiaires :

Toute personne
en situation

d’animer une
réunion

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation
Déroulement :

2 jours

Groupe 10
personnes

Codt :
1600 € / HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

CONDUITE DE REUNION

Préparation de la réunion
Définition du sujet et des objectifs
Convocation, lieu, plan de table
Préparation matériel, du fond et de la forme

Déroulement de la réunion
Les différentes réunions possibles
Présentation des sujets et des objectifs de la réunion
Lancement des débats

Les techniques d’animation
Utilisation des questions, progression de la réunion
Recentrer une discussion
Animer un groupe, faire produire des idées
Conclure une réunion

Régulation des tensions du groupe

Observer et analyser les comportements des participants
Faire prendre une décision difficile & un groupe

Production et concrétisation en groupe
Utiliser les techniques de résolution de problemes
Remobiliser I'attention des participants
Faire apparaitre la progression du groupe
Concrétiser les décisions du groupe
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Objectif :

Maitriser les
régles de base
de la
communication et
de la pédagogie
afin d’animer des
sessions de
formation

Profil
Stagiaires :

Formateur,
responsable
d’équipe
Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation
Déroulement :
2 jours

Codt :

1800 €/ HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

FORMATION DE FORMATEURS

Les régles de la communication appliquées a la formation

Se faire comprendre pour former

Comprendre les mécanismes de la communication et ses
freins pour optimiser les relations pédagogiques

Le rGle du groupe dans la formation
Personnalités et spécificités des groupes
Les interactions dans un groupe
Créer une dynamique de groupe, animer
Réguler les dysfonctionnements

Les notions de base de la pédagogie des adultes

La résistance au changement
Les phases d’apprentissage
La motivation a la formation

Favoriser I'appropriation par la prise en compte des rythmes
d’apprentissage et des courbes d’attention

Les méthodes et techniques pédagogiques

Les méthodes didactiques : exposés, cours magistraux,
méthodes affirmatives, interrogatives

Les méthodes actives : étude de cas, audiovisuelles

Les méthodes non directives et interactives par mise en
situation

Optimiser les supports de formation

Les modes d’évaluation

Evaluer les acquis et favoriser la mise en application
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Objectif :

Améliorer les
capacités de
conduite de
recrutement et
choisir le profil en
adéquation avec
le poste

Profil
Stagiaires :

Cadre,
responsable
d’équipe, toute
personne en
situation de
recrutement

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation et
spécialiste en
recrutement
Déroulement :

2 jours en
séquentiel

Codt :
1600 €/ HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus

FORMATION AU RECRUTEMENT
JOURNEE 1

Les Enjeux du recrutement
Les enjeux
Les difficultés de I'évaluation en entretien
Les principes clés du recrutement

Optimiser sa communication en entretien de recrutement

L’entretien de recrutement : une situation de communication
complexe

Les freins a une bonne communication en entretien
Influence de la situation globale

Les techniques de I’entretien

L’écoute active

Les questions fermées, ouvertes, neutres, orientées,
directes, indirectes

La reformulation
La synchronisation
Comprendre le non verbal

La mise en ceuvre de la démarche de recrutement

Analyse du besoin et la définition de fonction
Préparer I'entretien de recrutement

Le déroulement de I'entretien de recrutement
Les regles d’or de 'accuell
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FORMATION AU RECRUTEMENT
JOURNEE 2

Profil L’évaluation des candidats

Stagiaires : L’évaluation des candidats et les outils d’évaluation
Cadre, Synthése : le processus d’évaluation, un processus global
responsable L’exploration du parcours professionnel

d’équipe, toute

personne en L’exploration de la motivation

situation de . .
recrutement La prise de décision dans le recrutement
L’évaluation individuelle
La prise de décision collective
Animateur : Recrutement et déontologie
Consultant Recrutement et non-discrimination
spécialisé en Le cadre juridique et le role de la H.A.L.D.E
formation et
recrutement Guide de référence de questions types

En pratique :
Ce qu'’il faut essayer de faire
Déroulement : Les pieges a éviter

2 jours en
séquentiel

Codlt :
1600 € / HT / jour
Déplacement et

hébergement en
sus
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Profil
Stagiaires :

Comité de
direction,
responsable RH,
managers,
responsable
QHSE, CHSCT
et DP

Animateur :

Consultant
spécialisé en
formation et
recrutement

Déroulement :

2 jours
consécutifs ou
1+1 selon les cas

Colt :
3000 €/ HT / jour

Package
individuel
incluant
guestionnaires
550€ / personne

Déplacement et
hébergement en
sus

GESTION DU STRESS EN CONTEXTE PROFESSIONNEL

Objectifs
Définir la notion de stress et visualiser son impact sur la
santé

Comprendre le mécanisme du stress et le fonctionnement
logique du cerveau

Piloter la bascule d’'un état d’esprit émotionnellement fragile a
un état d’esprit plus serein

