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'OBJECTIF FLOU AU DEPART,
CONNERIE PRECISE A LARRIVEE (rrederic Dard)
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LE VRAI + LA VIE = LA VRAIE VIE!
Nousconcevonsetélaboronsdesdispositifsdaccompagnement, combinantdifférentes modalités
dintervention (séminaire, formation, coaching, etc.) afin de permettre aux organisations et d
leurs membres de mieux faire face aux nombreux enjeux qui se posent & eux (nombreux deéfis
quelles doivent relever)..en clair les accompagner a mieux faire ce qu’ils ont a faire !

Mieux manager, mieux communiquer, mieux piloter, mieux animer, mieux vendre, mieux
négocier...et pour cela nous nous appuyons sur deux convictions fortes :

1. LEVRAI: 'INDIVIDU EST CLE, SA PERSONNALITE, SON STYLE, SON AUTHENTICITE
2. LAVIE: A RELATION EST CLE, LE RAPPORT A LAUTRE, LE LIEN

S St

| a |eae\ie

Accompagnemen t @lv Vitaminé




or

'DES MODALITES ET DES FORMATS A LA CARTE,
QUI PEUVENT ETRE COMBINES...

FORMATION
Ce sont nos Ateliers Vitaminés (0,5 ¢ 2 jours), sur nos 4 thématiques phares (Management,
Communication, Vente & Connaissance de soi).

SEMINAIRE
Pour faire travailler, réflechir vos équipes (CODIR, projets ou commerciales) en mode Teambuilding.

COACHING
Individuels ou collectifs (1h30 & 2h par séance), en présentiel ou distanciel, au rythme que vous
souhaitez.

CONFERENCE
En présentiel ou distanciel (Th a 1h30), pour une audience quasi illimitée sur un sujet inspirant et
iInnovant.

WEBINAIRE
Capsule distancielle qui mixe théorie et pratique (1h30 & 2h), avec des outils interactifs : Teams,
Zoom, Klaxoon et Kahoot.




UNE LARGE PALETTE DE SOFT SKILLS AU SERVICE
DES MANAGERS & DES COLLABORATEURS.

MANAGEMENT

Management hiérarchique, transversal, leadership, management de projet, management de
la sécurite, entretien annuel, feedback, manager coach, changement et complexité, gestion
des priorités

COMMUNICATION
Prise de parole en public, animation de réunions, formation de formateurs, assertivité et
gestion des conflits, stress et motivation (APTER)

VENTE - COMMERCIAL
Techniques de vente, négociation commerciale, relation client

CONNAISSANCE DE SOl
Co-développement, coaching, MBTI, DISC, Process Communication

La W\v{ie
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e Gérer les temps du changement
{a boussole du manager coach
‘Un homme averti en vaut deuv !

{l eat urgeni de prendre son tempo...

Objectif flow au départ...
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MANAGEMENT

JE VIENS...CHERCHER DES REPONSES SIMPLES
POUR M’AIDER AMANAGER MON EQUIPE
AU QUOTIDIEN ’

Public visé : Manager de proximité (N+1)

Objectifs pédagogiques:: T~
Prendre du recul sur son mode de fonctionnement

Comprendre son role de manager

Renforcer ses compétences relationnelles

Identifier les différents niveaux doutonomie et adopter le bon style

S’entrainer et se confronter a des cas concrets

Prérequis : Exercer une fonction
dencadrement déquipe
Durée: 2 jours ) _
Moyens pédagogiques :
Présentation des techniques et bonnes

Déroulé de la formation: .
pratiques du management

_ Exercices de mises en situation et jeux de roles
Cadre de référence et perceptions

) _ Etudes de cas apportées par les participants
Roles et fonctions du manager

)1 Aprés-midi: Suivi et évaluation:

Entretiens managériaux et feedback Exercices de validation vic un quiz

Valorisation et délégation

J2 Matin:

Le cycle de fautonomie

Le Management Situationnel

J2 Aprés-midi:

Les conditions de la délégation
Management intergénérationnel

La W\{ie
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de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)




