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Edito

« Chaque fois que vous voyez une entreprise qui réussit,
dites-vous que c'est parce qu'un jour quelqu'un a pris
une décision courageuse. » Peter Drucker

Nicolas Bureauv, fondateur de MOTIVALANCE

« Recruter, manager, faire
progresser, évaluer sont
autant d'actions qui
exigent de fravailler de
concert la compétence
(savoir-faire) et la
motivation (envie de faire).

L'enjeu du management
est alors d'admettre que le
plaisir des collaborateurs
est un capital a
développer surtout lorsque
I'environnement se fait plus

exigeant. )
La vraie vie n'est pas faite

que de savaoirs, elle est
surtout constituée de
comportements. C'est
dans cette dynamique que
nos intervenants vous
accompagnent.

Nos missions s'élaborent
avec vous dans toute la
France.

Nous analysons ensemble
votre demande et la
fraduisons en
accompagnements
adaptés a votre projet
d’entreprise.

Nos formateurs ne sont pas
simplement des
professionnels en leur
domaine mais également
des praticiens du coaching
personnel et des
professionnels de la
pédagogie sur-mesure.

Développer durablement les
talents et les compétences
de vos collaborateurs, c’est
renforcer la compétitivité de
vofre entreprise.

Toute I'équipe

MOTIVALANCE est heureuse
de pouvoir contribuer a
vofre performance. "

Nicolas Bureau

Osez développer
vOs compétences
autrement |

www.motivalance.com



Nous avons tous investi dans des
accompagnements longs, fastidieux,
théoriques, peu pragmatiques pendant
plusieurs jours, a la suite desquels nous n’aurons
retenu que 20% et mis en place que de rares
actions.

Retour sur Investissement de I'entreprise = ?

Vous nous demandez :

- dela modularité ;

- des accompagnements de courtes
durées ;

- la possibilité de réaliser des cycles sur
plusieurs mois ;

- des contenus pratiques, plus de
participatif, de mise en situation et moins
de théorie ;

- I'intégration de votre culture
d'entreprise, de vos outils, de votre
matériel ;

- des outils pédagogiques permettant Ia
participation ...

Et vous avez raison !l

Chaque collaborateur est un acteur de la
réussite de I'entreprise, participant en fonction
de son développement personnel, a I'atteinte
des objectifs.

Comprendre et maitriser les leviers de la
motivation permet la mise en application
immédiate des valeurs managériales
indispensables au développement de la
performance d’une entreprise.

www.motivalance.com 4



La meilleure fagon d’atteindre ses objectifs
dans la vie, c’est encore aider les personnes
dont on a besoin a atteindre les leurs.

La meilleure fagon de rencontrer des
opportunités, c'est déja d'en étre soi-méme.

- Un diagnostic systématique avant
chaque intervention ;

- Une prise en charge AVANT, PENDANT et
APRES I'accompagnement ;

- 4 formules adaptées aux besoins des
entreprises : Formation, Coaching, Team-
building et Kit pédagogique sur-mesure
et clé en main;

- Des intervenants professionnels,
expérimentés et proches du terrain ;

- Des accompagnements personnalisés
avec plus de 2/3 d’activités, animations,
fravaux en groupes, supports vidéo et
audio ...

Nous choisir, c’est opter pour une solution

adaptée, personnalisée et surtout, des résultats
approuvés par nos clients !

www.motivalance.com 5




NoOS Inferventions

Coaching p.7a12

« Nous sommes ce que nous répétons chaque
jour. L'excellence n’est alors plus un acte mais
une habitude. » Aristote

« Se reunir est un début, rester ensemble est 2
un progres, travailler ensemble est la réussite.
» Henry Ford

Ingénierie p. 18 a 20
Kit pédagogique sur-mesure & clé en main
« Traiter les personnes comme si elles etaient ce

qu’elles doivent étre, et vous les aiderez a devenir
ce qu’elles sont capables d’éfre. » Goethe

Formation p.21al11é

, . , Qualiopi
« Se reunir est un debut, rester pte
ensemble est un progres, travailler I 8 REPUBLIQUE FRANCAISE

ensemble est la réussite. »
Henry Ford

www.motivalance.com 6
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COACHING

Une solution adaptée ...

QuOlI ?

Le Coaching est un accompagnement
individuel ou collectif, personnalisé, dans une
situation professionnelle ou personnelle, pour
aider a trouver ses solutions et développer ses
compétences, dans une perspective de
I'atteinte d’un résultat.

POURQUOI ?

Le Coaching vous amenera a prendre
conscience de vos freins, vos émotions en
assurant le développement des
apprentissages nécessaires a I'autonomie et a
la responsabilisation. Il vous aidera a adopter
de nouveaux comportements alignés avec ce
que vous voulez éftre.

Un accompagnement personnalisé ...

POURQUOI ?

Premiére séance = diagnostic

Définition précise de I'objectif, le cadre de
I'accompagnement, le nombre de séances,
leur contenu et leur durée.

Séance de travail en face-a-face
1h a 3h, espacées de quelques jours ou de
quelgues semaines avec un plan d’actions.

Durée = 2 a 6 mois
A raison d'une séance par semaine ou par
quinzaine.

www.motivalance.com 8



Domaines d’'application

« L'art le plus difficile n’est pas de choisir les
hommes qu’on a choisis toute la valeur qu’ils
peuvent avoir. » Napoléon Bonaparte

Sphere professionnelle

- Augmenter la performance de votre
management et de votre leadership ;

- Prendre une nouvelle fonction avec plus
de confiance et maitriser la posture de la
fonction de manager et dirigeant ;

- Etre accompagné dans la prise de décision
et piloter plus efficacement ses projets ;

- Faciliter la prise de parole en public ;

- Développer la cohésion et la motivation de
vVOSs équipes ;

- Maitriser le stress et prendre du recul ;

- Savoir négocier et vendre davantage ;

- Résoudre les conflits relationnels ;

- Atteindre vos objectifs par la mutualisation

Revoriar o chang
- Favoriser le changement et innover...

Spheére personnelle

- Rédliser son bilan de compétences ;

- Retrouver du plaisir et de la motivation ;

- Redynamiser la confiance en soi,
développer I'affirmation de soi ;

- Faciliter vos relations avec les autres ;

- Trouver un meilleur équilibre de vie, définir
votre projet de vie ;

- Faire face a des situations stressantes ;

- Oser entreprendre ou créer une nouvelle
activité ;

- Se motiver pour réussir des projets personnels
difficiles ;

- Mieux se connaitre pour mieux
communiquer ;

- Développer vos talents et votre créativité ...

www.motivalance.com 9



Coaching de Cadre, de Manager,

Ne tardez plus, c’est le

Parce que la stratégie est au
ceceur de vos fonctions et de
vos préoccupations ;

Parce que vous souhaitez
donner du sens et de la
cohérence & vos différentes
actions ;

Parce que l'adhésion de votre
équipe est nécessaire au
changement ;

Parce que la prise de recul est
parfois difficile dans un
environnement concurrentiel
en tension permanente ;

Parce que libérer votre action
en lissant vos résistances
antérieures (freins,
croyances...) devient une
priorité ;

Parce que vous souhaitez

construire et fédérer autour de
votre projet d'entreprise ;

Parce que le FUTUR c'est
demain ;

Nous vous accompagnons
les managers dans le
développement de leur
efficacité et des enjeux
stratégiques de I'entreprise.

de Dirigeant

« Celui qui ne sait pas oul il va est toujours surpris de
se retrouver ailleurs. » Pierre Dac

moment !

Le cycle de coaching suit votre rythme et peut se
pratiquer sous plusieurs formes :

- de 4 et 12séances de 2h ou en 'z journées

- en face-a-face, au téléphone

- dans un lieu extérieur a I'entreprise ou en
direct sur le lieu de travail.

Devis sur demande

www.motivalance.com 10



Coaching d’Equipe

« L’art de diriger consiste a savoir abandonner la
baguette pour ne pas géner l'orchestre. » Herbert
Von Karajan

Urgence : mobiliser pour atteindre vos objectifs !