Savoir déclencher volontairement des ressources positives en

situations de fragilité

Itinéraire pédagogique
Séquence 1
Partager sa vision sur le theme du stress

Appréhender les 4 territoires du cerveau et leurs roles
fondamentaux

Séquence 2

Prendre sa place dans I'espace mental, physique et
émotionnel

Identifier ses propres ressources énergétiques et les moyens
de recharge associés

Expérimenter des principes de régulation émotionnelle
éprouvés en situations extrémes

Séquence 3

Rééquilibrer la balance exigences / moyens pour réduire le
stress percu

Savoir modifier son point de vue pour accroitre son niveau de
confiance en soi

Développer le calme mental et adopter les bonnes stratégies
face aux situations délicates

Séquence 4

Mobiliser les ressources de I'intelligence adaptative par des
exercices spécifiques

Créer une routine préventive individualisée pour répondre a
ses besoins in situ.
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Profil Stagiaires :

Comité de direction,
responsable RH,
managers,
responsable QHSE,
CHSCT et DP

Animateur :

Consultant spécialisé
en formation et
recrutement

Déroulement :

Accompagnement
flexible

1 demi-journée de
debriefing quand le
travail est en
individuel.

Ensuite 2 & 4 demi-
journées

Colt :
3000 €/ HT / jour

Package individuel
incluant
guestionnaires
550€ / personne

Déplacement et
hébergement en sus

AMELIORER SA COMPETENCE EMOTIONNELLE

Objectifs

Comprendre le concept de compétence émotionnelle et son
importance dans sa performance et son développement
professionnel.

Identifier ses points d'appui et de développement en
comprenant en quoi ils constituent des atouts ou des freins
potentiels a sa performance et a son évolution
professionnelle.

Développer ses compétences personnelles et ses
compétences sociales en :

« Elaborant un plan de développement ciblé.

e S’entrainant a I'acquisition ou au renforcement des
compétences identifiées.

Itinéraire pédagogique

Comment avoir une meilleure connaissance de ses états
émotionnels et de leurs impacts sur sa performance et ses
relations

Identification de ses « déclencheurs »
Comment développer sa confiance en soi
Résultats détaillés du 360°

Mise en situation

L’apport des neurosciences dans la compréhension des
phénomeénes de la perte de contrdle

Développer ses forces intérieures

Elaboration du plan d’action sur les compétences
émotionnelles personnelles

Pourquoi et comment développer son empathie : Test et
mises en situation

Savoir « développer les autres » : les techniques du
« feedback »

Aiguiser son sens politique : dresser la carte de ses relations
et la matrice du pouvoir

Persona Global @ Touts droits réservés
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Profil Stagiaires :

Comité de direction,
responsable RH,
managers,
responsable QHSE,
CHSCT et DP

Animateur :
Consultant
spécialisé en
formation et
recrutement

Déroulement :

2 jours en collectif

Colt :
3000 €/ HT / jour

Package individuel
incluant
guestionnaires
550€ / personne

Déplacement et
hébergement en sus

COMMUNICATION PERSUASIVE

Objectifs

Identifier la fagon dont les autres nous percoivent.

Acquérir une méthode pour reconnaitre les besoins d’autrui en
s’appuyant sur des comportements observables.

Savoir adapter notre langage et nos comportements en
fonction d’autrui.

Développer son empathie et sa flexibilité.
Bétir et renforcer la confiance avec son environnement.

Intégrer et faire intégrer le changement en traitant les
comportements défensifs.

Itinéraire pédagogique

LE STYLE SOCIAL

Les conséquences d’une bonne et d’'une mauvaise
communication

Distinguer le jugement du descriptif
Découverte de la matrice des styles sociaux

LA CONFIANCE ET L'EMPATHIE

Les 4 piliers de la confiance (Ouverture, Fiabilité, Authenticité,
Acceptation)

Points forts et points faibles de chaque style
Le modele de confiance Persona

Qu’est-ce que I'empathie

Pourquoi et comment faire preuve d’empathie
LE CHANGEMENT ET LA DEFENSIVE

Le cycle de maintenance

Les comportements défensifs

Comment traiter les comportements défensifs
La spirale d’évolution

LE PROCESSUS DE COMMUNICATION

Les différentes étapes d’un entretien efficace (préparation,
commencement, analyse, confrontation, résolution,
conclusion, suivi)

Intégrer le style social de son interlocuteur a chacune des
étapes

Persona Global @ Touts droits réservés
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