JE VIENS...CHERCHER DES REPONSES
CONCRETES POUR MIEUX MANAGER

MES EQUIPES TRANSVERSES

Public viseé : Manager transversal

Objectifs pedagogiques:

Savoir se positionner dans un environnement complexe

Créer et entretenir Ies leviers de la coopération

Ajuster sa communication transversale et gérer les situations difficiles

Intégrer les spécificités du management ¢ distance

Utiliser l'intelligence collective dans la résolution de problemes

Prérequis: Aucun
Durée: jours

Déroulé de la formation:
1 Matin:

Lenvironnement complexe
Coopération vs compétition

1 Aprés-midi:

Les bonnes pratiques
de communication

Les techniques pour gérer les tensions
J2 Matin:

La carte des Partenaires

Le Management & distance

J2 Apres-midi:

Lanimation de groupes de travail
Lintelligence collective

La W\{ie
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Moyens pédagogiques :
Présentation des techniques et bonnes
pratiques du management transversal

Exercices de mises en situation et jeux de roles

Etudes de cas apportées par les participants

Suivi et évaluation:
Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

MANAGEMENT
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JE VIENS...CHERCHER DES OUTILS EFFICACES
POUR MIEUX ACCOMPAGNER LES CHANGEMENTS

A VENIR

Public visé : Tout manager

Objectifs pedagogiques:

Définir o notion de changement et ses différentes étapes

Mettre en ceuvre les actions managériales associées a chaque étape

Reconnaitre les différents niveaux de résistance au changement

Savoir adopter les actions adaptées & chaque niveau de résistance

Renforcer sa prise de décision manageériale en situation de changement

Prérequis : Exercer une fonction
dencadrement déquipe

Durée:jour

Déroulé de la formation:
J1 Matin:

Définition du changement

La courbe du changement

Les résistances face au changement
1 Aprés-midi:

Le manager dans lincertitude

Le modéle VUCA

Les 5 piliers de la résilience

La W\{ie
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Moyens pédagogiques :
Présentation des techniques et bonnes
pratiques du management et du leadership

Exercices de mises en situation et jeux de roles

Etudes de cas apportées par les participants

Suivi et évaluation:
Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)
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MANAGEMENT

JE VIENS...CHERCHER DES OUTILS CONCRETS
POUR RENFORCER LA COHESION

DE MON EQUIPE ’

Public visé : Tout manager

Objectifs pédagogiques: T~
Identifier les critéres constitutifs d'une équipe

Comprendre les différentes étapes dans le développement d'une équipe

Poser un diagnostic sur sa propre équipe et définir son degré de maturité

Développer o cohésion déquipe en sappropriant des méthodes de Teambuilding

Prérequis : Exercer une fonction dencadrement

dequipe

Durée:1jour

Déroulé de la formation: Moyens pedagogiques:

J1 Matin: Présentation des techniques et bonnes

Les criteres dune equipe pratiques du management déquipe

Cohésion vs cohérence Exercices de mises en situation et jeux de roles

Résoudre un probléme en commun Etudes de cas apportées par les participants
1 Aprés-midi: S i

Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz

de connaissances

La construction d'une équipe
Lesprit déquipe

Actions de Teambuilding Séquence de bilan sur la prise de conscience

des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)
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MANAGEMENT

JE VIENS...CHERCHER DES CLES
POUR ACCOMPAGNER MES COLLABORATEURS
DANS LEUR DEVELOPPEMENT ’

Public viseé : Tout manager \

Objectifs pédagogiques: T~
Connaitre les outils du coach : écoute empathique et questionnement

Adopter une posture daccompagnement

Utiliser la méthode GROW pour structurer vos accompagnements

Etablir le diagnostic de la situation et rechercher les causes

Fixer un objectif de progres et établir le plan daction

Réaliser un bilan périodique et donner du feed-back

Prérequis : Aucun

Durée: 1jour Moyens pédagogiques :