Parce que la motivation et la
performance de vos équipes est au
cceur de la réussite de votre
entreprise ;

Parce que vous souhaitez donner une
nouvelle orientation a votre équipe ;

Parce que vous devez mobiliser
autour de votre stratégie ;

Present

”\)05'\' - Parce que les conflits freinent votre
progression ;

Parce que vous souhaitez réorganiser
votre entreprise ou préparer une
fusion ;

Parce que vous devez mettre en
place des projets transversaux ou
infégrer de nouveaux collaborateurs ;

Parce que vous devez développerles
relations inter-équipes ;

Nous vous accompagnons, pds a
pas, vers les enjeux majeurs de vos
organisations.

Le coaching est centré sur des actions opérationnelles et stratégiques concréetes.

Dans la durée, le coach accompagne, soutient et recentre les apprentissages de
I’équipe qui émergent en temps réel.

Le rythme des séances est adapté aux enjeux, aux urgences, au rythme de fravail et
d’'apprentissage, ainsi qu'aux besoins exprimés de chaque équipe cliente.

Devis sur demande

www.motivalance.com 11
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« Il ne faut pas avoir de regrets pour le passé, aucun
remords pour le présent, et une confiance
inébranlable pour I'avenir. »

Jean Jaures

Nofre approche consiste a présenter a
votre équipe lors d'un séminaire ou
d'une réunion de travail un objectif de
taille, mais néanmoins réalisable, et a lui
laisser I'initiative et le choix des moyens
pour I'atteindre. Le défi doit étre ludique
et doit impliquer tous les participants.

Ce type de démarche doit pouvoir faire
réfléchir les équipes dans un contexte
extérieur a celui du travail, et leur faire
prendre conscience que la réussite ne
s'obtient qu'en mettant en commun ses
qualités, ses connaissances et son
expérience, en d'autres termes...

LE TRAVAIL D’EQUIPE !

La réussite n'est pas une question de hasard, elle se
construit par le développement du potentiel souvent
inexploité de I'homme, de I'équipe ou de
I'organisation qui en est le moteur.

La performance de I'entreprise tient d sa capacité a
fédérer ses collaborateurs afin d'afteindre un objectif
commun et de partager une vision globale. Aussi,
avant de développer I'esprit d'équipe, il est logique
de commencer par le créer...

www.motivalance.com 14



John Maynard

« La difficulté n'est pas de comprendre les idées
nouvelles, mais d'échapper aux idées anciennes. »

Un accompagnement personnalisé ...

-

Confiez-nous vos objectifs
en termes de cohésion
d’équipe et nous adapterons
notre accompagnement a
vos besoins !

www.motivalance.com

Nous faisons un diagnostic
avec vous sur I'historique de
I'équipe et I'objectif
atteindre.

Nous prenons le temps de
passer en revue ce qui a été
accompli a travers des
échanges constructifs avec
I'équipe.

Cela ouvre la réflexion sur
I'expérience vécue, permet
I’échange et I'analyse des
moments clés, et permet de
mettre le doigt sur les points
essentiels a retenir.

Nous guidons les participants
lors de ce processus de
maniere a conserver un esprit
positif et constructif tout au
long du séminaire.

Au-deld des bénéfices
individuels pour les membres
de I'équipe, c'est surtout
I'entreprise qui assure la
pérennité de son
organisation.

15



Consultez I'intégralité de nos activités sur
www.motivalance.com

Quelques exemples de nos activités :

Participer a un stage de

survie
Vos collaborateurs vont

devenir des artistes a
part entiére.

Jouer ensemble un
extrait de Carmina
Burana sous la direction
d’un chef d’orchestre de
haut niveau. Un grand
moment d’émotion

Construire son véhicule en
carton et participer a la
course !

Accompagné par des
comédiens, développez
sa réactivité, sa répartie
et sa capacité
d’adaptation a toutes les
situations

Parlez al’oreille des chevaux

Concevoir et réaliser
la publicité de son

1 point marqué = 1 € reversé a )
entreprise

l'association de votre choix!

A vous de résoudre
les énigmes qui vous

Le Big band de percussion
libérerons !

Un team-building
sporting pour gérer le
stress

Redécouvrez d’une maniere
originale les plus beaux
monuments de Paris

Devis sur demande

www.motivalance.com 16






Ingénierie
Pédagogique
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INGENIERIE PEDAGOGIQUE

Vous avez un projet de formation sur-mesure ?

" Nous créons pour vous un kit
pédagogique sur-mesure et
clé en main.

Vos projets sont complexes, vous devez
- inftégrer des modules existants, toucher

- différents types de populations, construire
. des parcours, proposer un dispositif
innovant 2

MOTIVALANCE concoit pour vous les kits
complets de formation clé en main et sur-
mesure, qui vous ressemble, avec une
pédagogie innovante adaptée a vos
besoins.

Notre objectif :

-'.'  Créer avec vous un parcours qui Vous
__ ressemble, qui stimule vos stagiaires sur la
- durée, et qui soit pragmatique et efficace.

Nos dispositifs de création pédagogique comprennent:

« Une préparation Amont pour « éveiller » le stagiaire et créer de « I'intérét et de la
mobilisation » sur le sujet

- Les déroulés peédagogique détaillés

« Les outils du formateur : support d'animation papier ou digital, jeu de plateau,
poster, fiches activités

+ Les outils du participant : Livret, fiches mémos, vidéos, ... pour renforcer la
mémorisation et le sentiment d’appartenance

- Des modalités distancielles multiples et dynamiques : micro-learning, vidéo, classes-
virtuelles, auto-évaluations

+ Des jeux pour garantir une
meilleure mémorisation

+ Des exercices de mise en
pratique

+ La formation de vos
formateurs internes a
I'utilisation de ce kit

+  L'accompagnement du
déploiement

www.motivalance.com 19



Notre Fonctionnement

« Ne doutez jamais qu’un petit groupe de gens décidés
puisse changer le monde. C’est méme le seul moyen
qui ait marché jusqu’a maintenant. » Margaret
Mead

Dans tous les cas, nous appliquons un dispositif éprouvé :

Y,
Qb

1

Comprendre au mieux vos ~ Déterminer avec vous les Concevoir la formation
besoins, vos enjeux, votre  points clés de la formation

contexte
5

4

Valider les contenus S'assurer du succes Déployer

é

www.motivalance.com 20
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Principe des formations

« Un gagnant est une personne qui a identifié ses
talents, a travaillé avec acharnement pour les
développer et a utilisé ses capacités afin d'accomplir
ses objectifs. » Larry Bird

Notre expertise a votre disposition pour une action de formation
totalement exclusive en optimisant vos ressources.

Les Interventions

Plus de 150 formations modulables et
adaptées a vos besoins.

D'une demi-journée & un an
d’'accompagnement : une mission O durée
variable selon les objectifs et la disponibilité.

Les Méthodes Pédagogiques
Des débriefings systématiques.

Des méthodes d'accompagnement basées
sur les expériences vécues avec plus de 2/3 du
temps de jeux de réles, mises en situation.

Une approche simple, claire.

Sur-mesure

Vous ne frouvez pas la réponse a vos besoins
dans notre offre ¢ Vous souhaitez combiner
plusieurs thématiques dans une seule action
de formation 2

Décrivez-nous vos objectifs et nous étudierons
votre demande afin de vous proposer un
module sur-mesure.

www.motivalance.com 23



Une offre adaptée a I'entreprise

Nous intervenons chez vous, dans toute la France, en tenant
compte de voire environnement de travail, de vos coniraintes et

de vos attentes.

MOTIVALANCE propose + de 110 formations boosters, formation
complétes clé-en-main sur 2 ou 3 jours, et + de 150 modules courts
indépendants les uns des autres, pouvant s'organiser selon les

modalités suivantes :

Sequence

4, 8, 12 modules

Accéléré 1 jour par semaine

Cette formule permet de retrouver tous les

2,30uU4 jOUI’S principes qui conduisent vers la réussite :

séquences

dynamique de groupe, suivi entre les formations,
intégration rapide.

| nte NS |f Cette formule est réservée aux personnes

pour lesquelles une immersion totale est

2,30U 4 jours nécessaire, afin d'assurer des progrés
consécutifs rapides et durables.

Les bénéfices de nos accompagnements :

Au niveau de
I'entreprise :

Reconnaissance du
collaborateur, mise en
action de correctifs
immédiats, partenariat
simple et efficace avec
MOTIVALANCE sur la
durée, retour sur
investissement concret et
mesurable.

AU niveau des Au niveau des
individus : résultats :

Adhésion a la politique de  Croissance de l'activite,
I'entreprise, motivation et maitrise des charges,
mobilisation, souplesse et amélioration de la qualite,
rapidité d'adaptation au développement de la
changement, intégration satisfaction client,

pratfiqgue de nouvelles fidélisation des
compétences et de collaborateurs.
nouveaux comportements

performants.

www.motivalance.com 24



Une offre adaptée a I'entreprise

1.Choisissez votire rythme :

Séquencé Accelere Intensif

dul 2, 30U 4 jours 2, 30U 4 jours
A e Uiz sequences conseécutifs

2.Choisissez voire formation en fonction de vos
objectifs :

Modules courts * Sur-mesure Modules BOOSTER

Choisissez une formation
Complete clé-en-main.

Composez votre formation
en choisissant dans notre catalogue
les modules souhaités.

Ex : Les Fondamentaux du Management

Notre offre inclut :

e Enfretiens de préparation des
interventions, diagnostic

* Adaptation des supports de I'entreprise
¢ Intervention d'un formateur certifié

* Suivi post-formation (communication de
documents, partage de fichiers ...)

o o
Qualiopi »
processus certifié
IE M REPUBLIQUE FRANGCAISE .

Certiication auate délinéo au fire de a www.motivalance.com

catégorie « Actions de formation »
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Exemple de MOTIVALANCE Booster

Piloter la performance par la motivation

Ce parcours est le fruit d'une rencontre bénéfique entre les besoins
que nos clients nous ont exprimés sur la nécessaire posture du
dirigeant, I'expérience-terrain de nos experts. Ce cycle de douze
formations en demi-journée s'étale sur quatre mois.

Dans la vie, on apprend tous a nager. Et si nous prenions aussi le
temps d'apprendre a manager et a diriger ?

OBJECTIF :
Acquérir et affiner douze compétences clés

1. Améliorer sa communication
2. Adapter son management

3. Fixer des objectifs - Déléguer une t&che
et assurer le suivi

4. Animer et motiver son équipe
5. Garder le cap - Recadrer si nécessaire

6. Gérer les conflits et répondre aux
objections

7. Développer son Leadership

8. Animer son équipe au quotidien - Le
Briefing

9. Animer son équipe au quotidien - La
conduite de réunion

10. Optimiser son temps et gérer ses priorités

11. Réussir les entretiens individuels

Formations réalisées en intra-entreprise
pour un groupe jusqu'a 12 personnes.

12. Apprendre G gérer son stress au
quotidien pour manager en sérénité

. ., Pourles 12 demi-journées (4h),
MOTIVALANCE BOOSTER peut étre compléte ;. .ic. 10800 € HT,

par des modules de formation soit a partir de18,75 €/h/personne.
supplémentaires.

Prise en charge par les OPCA.

www.motivalance.com 26



Améliorer son
efficacite
professionnelle

Formations en infra-entreprise pour des groupes jusqu’a 12 personnes.
Tarifs : 1100€HT par module de formation en demi-journée de 4heures

Au-deld de 4 modules, devis adapté au projet de formation, nous consulter

MOTIVALANCE est certifieé QUALIOPI. Prise en charge possible par les OPCO

www.motivalance.com 27



Booster sa communication P30

M39 : Comment entretenir une relation
positive avec autrui @

M40 : Communiquer efficacement pour
accompagner le changement

Développer son Leadership P31

M28 : Construire son image : assurer son role
de leader

M29 : Construire la confiance : exercer un
charisme authentique et personnalisé

M30 : Communiquer en privé comme en
public

M31 : Rassembler une équipe autour d'un
projet partagé

M32 : S'affirmer avec doigté dans une
relation hiérarchique

Prendre la parole en public P33

M33 : Utiliser son trac et ses émotions
M34 : Maitriser le langage non verbal
M35 : Construire et présenter son discours
M3é : Faire face aux situations difficiles et
embarrassantes

Dynamiser son estime et sa
confiance en soi P35

M41 : MBTI, mieux se connaitre

M42 : Dynamiser son estime de soi

M43 : Confiance en soi : comment garder la
péche dans le cadre professionnel

S'affirmer de fagon assertive P36

M44 . augmenter son impact professionnel
M45 : S'affirmer au quotidien sur le terrain
M46 : Gérer les pressions et les tensions de
maniere assertive

Gérer son temps et ses priorités P37

M18 : Retrouver la maitrise du temps
M19 : Utiliser les bons outils

M20 : Développer des relations efficaces
M21 : Communiquer avec précision et
concision

M22 : Affirmer tranquillement ses priorités
M23 : Alléger son agenda

M24 : Comment gagner 1h par jour au
travail 2

www.motivalance.com
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Gérer des conflits P40

M74 : Faire face a I'agressivité immeédiate
M75 : Utiliser les outils de la communication
différentielle

M76 : Gérer ses interlocuteurs dans leurs
diversités

M77 : Gérer la diversité des situations

M126 : Réaliser une médiation

Conduvire des réunions P42

M78 : Notion de base a connaitre avant
d'animer une réunion

M79 : Animer une réunion

M80 : Maitriser le briefing dans ses pratiques
quotidiennes

M81 : Animer un brainstorming et une session
de créativité

M127 : Réunion 2.0 : Utiliser des solutions
digitales gratuites

M128 : Réaliser des réunions a distance : La
WEB réunion

Super Zen : Mieux gérer les
émotions & le stress P44

M25 : Analyser et évaluer votre stress
personnel

M26 : Méthodes et outils pour gagner en
sérénité

M27 : Transformer son stress en énergie
positive

M129 : Développer sa concentration

Augmenter sa performance
personnelle grace ala PNL P46

M47 : Comprendre la logique miroir et les
fondements de la PNL

M48 : Partir & la découverte de son
interlocuteur

M49 : Maitriser ses propres attitudes

M50 : Augmenter sa performance
personnelle

28



Améliorer son efficacité professionnelle
Les MOTIVALANCE Boosters - Sur 2 ou 3 jours

Nos Motivalance Boosters infegrent plusieurs modules de notre catalogue, afin de
vous offrir une formation compléete sur les thématiques suivantes. Ces formations
sont réalisées sur la base de 2 a 3 jours (en fonction de la thématique et de vos
besoins).

Booster sa communication

Connaissance de soi

Développer son Leadership

Prendre la parole en public

Dynamiser son estime

S’affirmer de fagon assertive

Confiance et affirmation de soi

Gérer des conflits

Conduire des réunions

Super Zen : Mieux gérer les émotions & le siress
Augmenter sa performance personnelle grace a la PNL
Passer du manager a leader

Développer une organisation efficace
Déterminer son projet professionnel

Les 5 clés de I'efficacité professionnelle
Développer son charisme et sonimpact

Les 7 habitudes des personnes efficaces
Réaliser des briefings quotidiens

Développer des relations non-hiérarchiques constructives
Apprendre a Apprendre

Améliorer sa mémoire

Utiliser le Mind Mapping

vV VvV VvV VvV VvV VvV VvV V¥V VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV Vv Vv

Consultez-nous pour recevoir le programme complet de votre choix :
contact@motivalance.com

Notre offre inclut :

* Enfretien de préparation de la formation, recueil de vos besoins

» Adaptation des supports de formation a I'entreprise

* Intervention d’'un formateur certifié

* Suivi post-formation (Expert Academy, partage de documents via une Dropbox,

...
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Booster sa Communication
(2 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Public :

»  Développer et entretenir une relation positive avec autrui
»  S'approprier les bonnes techniques de communication

Toute personne souhaitant développer sa posture de communicant.