Présentation des techniques et bonnes

Déroulé de la formation : _ .
pratiques du management et du coaching

N Exercices de mises en situation et jeux de roles
La boite ¢ outils du coach

Lecoute empathique Etudes de cas apportées par les participants

La méthode GROW : [objectif

o Suivi et évaluation:
J1 Aprés-midi: Exercices de validation via un quiz
La méthode GROW : le constat de connaissances
La methode GROW : les options Séquence de bilan sur la prise de conscience

etla motivation des nouveaux comportements

Le cycle ge fautonomie Engagements personnels via un Plan

de Développement Individuel (PDI)

L a W\/le
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MANAGEMENT
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JE VIENS...CHERCHER DES PISTES
POUR DEVELOPPER DES RELATIONS
HARMONIEUSES AVEC MON EQUIPE ’

Public viseé : Tout manager \

Objectifs pédagogiques: T~
Mieux se connaitre pour mieux communiquer

Ameliorer son écoute active pour mieux comprendre ses collaborateurs

Oser se dire les choses simplement en expérimentant le parler vrai

Renforcer confiance et estime de soi

Développer sa résilience pour accompagner les changements & venir

Prérequis : Aucun

Durée:jour

Dérouleé de la formation: Moyens pédagogiques:

J1 Matin: Présentation des techniques et bonnes

Les techniques découte active pratiques du management et du coaching

lart du questionnement Exercices de mises en situation et jeux de roles
La boussole du langage Etudes de cas apportées par les participants

1 Apres-midi: . )

Lo fenetre de JOHAR| Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz

Le quadrant d0fman de connaissances

Sens et résilience i . . .
Séquence de bilan sur la prise de conscience

des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

La W\{ie

(4
Accompagnemen t w ||||||




MANAGEMENT

JE VIENS...CHERCHER DES REPONSES SIMPLES
POUR MIEUX MANAGER LA SECURITE
DE MON EQUIPE ’

Public viseé : Tout manager \

Objectifs pédagogiques: T~
Partager sur les enjeux liés au management de la sécurité

Echanger et communiquer autour des bonnes pratiques

Identifier les situations sécurité problématiques

Adopter les comportements efficaces pour manager la sécurité

Prérequis: Aucun

Durée:1jour

Déroulé de la formation: Moyens pedagogiques:

J1 Matin: Présentation des techniques et bonnes

Les enjeux du management pratiques du management de la sécurité

de la sécurité Exercices de mises en situation et jeux de roles
La chaine de la sécurité Etudes de cas apportées par les participants

La notion de précurseur

J1 Apres-midi: Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz

La matrice des risques partages _
de connaissances

Les bonnes pratiques sécurité ) _ _
Séquence de bilan sur la prise de conscience

La boite & outils du manager
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

La W\{ie
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Devenez le .0
de vos projels !

JE VIENS...RENFORCER MES COMPETENCES
TECHNIQUES/RELATIONNELLES
DANS LE MANAGEMENT DE PROJET ’

¢® & & 0 0 0 0

MANAGEMENT

Public viseé : Manager de projet

Objectifs pédagogiques: I
Prendre du recul sur ses projets en cours

Renforcer ses compétences manageériales et relationnelles & chaque étape de ses projets
Utiliser des outils, bonnes pratiques et grilles de lecture structurantes

Prérequis : Avoir la responsabilité d'un projet

Durée:2jours
Dérouleé de la formation: Moyens pédagogiques:
J1 Matin: Présentation des techniques et bonnes

Cadrer son projet pratiques du management de projet

Identifier les outils clés Exercices de mises en situation et jeux de roles

J1 Aprés-midi: Etudes de cas apportées par les participants

Communiquer sur son projet o ) i
Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Engager les acteurs clés
J2 Matin:

Mobiliser les parties prenantes Séquence de bilan sur la prise de conscience

J2 Rprés-midi: Engagements personnels via un Plan
Cloturer le projet de Développement Individuel (PDI)

Ancrer et célébrer

L a W\/le
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JE VIENS...CHERCHER DES REPONSES SIMPLES
POUR M’AIDER A\GERER MON TEMPS
ET MES PRIORITES

Public visé : Tout manager ou collaborateur

Objectifs pédagogiques: T~
Intégrer certains principes de bon sens en matiére de gestion du temps

Savoir orienter les ressources de lenvironnement vers un objectif déterminé

Maitriser limpact de la dimension personnelle sur la gestion du temps

Faire face aux évenements de facon plus sereine

Mettre au point un plan daction qui intégre sa propre personnalité, son environnement
humain et événementiel

Prérequis : Aucun

Durée:ijour _ _
Moyens pédagogiques :
Présentation des techniques et bonnes

Déroulé de la formation: pratiques de la gestion du temps

J1 Matin:
Perception et realités

Exercices de mises en situation et jeux de roles

_ _ Etudes de cas apportées par les participants
Les 6 lois pour mieux gérer son temps

La roue de laction efficace Suivi et évaluation:

J1 Aprés-midi: Exercices de validation via un quiz

Les voleurs de temps de connaissances

La matrice d’Eisenhower Séquence de bilan sur la prise de conscience
Savoir dire non des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

L a W\/le
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JE VIENS...CHERCHER DES CLES POUR GAGNER

EN EFFICACITE DANS MA RELATION
AVEC MON MANAGER ’
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MANAGEMENT
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Public visé : Tout manager ou collaborateur

Objectifs pedagogiques: “Se—
Identifier les clés de la communication ascendante

Argumenter et étre force de proposition

Se dire les choses efficacement en préservant la relation

Rédiger une demande pertinente avec des recommandations

Prérequis : Aucun

Durée: 12 jour

Déroulé de la formation: Moyens pedagogiques:

1/2 journée: Présentation des techniques et bonnes

Les clés de la communication pratiques de la communication ascendante

ascendante Exercices de mises en situation et jeux de roles
Les croyances limitantes Etudes de cas apportées par les participants
Insatisfaction et motivation

Le feedback et lentente cordiale Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

La W\{ie
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JE VIENS...M’ENTRAINER A CONSTRUIRE
DES OBJECTIFS POUR MIEUX ENGAGER
MES COLLABORATEURS ’

MANAGEMENT
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Public viseé : Tout manager

Objectifs pedagogiques: “Se—
Prendre conscience des enjeux liés ¢ la fixation des objectifs

Comprendre son rapport & lobjectif

S’entrainer ¢ construire et a formaliser des objectifs SMART

Développer son aptitude relationnelle pour mieux mobiliser autour des objectifs

Prérequis : Aucun

Durée: 12 jour

Déroulé de la formation: Moyens pedagogiques:

1/2 journée: Présentation des techniques et bonnes

Les critéres d’'un objectif pertinent PIAtigUES Oc JEEN AUt

La redaction d'un objectif SMART Exercices de mises en situation et jeux de roles

lappropriation par le collaborateur Etudes de cas apportées par les participants

Le cycle de lautonomie S i
Suivi et évaluation:
Exercices de validation via un quiz

de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

La W\{ie
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JE VIENS...M’ENTRAINER A DELIVRER
DES FEEDBACKS CONSTRUCTIES

A MES COLLABORATEURS

Public visé : Tout manager

Objectifs pedagogiques:

MANAGEMENT

Comprendre lenjeu du feedback dans la relation managériale

Incarner o posture efficace pour donner et recevoir du feedback

Pratiquer les différents types de feedback : positif et correctif

Partager les bonnes pratiques entre pairs

Prérequis : Aucun
Durée: 12 jour

Déroulé de la formation:
1/2 journée:

Reconnaissance et valorisation
du collaborateur

Méthode SCI : le feed-back positif
Méthode SCIO : le feed-back correctif
Posture efficace du manager

L a W\/le
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Moyens pédagogiques :
Présentation des techniques et bonnes
pratiques du management

Exercices de mises en situation et jeux de roles

Etudes de cas apportées par les participants

Suivi et évaluation:
Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)
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On teste le piich !

formez vos formaleurs !