M40 - Communiquer efficacement pour
accompagner le changement

« Elaborer un plan de communication
efficace

« Définir sa stratégie d’entreprise et
attentes des collaborateurs

 Favoriser I'acceptation des mauvaises
nouvelles et identifier la nature et la
raison des messages negatifs

« Réaliser un exposé convaincant

 Favoriser I'écoute et faire preuve
d’empathie

« Ouvrir un espace de négociation
« gagnant —gagnant »

www.motivalance.com

M39 - Comment entretenir une relation
positive avec autrui

 Savoir étre sur un pied d'égalité avec autrui
» Apprendre & adapter votre mode
d’'expression

« Savoir distinguer trois modes de
communication

* Mieux comprendre I'importance de
I'’écoute

 Savoir pratiquer et faciliter I'écoute active

« Apprendre ¢ adopter le langage du corps
et la gestuelle pour communiquer
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Développer son Leadership
(5 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Développer et entretenir une relation positive avec autrui
Etre percu par ses collaborateurs comme un leader évident
Construire et conserver la confiance de ses collaborateurs
S'affirmer tranquillement face aux situations et aux personnes
Incarner personnellement un projet motivant

v v Vv Vv v

M28 - Construire son image : assurer son
role de leader

» Connaitre les différents styles de leader
» Développer les qualités nécessaires

» Partager les savoir-faire, les décisions, les
responsabilités

o Gérer ses émotions, ses préférences
personnelles et les confusions du
professionnel et de I'intimité. Comment
continuer a étre respecté et obéi
lorsqu'on est également un ami (ou qu’on
I'a été). Comment gérer d’anciens
collegues tres proches 2

M29 - Construire la confiance : exercer
un charisme authentique et
personnalisé

» Passer de I'affirmation de soi au
charisme

» Comment rester soi-méme... avec
talent ¢

» Comment ne pas succomber aux
dérives fraditionnelles du prestige ou de
I'autorité 2

» Savoir en toute situation garder le
sens des nuances et adapter son
langage au profil de I'interlocuteur.
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Public :

d'un projet ou de l'infroduction
organisation.

collaborateurs.
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M 31 - Rassembler une équipe autour
d’'un projet partagé

* Incarner des valeurs et un projet
collectif

* Organiser et accompagner le
changement en gérer les péripéties

o Gérer les collaborateurs quand ils
menacent la cohésion de I'équipe

e Conjuguer I'autorité hiérarchique et
I'accompagnement individuel

e XX
i i
e

www.motivalance.com

Responsables d'un établissement, d'un service, d'une agence, d'une équipe,

d'un changement majeur au sein d'une

Cadres ayant besoin d'affiimer leur influence personnelle vis-a-vis de leurs

M30 - Communiquer en privé comme en
public

* Inspirer le respect et exercer une
influence « naturelle » sur ses
collaborateurs

e Oser la directivité dans la conduite de
ses entretiens

* Prendre la parole en réunion

o S'affirmer dans les situations critiques

M 32 - S’affirmer avec doigté dans une
relation hiérarchique

* Imposer son autorité dans la souplesse
» Savoir rester flexible dans la fermeté -
Savoir doser I'affirmation de soi

» Savoir s'affirmer dans une équipe

o Gérer la frustration provoquée par le
changement

* Infroduire des consignes désagréables
de facon positive
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Prendre la Parole en Public
(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Surmonter son trac, étre rapidement a 'aise avec ses interlocuteurs,
convaincre en intégrant son langage corporel
» Faire face aux interlocuteurs difficiles ou malveillants

»  Maitriser son impact et son influence sur ses interlocuteurs
» Développer ses qualités d’orateur

M34 - Maitriser le langage non-verbal

» Décoder le langage des postures et
des mimiques de ses interlocuteurs

* Maitriser son impact gestuel :
démarche, facon de se tenir, mains,
sourire sincere

* Maitriser I'utilisation de I'espace :
conserver la bonne distance vis-a-vis
de ses interlocuteurs, exploiter les
ressources de I'environnement

* Maitriser son impact sonore :
arficulation, volume, intonation et
expressivité de la voix.

M33 - Utiliser son trac et ses émotions

e Se préparer physiguement et
mentalement pour vaincre sa timidité

» Exprimer sans complexe ses émotions
pour communiquer de facon vivante et
convaincante

e Développer son sens de I'écoute et de
I'observation

* Utiliser son embarras comme une
ressource personnelle originale

* Préserver sa stabilité émotionnelle
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Public :
Encadrement, managers de proximité, assistants et secrétaires.

M35 - Construire et présenter son discours

* Structurer clairement, faire progresser,
introduire, illustrer et construire son
message

e Préparer un exposé

* Maitriser le tempo

e Savoir faire passer son message

e lllustrer son discours

M3é - Faire face aux situations difficiles
et embarrassantes

» Déjouer les pieges des questions
cachées : savoir les reformuler avec
habilité

* Savoir improviser

o Affronter les différents types
d'interlocuteurs difficiles

* Faire face a toutes les formes
d’'agressions

« Comment traiter une question
embarrassante ¢

* Renverser une situation délicate
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Dynamiser son Estime & sa Confiance en Soi
(3 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Approfondir la connaissance de soi, en comprendre les fondements, les
contradictions et les fluctuations.

»  Madaitriser les techniques professionnelles de I'affirmation de soi.

»  Construire son image professionnelle pour assumer son réle avec aisance.

M41 - MBTI, mieux se connaitre

* Etude des quatre dimensions

* Dynamique des fonctions

* Utiliser les fonctions dans la résolution de
probleme

* Portraits types de chaque participant
 Débriefing individuel des questionnaires
« Communiqguer en tenant compte des
preférences

M42 - Dynamiser son estime de soi

* Distinguer I'affirmation de soi, la confiance
en soi et I'estime de soi

* Evaluer avec objectivité ses ressources et
ses limites, ses compétences et ses besoins

* |dentifier ses conditionnements, croyances
* Utiliser des techniques de PNL pour les
ancrer durablement

M43 - Confiance en soi : comment garder
la péche dans le cadre professionnel

* |dentifier les maladies de I'estime de soi
* Améliorer son estime de soi

* Muscler sa confiance en soi vis-a-vis des
collaborateurs

* Construire ou reconstruire son

« positionnement » face aux équipes :
développer son charisme en situation
managériale
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S’affirmer de fagon assertive
(3 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Connaitre les principes de I'assertivité
»  Comprendre ses freins - [dentifier les axes de progres
»  Augmenter son impact personnel grace a I'affirmation de soi

M44 - Augmenter son impact
professionnel

» Développer sa confiance intérieure
depuis son apparence extérieure

e Assumer avec sérénité ses fonctions a
remplir et ses réles a jouer

« Eviter le piége des fausses affirmations
de soi

» Oser faire évoluer sa fonction vers plus
d’initiative, d'autonomie, de
responsabilité

M45 - S’affirmer au quotidien sur le
terrain

» Se libérer de son obligation a se

montrer docile en toutes circonstances
e Renoncer 4 son obligation de
perfection inconditionnelle

» Oser se rendre périodiquement
indisponible

» Savoir collaborer étroitement avec
une forte personnalité

M46 — Gérer les pressions et les tensions
de maniere assertive

* S'affirmer tranquillement dans les
rapports de force et les conflits

» Savoir formuler une exigence, une
consigne désagréable, un refus ou une
crifique sans abimer une relation

* Désamorcer les faux problemes

o S'affirmer dans les crises majeures et
dans les grands tournants de la vie
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Gérer son temps et ses priorités
(7 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Retrouver la maitrise de son temps, savoir se protéger de I'éparpillement,
des dérangements, des sollicitations continuelles