Un motive - des motives !
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JE VIENS...CHERCHER DES TECHNIQUES ISSUES
DU THEATRE POUR ETRE PLUS CONVAINCANT
A 'ORAL

Public viseé : Collaborateurs et managers \

Objectifs pedagogiques:
S’entrainer autour des 3 temps de la prise de parole en expérimentant
des techniques oratoires issues du thédtre

Trouver et mettre en scéne son style oratoire afin détre plus convaincant et impactant
face & un auditoire

Gérer les situations déstabilisantes en faisant preuve de répartie et en osant le rebond

Prérequis : Aucun

Durée: 1 jour

Dérouleé de la formation: Moyens pédagogiques:

J1 Matin: Présentation des techniques et bonnes

Le triangle de la prise de parole pratiques de la communication orale

en public Exercices de mises en situation et jeux de roles
Lapproche téte-cceur-corps Etudes de cas apportées par les participants

Les 3V de la communication

1 Rprés-midi: Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz

La cercle dor pour gagner en impact _
de connaissances

La respiration et la gestion du stress ) _ _
Séquence de bilan sur la prise de conscience

Les situations deéstabilisantes
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

La W\{ie
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COMMUNICATION

JE VIENS...CHERCHER
LA BOITE A OUTILS DE LANIMATEUR
EN REUNIONS ’

Public viseé : Collaborateurs et managers

Objectifs pedagogiques:

Maitriser les différentes étapes d'une réunion

Appréhender differentes techniques de facilitation de groupe
Adapter votre mode dexpression @ vos objectifs

Gérer [énergie du groupe et les comportements déstabilisants

Prérequis : Aucun
Durée:1jour

Déroulé de la formation:
1 Matin:

La préparation de lanimateur

Les différents types de réunions

La résolution collective de problémes
1 Apres-midi:

Les 7 techniques pour gérer
les objections

Les différentes typologies de participants
Les 3 modes dexpression en réunion

La W\{ie
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Moyens pédagogiques :

Présentation des techniques et bonnes
pratiques de la communication orale

Exercices de mises en situation et jeux de roles

Etudes de cas apportées par les participants

Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)
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JE VIENS...CHERCHER LES METHODES
POUR ANIMER DES FORMATIONS
PRESENTIELLES ’ISTANCIELLES

Public viseé : Collaborateurs et managers

Objectifs pedagogiques:

Soigner sa préparation et apprivoiser son trac

¢ & & & @ @
Q“.CQC

COMMUNICATION

»,

Faire pratiquer les outils clés de lanimation de formation

Se doter d'une boite & outils de techniques pédagogiques efficaces

Gérer [énergie du groupe et les situations difficiles

Prérequis : Aucun
Durée:1jour

Déroulé de la formation:
J1 Matin:

Louverture de la formation
Lanimation d’une séquence réflexion
Lanimation d'un jeu pédagogique
1 Aprés-midi:

Le traitement des objections

Le jeu de role et l'entrainement
au feedback

La cléture de la formation

L a W\/le
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Moyens pédagogiques :
Présentation des techniques et bonnes
pratiques de la formation pour adulte

Exercices de mises en situation et jeux de roles

Etudes de cas apportées par les participants

Suivi et évaluation:
Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)
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JE VIENS...CHERCHER DES SOLUTIONS CONCRETES
POUR GERER LES PROBLEMES RELATIONNELS

DU QUOTIDIEN ’

Public viseé : Collaborateurs et managers

Objectifs pedagogiques:

Découvrir son rapport au conflit

Anticiper et identifier les sources de tension

Désamorcer les tensions pour éviter les conflits

Gérer un conflit et trouver ses leviers personnels

Acqueérir les techniques de gestion des objections

Prérequis : Aucun
Durée:1jour

Déroulé de la formation:
1 Matin:
Ma photographie assertive

Le modéle de lassertivité
et les comportements refuges

Traiter le probleme de fond en sortant
du reproche

1 Aprés-midi:

La matrice de résolution des conflits
La Communication Non Violente
Les 7 techniques assertives