»  Clarifier ses priorités authentfiques et améliorer I'organisation de son temps,
maintenir des relations de qualité

»  Savoir communiquer de maniere optfimale en un temps minimal

M18 - Retrouver la maitrise de son temps

 Clarifier sa relation au temps

» Savoir favoriser ses vraies priorités :
différencier I'urgence, I'importance... la
préférence

* |dentifier sa zone d’excellence afin de
se recentrer sur son « coeur de métiery

* Combattre les obstacles intérieurs a la
gestion efficace du temps :
perfectionnisme, éparpillement, exces de
« gentillesse ». Analyse critique de son
emploi du temps récent

M19 - Utiliser les bons ouftils

* Les outils de planification

o« Comment gérer un planning :
anficiper les imprévus et les goulots
d'étranglement

* Les outils de communication

e Choisir I'outil le plus adapté a la
situation

» Déléguer de maniere optimale

* Organiser méthodiquement son
inaccessibilité temporaire : oser vivre a
confretemps, d contre espace, a
contre technologie
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Public :
Encadrement, assistant, chefs d'équipe, collaborateurs soumis a des
sollicitations ou des pressions continuelles.

M20 - Développer les relations efficaces

* |dentifier ses dévoreurs de temps

» Doser sa disponibilité

» Préserver le temps suffisant pour prendre
les décisions importantes avec le recul
nécessaire

o S'affirmer sereinement dans les
échanges : savoir demander et refuser
sans complexe et sans vexation

» Développer sa pratique du savoir-vivre
en entreprise

M21 - Communiquer avec précision et
concision

» S'adresser directement aux
interlocuteurs réellement concernés

* La concision : pratiquer la simplification
volontaire

* La précision : formuler de maniere
explicite les indications et les informations
vraiment utiles

* La rapidité : le coup de fil, I'entretien, la
délégation, la critique, I'excuse, la
réunion
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M22 - Affirmer tranquillement ses priorités

 Clarifier le périméetre de ses fonctions,
ses missions, ses responsabilités

» Construire une hiérarchie directive ety
subordonner la planification de son
quotidien

* Se libérer des fausses priorités

e Lutter contre les deux obstacles
intérieurs de I'efficacité professionnelle

M23 - Alléger son agenda

* Pratiquer la simplicité volontaire en
enfreprise - Renoncer au rendez-vous en
face a face quand ils ne sont pas
indispensables, utiliser les nouveaux outils
* Accompagner ses collaborateurs vers la
polyvalence, I'autonomie et |I'autogestion
* Regrouper les débriefings

M24 - Comment gagner Th/jour au
travail ?

* Estimer avec justesse les temps réflexion
et d'actions

* Ne pas passer plus de temps que
nécessaire

 Savoir s'arréter ou modifier ses activités
» Savoir investir du temps et faire le point
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Gerer des Conflits
(5 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Répondre a I'agressivité par un comportement professionnel

»  Acquérir un nouvel outil la communication différentielle

» Identifier les différents types de contacts difficiles et maitriser les styles de
communication appropriés

»  Faire face a toutes les situations d'agression

M74 - Faire face a l'agressivité immédiate

* Permetire a l'interlocuteur de décharger
ses émotions pour I'aider plus
efficacement a formuler des demandes
positives

» Décoder la signification réelle d'un
comportement agressif

* Comprendre sous les accusations

e Canadliser I'agressivité au télephone

* Pratiquer I'écoute efficace et la
reformulation

* Résoudre le conflit en identifiant les
besoins réels

M75 - Utiliser les outils de la
communication différentielle

e Découvrir les motivations, les
émotions et les infentions

* La communication différentielle et sa
meéthode originale

* Reconnaitre les faits, comprendre et
surmonter les blocages

* Maintenir le dialogue

* Amener son interlocuteur a exprimer
ses besoins réels masqués sous ses
revendications

« Communiquer en situation de crise
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Public :

Responsable d'équipe (chefs d'équipe, cadre, dirigeants, managers).
Collaborateur en contact avec le public dans un contexte plus ou moins
sensible.

M76 - Gérer ses interlocuteurs dans leur
diversité

» Savoir recentrer en douceur les
girouettes, les dispersés, les

’\lw\ ’ % cyclothymiques, les instables et les
S : incohérents

» Apprivoiser les méfiants, les asociaux, les

) [ ] abonnés au idées fixes (parfois fausses),
@ ‘ @ @ les directeurs de conscience

» Savoir communiguer indépendamment
des codes sociaux

* Intégrer les caprices et les oscillations de
I'umeur

Situation de famille Patronyme Activités syndicales Adresse ° choir meTTre fin d Un jeU de réle qui
s'éternise

Opinions politiques Maeurs Grossesse Origine Orientation sexuelle

Religion Génétique Etat de santé

A

Ethnie Race Age

M77 - Gérer la diversité des situations

 Comment surmonter un conflit objectif
de territoire ou d'intérét 2

* Recentrer et rassurer un interlocuteur
impulsif en entretien

* Rester maitre de soi malgreé les
tentatives de déstabilisation

» Recadrer une équipe hostile ou une
réunion frondeuse

* Faire face de facon professionnelle a
une agression personnelle

- i\" M126 - Réaliser une médiation
S \ -~ 1 e« Comprendre les jeux psychologiques
y £ * Eviter le triangle dramatique
s 17 * Prendre la posture du facilitateur et de

4 médiateur
‘_ ’ ‘ ®. « Utiliser la technique des valeurs
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Conduire les Réunions
(6 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Savoir préparer et animer une réunion

Savoir tfrouver et sélectionner I'information utile
Savoir préparer et structurer le briefing

Savoir animer le briefing

v v v ¥

[ - ) M78 - Notion de base a connaitre avant
_— d'animer une réunion

e Etat des lieux : quel type d'animateur de

réunion suis-je 2

* Notions de base & connaitre avant

d'animer une réunion

-
j m * Fonctionnement du groupe
4 » Préparation de la réunion : objectif,

ordre du jour, convocation, lieu, supports,
efc.

M79 - Animer une réunion

 Savoir utiliser les techniques
d’animation

* Le questionnement, la discipline du
groupe, faire face aux tensions,

respecter et faire respecter le cadre de
l'intervention

 Savoir-faire la conclusion, la synthese,
et le compte-rendu

* Suivre le plan d'actions de la réunion

M80 - Maitriser le briefing dans ses
pratiques quotidiennes

» Connaditre et comprendre les intéréts du
briefing pour I'entreprise, pour les
managers et pour les équipes

* Appliquer les bonnes pratiques

» Savoir pourquoi et comment préparer
son briefing, comment I'animer et intégrer
les conditions de réussite

* Appliguer les modalités pratiques
idéales

 Faire du briefing un acte de

management quotidien
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Public :
Toute personne amenée a organiser des réunions au sein de son entreprise.
Tout manager devant animer un brief d'équipe quotidien.

M81 - Animer un brainstorming et une
session de créativité

* Qu'est-ce qu'un brainstorming ¢ : Les 4
phases du brainstorming, les réles a définir
* La préparation : Constituer le groupe de
travail, définir de la question de déepart

* 15 techniques de brainstorming

» Collecter les idées : Quatre regles du
jeu, démarches de production d'idées

e Sélectionner les meilleures criteres et
meéthodes

M127 - Réunion 2.0 : Utiliser des solutions
digitales gratuites

» Partager nos idées ou brainstormer
avec une solution digitale

» Réaliser des sondages

* Booster des séquences informatives
» Réaliser des infographies

* Aborder le Mind-Mapping

M128 - Réaliser des réunions a distance :
La WEB réunion

« Etre au clair sur ce qui distingue le « &
distance » du présentiel

* Prévoir les modalités de prise de parole
et prise de décision

* Animer la réunion & distance

* Les « plus » pour réussir sa réunion a
distance : susciter la participation et
mobiliser I'attention
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Super Zen : mieux gérer les émotions et le stress
(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

» Les mécanismes de pression et de stress

»  Evaluer son stress et comprendre ses résistances

»  Acquérir des techniques de relaxation physique et mentale
»  Transformer son stress en énergie positive

2: g p Suoi pamm=mgo £ Fa s & M25 - Analyser et évaluer votre stress

:g o é FATIGLY € EFFECT u T[VSIO\
o 2 1 A_/'?\ RESSIONZ personnel

< :QZ HORR e .
S HC Comprendre les mecanismes du stress
CHRONIC < = ANQ P2 AC

SYuf\JAPT * Analyser les origines et fonctions du
I WOR e Evaluer son stress

ons W E E EFEECT DEST ‘-Y'f(?Neﬂgﬁ * Prendre conscience des effets induits

<

= © DESTRL

UMA 5}’3 <C & LU AL c:\lKDOWNTRA par la pression

% CONTF

S=IPEE\ °* Comprendre ses résistances aux
“ v changements

s 'Kg
KETY §BAD = EXHAUSTIONQ§

=z
{ART £ 8 =4 4O CNONTDNI HEADACHE EFFECT

A\XIFTY 3

M26 - Méthodes et outils pour gagner
en sérénité

* Apprendre a se détendre

* La « relaxation » pour étre détendu

* Le « recadrage » pour renforcer
I'image positive

* Les « positions de perception » pour
prendre de la distance

* Modifier ses habitudes émotionnelles
et ses automatismes de pensée
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Public :
Tout public.

M129 - Développer sa concentration

» Focaliser sur |'objectif

o Comprendre et suivre le mécanisme
mental de I'attention : la technique du
Pomodoro

* Utiliser des stratégies et
programmations mentales

M27 - Transformer son siress en énergie
positive

* Mettre le stress au service d’objectifs
* Prendre du recul pour solutionner des
sitfuations & problemes

» Se reconnecter a son estime de soi

« Etablir une communication antistress
o Améliorer son écoute pour éviter
I'escalade du stress

www.motivalance.com
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Augmenter sa performance personnelle
grace ala PNL

(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

> Découvrir la PNL

»  Adopter les outils de la PNL

» Ecouter réellement et avec intérét, savoir se décentrer de soi pour se
mettre a la place de 'autre

»  Utiliser les techniques de la PNL pour atteindre ses objectifs

M47 - Comprendre la logique miroir et les
fondements de la PNL
e Découvrir les présupposés de la PNL
* Comprendre |'effet miroir et I'impact de
la synchronisation
» Coordonner sa communication verbale
et non-verbale

»)))) («

M48 - Partir a la découverte de son
interlocuteur

» Observer finement son interlocuteur
« Ecouter réellement et avec intérét

» S'informer avec précision pour
comprendre les codes verbaux et le
systeme de représentation de son
interlocuteur

* Observer les mouvements oculaires et
comprendre les stratégies mentales

* Questionner I'écologie du
changement humain

e Donner un feed-back précis et
motivant
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Public :

Responsable d'équipe, chef de projets, manager.

Bl )
A )

M50 - Augmenter sa performance
personnelle

» Savoir fransformer un probléme en
objectif précis, positif, opérationnel,

puissant et concret

» Définir efficacement des objectifs

* S’entrainer a la détermination
d’'objectif en PNL

» Savoir se motiver et activer son énergie
par « I'auto-ancrage de ressources »
* Utiliser les techniques de visualisation

pour préparer sa réussite

M49 - Maitriser ses propres attitudes

e Décoder ses propres ressentis pour éviter
les phénomenes de projection

* |dentifier et recadrer ses croyances
limitantes

* Mieux fransmettre un message et
motiver

 Comprendre I'avantage de se préparer
en se metftant d la place de I'autre

* Découvrir la technique PNL qu’utilisent
les managers : la technique des positions
de perception

¢
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Accompagner les
progres de ses
collaborateurs

Formations en infra-entreprise pour des groupes jusqu’'a 12 personnes.

Tarifs : 1100€HT par module de formation en demi-journée de 4heures
Au-deld de 4 modules, devis adapté au projet de formation, nous consulter

MOTIVALANCE est certifieé QUALIOPI. Prise en charge possible par les OPCO

www.motivalance.com 48



Réaliser des CO-DEVELOPPEMENTS P51

M130 : Favoriser le travail collaboratif, la
résolution de problémes et l'innovation dans
son équipe

Transmetire son savoir-faire P51

M52 . Comprendre sa posture de
manager/formateur

M53 : Pratiquer sa posture de
manager/formateur

M54 : Réussir sa mission de tuteur

Développer et renforcer la
cohésion d'équipe P53

M82 : MBTI - Modéle DISC, de la compétition
a la coopération

M83 : Connaitre les bases de la cohésion
d'équipe

M84 : Adopter des attitudes favorisant la
cohésion

M85 : Entretenir la cohésion dans le temps
M86 : Mettre en place la cohésion a l'aide
d'outils

Savoir Mobiliser et motiver
une équipe P55

M87 : Pratiquer un modéele de chiffrage de Ia
démotivation

M88 : Comprendre et créer les conditions de
la motivation et de la performance

M89 : Motiver grce a la communication
positive

M90 : Comment se préparer O gérer les
personnes difficiles

M9?1 : Comment manager des collaborateurs
difficiles

M92 : Permettre & vos collaborateurs de
donner le meilleur d'eux-mémes

M93 : Comprendre le mécanisme de la
motivation

M94 : Faire renaitre 'engagement de ses
collaborateurs

Sommaire

Qualiopi
processus certﬁé »

IE B REPUBLIQUE FRANCAISE
qualite edela

Certification qualité délivrée au fifr
é de formation »

Conduire et réussir ses
eniretiens professionnels P58

M55 : Se préparer & conduire un entretien
Mb56 : Conduire des entretiens efficaces

Mb57 : L'entretien annuel : Evaluation des
performances

M131 : Entretien Professionnel : Identifier le
projet professionnel et définir le plan d'action
individuel

M58 : Gérer les difficultés et les objections lors
d'un entretien

Développer les compétences P60

M59 : Identifier une délégation réussie
Mé60 : Adapter sa délégation a toute
situation

Mé1 : De la délégation & la résolution de
problémes

M132 : Réaliser un Feedback Constructif

Le recrutement Gagnant P62

Mé2 : Définir sa stratégie de recrutement
Mé3 : Savoir mener un entretien
d'embauche

M169 : Préparer ses entretiens

Acquérir une attitude
de patron-coach P63

Mé4 : Les fondamentaux du coaching
niveau 1

Mé5 : Les fondamentaux du coaching
niveau 2

Mé6 : Le réle du manager coach

Mé7 : Conduire un entretfien de
management en posture coach

Mé8 : Les outils avancés du coach
Mé9 : Adopter les bonnes pratiques du
manager coach

M70 : Le coaching pour développer la
dynamique collective

M71 : Développer la co-responsabilité via le
coaching d'équipe

Former et réussir l'intégration
de son collaborateur P66

M72 : Réussir sa mission de tuteur
M73 : Mener une intégration réussie
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Accompagner les progres de ses
collaborateurs

Les MOTIVALANCE Boosters - Sur 2 ou 3 jours

Nos Motivalance Boosters intfegrent plusieurs modules de notre catalogue, afin de
vous offrir une formation compléete sur les thématiques suivantes. Ces formations
sont réalisées sur la base de 2 a 3 jours (en fonction de la thématique et de vos
besoins).