Moyens pédagogiques :

Présentation des techniques et bonnes

pratiques de la communication orale

Exercices de mises en situation et jeux de roles

Etudes de cas apportées par les participants

Suivi et évaluation:
Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience

des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

L a W\/le
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COMMUNICATION

JE VIENS...CHERCHER DES CLES CONCRETES
POUR NOURRIR.MA MOTIVATION
ET CELLE DES AUTRES

Public viseé : Collaborateurs et managers

Objectifs pedagogiques:

Découvrir de nouvelles facons de gérer son stress et ses motivations
Comprendre comment fonctionnent nos motivations

Etre capable de faire le lien entre ses émotions et ses motivations
Savoir prendre du recul, relativiser, changer de regard... et se donner le choix

Apprendre O orienter ses motivations, aligner ses émotivations aux différentes situations
gue nous vivons pour étre plus efficace et pourquoi pas, plus heureux...

Prérequis : Questionnaire & remplir

Durée:jour _ _

Moyens pedagogiques:
Présentation des techniques et bonnes

Déroulé de la formation: . o
pratiques de la motivation

J1 Matin: . . . . : X

_ o Exercices de mises en situation et jeux de roles
Le climat motivationnel du groupe i ) -
(Climage) Etudes de cas apportées par les participants

Les 8 motivations (jeu de plateau) Suivi et évaluation
uivi et evaluation :

Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Découverte de la méthode APTER

+ Débriefing profil

1 Apres-midi: . _ _
Séquence de bilan sur la prise de conscience

Présentation du modéle APTER des nouveaux comportements

et remise d'un livret individuel _
Engagements personnels via un Plan

E - d - -t t. ..
XEICICEs de mises en situation de Développement Individuel (PDI)

et jeux de roles

Etudes de cas apportées
par les participants
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Y a-t-il un vendeur dans la salle ?

Souriez-vous éles filmés...
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VENTE - COMMERCIAL

JE VIENS...CHERCHER DES CLES POUR PASSER
D’UNE LOGIQUE/DE VENTE PRODUIT
A VENTE CONSEIL ’

Public viseé : \/endeurs et commerciaux

Objectifs pédagogiques : -
Intégrer les réflexes clés et les techniques permettant de mieux vendre

Maitriser les différentes étapes du processus de vente et adopter la posture la plus efficace
S’entrainer 0 améliorer son impact face au client pour mieux proposer son offre

Gérer les situations déstabilisantes en faisant preuve de répartie et en osant le rebond

Prérequis : Exercer une fonction commerciale

Durée:1jour

Déroulé de la formation: Moyens pedagogiques:

J1 Matin: Présentation des techniques et bonnes

La préparation de lentretien commercial pratiques de la vente

La courbe des 4C Exercices de mises en situation et jeux de roles

(contact-connaitre-convaincre-conclure) Etudes de cas apportées par les participants

Les techniques de questionnement

)1 Aprés-midi : Suivi et évaluation:
La méthode CAP pour mieux Exercices de validation via un quiz
argumenter de connaissances

La gestion des objections Séquence de bilan sur la prise de conscience

Les techniques de closing des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)

La W\{ie
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VENTE - COMMERCIAL

JE VIENS...CHERCHER DES TECHNIQUES
POUR REUSSIR MES PROCHAINES
NEGOCIATIONS COMMERCIALES

Public viseé : \/endeurs et commerciaux

Objectifs pédagogiques : -
Comprendre la différence entre vendre et négocier

Fixer des objectifs de négociation ambitieux et déterminer ses marges de manceuvre
Défendre son prix et sa marge dans un contexte tendu

Obtenir des contreparties et limiter les concessions

Savoir négocier en situation difficile et/ou face & des personnes difficiles

Prérequis : Exercer une fonction commerciale

Durée:jour
_ _ ] Moyens pédagogiques :
Déroulé de la formation : Présentation des techniques et bonnes
1 Matin: pratiques de la négociation raisonnée
Lo préparation de la negociation Exercices de mises en situation et jeux de roles