Réussir une médiation

Réaliser des Co-Développements

Transmetire son savoir-faire

Développer et renforcer la cohésion d'équipe
Savoir mobiliser et motiver une équipe
Conduire et réussir ses entretiens professionnels
Réaliser I'entretien annvel

Réaliser I'entretien professionnel tous les 2 ans
Conduire et réussir ses entretiens professionnels
Développer les compétences

Donner et recevoir du Feedback

Le recrutement Gagnant

Acquérir une attitude de patron coach

Former et réussir l'intégration de son collaborateur
Développer une orientation solution
Appréhender la génération Y

Se sensibiliser aux risques psychosociaux
Développer l'intelligence collective
Développer I'optimisme Professionnel

VoV OV VvV VWV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV Vv v

Consultez-nous pour recevoir le programme complet de votre choix :
contact@motivalance.com

Notre offre inclut :

» Enfretien de préparation de la formation, recueil de vos besoins

» Adaptation des supports de formation a I'entreprise

* Intervention d’'un formateur certifié

* Suivi post-formation (Expert Academy, partage de documents via une Dropbox,

...
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Réaliser des Co-Développements
(1 module de 4h)

Public

Tout manager hiérarchique ou transversal souhaitant résoudre des
problématiques avec I'aide de ses pairs.

M130 - Favoriser le travail collaboratif, la
résolution de problémes et I'innovation
dans son équipe

» Découvrir les spécificités de la
démarche et I'implication de tous les
partficipants

 Comprendre le réle du cadre, le poser
et le faire respecter

e S'entrainer a I'animation

* Expérimenter les 6 étapes du modele en
tant que participant

Transmetire son Savoir-faire
(3 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Savoir transmettre un savoir ou un savoir-faire
»  Compléter ses compétences managériales

» Se positionner en manager/formateur

»  Réussir sa mission de futeur

M52 - Comprendre sa posture de
manager/formateur

* Connaitre la mission du manager
formateur

» Comprendre la pédagogie ‘ v
* |dentifier le niveau des apprenants, leur . ' -
mode d'apprentissage /
» Créer une progression pedagogique
o Cadrer et utiliser les registres

« Ecouter et reformuler
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Public :
Responsable d'équipe, chef de projets, manager.

M53 - Pratiquer sa posture de
manager/formateur

* Faire

* Faire-faire

* Laisser faire

* Ne pas faire

* Utiliser la maieutique
» Construire un support

“ . m  Se mettre en scéne

M54 - Réussir sa mission de tuteur

* L'approche pédagogique du tutorat

* La mission ftutoriale et ses criteres
d'exigence

* Les types de profils de personnalité

* Les frois degrés de stress et les modes de
prévention

* Méthodologie pour un tutorat efficient

www.motivalance.com
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Développer & Renforcer la cohésion d’équipe

(5 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Approfondir la connaissance de soi ainsi que celle des autres en utilisant
les différences interpersonnelles

»  Acquérir des techniques pour forger l'identité du groupe

»  Utiliser les différents profils pour aborder les différentes situations

M82 - MBTI - Modele DISC, de la
“» A compétition a la coopération

» Communiquer en tenant compte des
préférences

 Dresser le profil de I'équipe

* Comprendre les tendances naturelles
—_— —_— du groupe

* Pieges a éviter et pistes a développer
A ; A * Travaux pratiques discussion-€change

[I

M83 - Connaitre les bases de la
cohésion d'équipe

» Connaditre les bases de la cohésion
d'équipe et identifier les stades de
développement de son équipe

» Déterminer les attentes individuelles
au sein d'une équipe

« Evaluer le savoir-faire et la motivation
de chaque collaborateur

* Analyser son propre style de
management

M84 Adopter des attitudes favorisant la
cohésion

* Adopter des attitudes favorisant la
cohésion

* Développer sa confiance en soi

* Répondre aux attentes d'attention et de
prise en considération

* Formuler des signes de reconnaissance
et pratiquer des délégations
responsabilisantes
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Public :

Managers, chefs de projet, ou toute personne en situation d'évolution
professionnelle ou personnelle.

Cadres, chefs de projet, managers souhaitant renforcer la cohésion de leurs
collaborateurs.

M86 - Mettre en place la cohésion a
I'aide d'outils

* L'analyse systémique

* La maitrise personnelle : la méthode
D.ES.C.

* La remise en question des modeles
 La vision partagée

* L'apprentissage en équipe

M85 — Entretenir la cohésion dans le temps

* Rechercher les convergences d'intéréts
» Développer la collaboration, I'entraide,
I'entente par la coopération autonome

* Optimiser la responsabilisation

» Développer les compétences par
'accompagnement
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Savoir mobiliser & motiver une équipe
(8 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

» Créer les conditions permettant la motivation, la montée en compétence
et la performance des équipes

»  Maitriser sa communication et apprendre a se canaliser face a des
personnes difficiles

» Instaurer les bases d'une collaboration efficace

M87 - Pratiquer un modeéle de chiffrage
de la démotivation

» Comprendre les notions de capital
humain, de présentéisme, de l'efficacité
collective et de |'énergie motivationnelle
individuelle

» Comprendre les 5 grandes campagnes
de la quéte du succes et du progres des
organisations

M88 - Comprendre et créer les
conditions de la motivation et de la

ATTITUDE S~
performance e 3 ? s
 Comprendre les leviers de motivation: v

identifier les facteurs de motivation et A \ itlo

. vation, t
oo Motlva ion |

iDEA

o Créer les conditions de la motivation iR /

et de la performance en six leviers : 1oo .,‘
étre porteur de sens, partager sa vision g

et favoriser 'adhésion, décliner la pmom,mg
stratégie de I'entreprise... S‘”’”“"
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Public :

Tout manager encadrant une équipe souhaitant développer la motivation de
son équipe.

Manager, cadre, chef de projet ou toute personne chargée de mener a bien
un projet individuel ou d’'équipe.

M89 - Motiver grace a la communication
POSITIVE

» Savoir projeter une image de soi plus
positive et identifier les moyens de
générer des aftentes positives

 Savoir imprimer un ton positif

* Apprendre a tfransformer les remarques
négatives en remarques positives et a
éliminer les mots négatifs de la
communication verbale

M90 - Comment se préparer a gérer les ‘ -
personnes difficiles ? -

* Comprendre pourquoi un interlocuteur Corneme

est ou devient difficile WIRTIO

* |dentifier leurs comportements . R

» Assertivité : une technique gagnante 2 # ELAX €&
* Renforcer l'estime de soi et s'affirmer = n
* Identifier les frois ressources nécessaires 7/ &
a l'estime et I'affirmation de soi en tant

que manager y A

M91 - Comment manager des
collaborateurs difficiles ?

» Typologies de personnalités difficiles
 Leviers d'action

 Distinguer leur état de stress et comment
le désamorcer ou le détourner

 Se positionner face a son équipe et
instaurer un climat de travail saint

» Dépasser les situations conflictuelles
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M92 - Permettre a vos collaborateurs de
donner le meilleur d'eux-mémes

» Apprendre d identifier les points forts des
employés, a les évoquer, et G avoir une
attente de résultat en cohérence

* Découvrir comment cultiver les talents
de leader de vos employés

* Mettre en pratique les 5 étapes pour un
« mentoring » efficace

* Apprendre a devenir un leader

M93 - Comprendre les mécanismes de
la motivation

» Découvrir les enseignements et théories
de Maslow et les facteurs de satisfaction
selon Herzberg

» Pratiguer une méthode créatrice de
motivation et de réussite : la méthode
Apter

* Analyser nos comportements face aux
mémes situations : en comprendre le
sens

» Explorer les conditions de motivation
de nos réeussites et de nos échecs

M94 - Faire renaitre I'engagement de ses
collaborateurs

e Comment donner du sens a
'engagement des collaborateurs ¢

» Savoir mettre en avant ce qui se fait de
bien

» Oser développer I'authenticité

* La confiance, source de dépassement
de soi

* La transparence, source d'implication
personnelle
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Conduire & réussir des entretiens professionnels
(5 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Conduire un entrefien en maitrisant les processus et en s'appuyant sur des
techniques variées

»  Evaluer le travail, le comportement, la compétence

»  Savoir utiliser I'entretien annuel comme vecteur de motivation et comme
outil d’accompagnhement

|

M55 - Se Préparer a conduire un entretien

* Comprendre les enjeux d'un entretien
* Clarifier I'objectif de I'entretien

» Garder le contréle de I'échange et de
el

e Connaitre les différentes techniques
d’entretien, savoir les utiliser

* Utiliser les difféerents types de questions
/ * Maitriser I'art de la reformulation

. o Gérer ses états internes, ses émotions

M56 - Conduire des entretiens
professionnels

 Faciliter le « rapport », créer une
relation

* Se positionner en « gagnant-gagnant »
* Rappel des principes de base de la
communication

* Utiliser ses émotions

e Gérer la dynamique Probleme /
Solution

* Négocier et trouver des compromis
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Public :

Toute personne souhaitant développer ses capacités d mener un entretien.
Responsable d'un service ou d'une équipe.