La distinction entre la relation

. Etudes de cas apportées par les participants
et le probléeme de fond

Les solutions pour un bénéfice mutuel Suivi et évaluation:

) Apres-midi: Exercices de validation via un quiz

La MESORE de connaissances

(meilleure solution de rechange) Séquence de bilan sur la prise de conscience
La gestion des objections des nouveaux comportements

La cloture de la negociation Engagements personnels via un Plan

de Développement Individuel (PDI)
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VENTE - COMMERCIAL

JE VIENS...APPLIQUER
LES PRINCIPES CLES
D’UN ACCUEILCLIENT EFFICACE

Public viseé : Vendeurs et agents daccuell

Objectifs pédagogiques : -
Clarifier son role et sa mission dagent daccueil

Identifier les étapes d'un accueil professionnel réussi

Acquérir un langage et une vision commune sur les comportements humains

Passer d'une relation conflictuelle & une relation partenaire constructive

Prérequis : Exercer une fonction daccueil et/ou commerciale

Durée:1jour
Déroulé de la formation: Moyens pedagogiques:
J1 Matin: Présentation des techniques et bonnes

. , : : ratiques de la communication orale
Les enjeux d’un accueil professionnel pratiq

Accueil physique Exercices de mises en situation et jeux de roles

et accuell télephonique Etudes de cas apportées par les participants
La communication interpersonnelle

1 Aprés-midi: Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz

Les comportements professionnels .
de connaissances

optimums
La galerie des portraits Séquence de bilan sur la prise de conscience

: : : T des nouveaux comportements
La gestion des situations difficiles g

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)
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Chacun sa couleur (D1SC)

Process Communication Model (PCH)




CONNAISSANCE DE SOl

JE VIENS...CHERCHER GRACE
AU MODELE DISC, UN MOYEN
DE MIEUX ME CONNAITRE ’

Public viseé : Collaborateurs et managers

Objectifs pedagogiques:
Comprendre son mode de fonctionnement et décoder celui des autres

Mieux communiquer avec les autres pour une meilleure efficacité

Apprendre ¢ mieux travailler ensemble en sappuyant sur les forces de son équipe
Créer et entretenir les conditions de la coopération en équipe

Oser se dire les choses pour fluidifier les échanges

Prérequis : Questionnaire & remplir

Durée:jour
_ _ ] Moyens pédagogiques :
Déroulé de la formation -y _p 9 g 9 -
11 Mot Présentation du modele DISC et remise d'un
atin:

rapport individuel personnalisé

Les préférences comportementales Exercices de mises en situation et jeux de roles

Le modele DISC de Marston Etudes de cas apportées par les participants

Les forces motrices de E. Spranger

) Aprés-midi: Suivi et évaluation:
Mon débriefing personnalisé Exercices de validation via un quiz

Le modele DISC en collectif de connaissances

La gestion des comportements Séquence de bilan sur la prise de conscience
déstabilisants des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)
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JE VIENS...CHERCHER GRACE
AU MODELE MBTI UN MOYEN
DE MIEUX ME CONNAITRE ’

CONNAISSANCE DE SOl

Public viseé : Collaborateurs et managers

Objectifs pedagogiques:

Prendre conscience de son mode de fonctionnement relationnel
et de son impact sur la relation déquipe

Appréhender les clés de compréhension des autres pour plus defficacité
Favoriser la convergence en choisissant la stratégie relationnelle adaptée
Comprendre et gérer les situations de blocage relationnel

Prérequis : Questionnaire & remplir

Durée:1jour
Dérouleé de la formation: Moyens pédagogiques:
J1 Matin: Présentation du modele MBTI

Les préférences comportementales et remise dun livret individuel

Le modele MBTI Exercices de mises en situation et jeux de roles

Lg collecte et [q restitution Etudes de cas apportées par les participants

dinformations

Suivi et évaluation:
Exercices de validation via un quiz
de connaissances

La prise de décision
1 Aprés-midi:
Les familles MBTI

. . . _ Séquence de bilan sur la prise de conscience
Lorientation de [énergie

des nouveaux comportements

Le rapport au temps et ¢ lespace .
bp ¥ P Engagements personnels via un Plan

Lo gestion des comportements de Développement Individuel (PDI)

deéstabilisants
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CONNAISSANCE DE SOl

JE VIENS...CHERCHER GRACE AU MODELE
PCM, UN MOYEN
DE MIEUX ME CONNAITRE ’

Public viseé : Collaborateurs et managers

Objectifs pedagogiques:

Mieux se connaitre grace @ Process Communication
Comprendre son comportement et celui dautrui

Gagner en efficacité relationnelle en sajustant & son interlocuteur
Oser se dire les choses pour des rapports plus apaisés

Prérequis : Questionnaire & remplir

Durée:1jour
Déroulé de la formation: Moyens pedagogiques:
1 Matin - Présentation du modéle PCM et remise

. . , d’un rapport individuel personnalisé
Les positions de vie et Analyse PP P

Transactionnelle Exercices de mises en situation et jeux de roles

La structure de personnalité Etudes de cas apportées par les participants
Les 6 types de personnalité o _ i
Suivi et évaluation:

Exercices de validation via un quiz
de connaissances

1 Aprées-midi:
Mon débriefing personnalisé

Exerci hing IMA . . .
xercice de coaching IMAGO Séquence de bilan sur la prise de conscience

De la mécommunication au stress des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)
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CONNAISSANCE DE SOl

« JE VIENS... APPRENDRE UNE METHODE
SIMPLE DE PARTAGE DE BONNES

PRATIQUES ENTRE PAIRS ’

Public viseé : Collaborateurs et managers

Objectifs pedagogiques:

Résoudre collectivement des problématiques manageériales grace ¢ [échange entre pairs

S’approprier [0 méthode du co-développement pour faire grandir ses collaborateurs

Expérimenter les bienfaits de lintelligence collective

Renforcer les liens entre pairs et développer la communauté manageériale

Prérequis : Aucun
Durée:jour

Déroulé de la formation:
1 Matin:

Origine et méthode
du co-développement

Le recueil des problématiques
Entrainement au co-développement
1 Aprés-midi:

Entrainement au co-développement
La posture du facilitateur

l'étoile du changement

La W\{ie
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Moyens pédagogiques :
Présentation de la méthode
co-développement

Exercices de mises en situation et jeux de roles
Etudes de cas apportées par les participants

Suivi et évaluation:
Exercices de validation via un quiz
de connaissances

Séquence de bilan sur la prise de conscience
des nouveaux comportements

Engagements personnels via un Plan
de Développement Individuel (PDI)




Ce programme recense lensemble de nos ATELIERS VITAMINES
qui couvrent nos 4 thematiques de formation

Management : 50 % des formations dispensées
Communication : 30 % des formations dispensées
Vente - Commercial : 10 % des formations dispensees
Connaissance de soi : 10 % des formations dispensées

Top 3 de nos ATELIERS VITAMINES :

« Les incontournables du management »
« On teste le Pitch | »

« Boostez vos réunions !'»

Taux de satisfaction moyen des participants :
« Les incontournables du management » : 88%
«On teste le Pitch I'» : 91%

« Boostez vos réunions ! » : 95%

Nombre de participants formeés en 2023 : 460
Nombre dintervenants réguliers : 2
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\Vous avez un projet daccompagnement ou de formation ?

POUR OBTENIR TARIFS ET CONDITIONS, MERCI DE NOUS CONTACTER :

(I)hilippe Mathia - 06 6716 60 86 - p.mathis@la-vraie-vie.org N
Syluain (B(y.lwmg - 06 66 75 5133 - s.rajzwing@la-vraie-vie.org

Qualiopi » f
processus certifié

E N REPUBLIQUE FRANGAISE m

La certification qualité a été délivrée au
titre de la catégorie d’action suivante :

Action de formation D A@CKE
v

Délai dacces moyen @ nos ateliers de formation : de 2 & 4 semaines
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