M57 - L'entretien annuel : Evaluation des
performances

» Savoir utiliser I'entretien d'évaluation
comme outil de motivation : construire la
confiance, révéler les compétences
inutilisées, susciter I'implication

*» Accompagner un collaborateur tout au
long de I'année de facon cohérente

* Négocier les axes de progres prioritaires
* Aider I'évalué a transformer ses maux en
mots et ses griefs en propositions
constructives

M131 - Entretient Professionnel : Identifier
le projet professionnel et définir le plan
d’action individuel

» Poser les questions pertinentes pour
identifier le projet professionnel

* Les obligations de I'employeur dans la
mise en place du plan d’'action

» Réaliser un plan d’action individuel
tripartite (Entreprise, Manager,
Collaborateur)

M58 - Gérer les difficultés et les objections
lors d’un entretien

* |'exercice délicat de la remise en cause
» Faire fondre les résistances au
changement

(T o Gérer les agressions
Io * |dentifier son propre style d'évaluant
S pour s'échapper a ses réles de
prédilection
« Eviter les réactions impulsives, les

reproches, les menaces, mais aussi (et
surtout) le piege des « promesses »
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Développer les compétences
(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Adapter sa délégation a toutes les situations

Affiner les compétences en délégation efficace

Maintenir I'aftention de I'équipe sur le résultat final

Etablir la fiabilité, Iimplication et la confiance dans 'équipe

v v v V¥

M59 - Identifier une délégation réussie

» Comprendre le positionnement du «
chef»

* |dentifier une délégation réussie

* Les différentes approches de délégation
» Débloquer ses propres freins et
limitations

e Découvrir I'outillage

» Développer I'écoute et la relation

Mé60 - Adapter sa délégation a toute

situation i @
* Distinguer le chef, du leader, du s 2
coach

* Manager la tache @v\
» Conduire le changement

* Donner du sens aux objectifs d'équipe

\

A
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Public :
Encadrant souhaitant faire évoluer et/ou améliorer sa délégation.

Mé1 - De la délégation a la résolution de
problémes

* Maitriser les étapes de la délégation
efficace

* Mettre en place un processus simple en
cing étapes pour créer et entretenir un
environnement créatif

* Maintenir une amélioration permanente
dans la créativité

M132 - Réaliser un Feedback Constructif

* La logique psychologique du
changement

e Réaliser un Feedback constructif qui
donne envie

» Réaliser le Feedback Coach

www.motivalance.com 61



Le Recrutement gagnant
(3 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  S'approprier les fondamentaux du recrutement

»  Elaborer les outils nécessaires & la sélection du meilleur candidat
»  S'entrainer d mener un entretien dans sa totalité

Public :
Toute personne susceptible de recruter de maniere totale ou partielle.

Mé2 - Définir sa stratégie de recrutement
» Définir la recherche, le poste, les
compétences et capacités, le profil

» Dresser une cartographie du poste a
POUrvoir

* Recevoir des CV, savoir les lire, les
analyser, créer une procédure

e S'entrainer au pré-entretien
téléphonique

* Mettre en place la logistiqgue nécessaire
pour mener des entretiens de qualité

e Créer une matrice de questions, ainsi
qu'une grille d’analyse des réponses

Mé3 - Savoir mener un entretien
d'embauche

* Structurer ses entretiens

» Savoir poser de bonnes questions et
écouter les réponses

e Connaitre les risques liés a I'entretien
 Comprendre les jeux relationnels et
psychologiques

M169 - Préparer ses entretiens

» S'entrainer O détecter les compétences,
les capacités, les réalisations d'un
candidat

» Savoir clore un entretien

* Dresser un profil objectif des candidats
afin de prendre une décision

v
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Acquérir une attitude de Patron-Coach
(8 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  S'approprier les fondamentaux du coaching

» Exercer efficacement votre réle de manager en I'enrichissant d'outils issus
du coaching

»  Devenir un manager communicant

»  Adapter une posture de coach

Mé4 - Les fondamentaux du coaching
niveau 1

» Comprendre le positionnement du
coach

* Les différentes approches du coaching
* Découvrir I'outillage (Analyse
transactionnelle, PNL, Interventions
Orientées Solutions, analyse systémique)

Mé5 - Les fondamentaux du coaching
niveau 2

* Distinguer le processus du contenu
» Coacher I'individu

e CoacherI'équipe

* Le coaching par I'objectif

www.motivalance.com 63



Public :

Encadrant souhaitant faire évoluer son management vers le coaching.
Tout manager encadrant une équipe souhaitant développer une posture
complémentaire a son réle de dirigeant.

” Méé - Le role du manager coach

* Intégrer les outils et la posture du coach
* Comprendre les fondamentaux de la
relation de coaching

* Poser un cadre précis a ses interventions
» S'entrainer a porter un regard et a agir
en coach dans la relation managériale

» Développer une approche
interactionnelle de la relation

Mé7 - Conduire un eniretien de
management en posture coach

» Créer l'dlliance avec le collaborateur
» Respecter les besoins des différents
types de personnalités

* Explorer une situation, définir un
probleme, déterminer un objectif

* Recueilllir des informations importantes
» Développer une approche stratégique
orientée "OBJECTIFS"

Mé68 - Les outils avancés du coach

2= ai
Sche » Les tactiques respectueuses, les
= recadrages, les techniques d'influence et
— :; d'engagement, les prescriptions...
» Créer 'autonomie, la motivation,
@G 3 accompagner le changement
o Utiliser ses émotions
D = e * Utiliser la relation comme premier outil
e A L ‘& au service du changement
Ak as
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Mé69 - Adopter les bonnes pratiques du
manager coach

& . « Sensibilisation  la posture de coach
g BeSt PraCt'ce o Situer la démarche de coaching dans
son rble de manager
» S'approprier les outils de coaching pour
enrichir son registre comportemental
» Le feedback : un outil essentiel au
manager coach

[Producti
| lnefficier‘:gy ',

M70 - Le coaching pour développer la
dynamique collective

* Les différentes étapes d'évolution
d'une équipe, les freins et les
compétences

* Analyser le potentiel collectif et évaluer
les performances

o Clarifier les réles et les missions

* Lesregles du jeu de fonctionnement
collectif, poser un cadre commun de
relations et les valeurs communes

* |dentfifier les sources et les mécanismes
de motivation

M71 - Développer la coresponsabilité via
le coaching d'équipe

* Les freins de la responsabilisation

» Aider I'équipe a trouver sa propre
énergie

* Améliorer les inferactions au sein de
I'équipe

» Favoriser les décisions en équipe

* Optimiser la performance collective de
I'équipe
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Former & Réussir I'intégration de son
collaborateur

(2 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Elaborer les outils nécessaires & lintégration d'un nouveau collaborateur
Maitriser les fonctions du réle de tuteur

Accompagner 'intégration et la formation

Permettre le progres du collaborateur

v v v V¥

Public :
Encadrant souhaitant faire évoluer et/ou améliorer sa délégation.

M72 - Réussir sa mission de tuteur

» * Prendre conscience des enjeux d'une
intfégration réussie pour I'ensemble des
/ acteurs

/ « Comprendre la fonction et les

; —— - responsabilités de I'intégrateur
!  Définir I'outillage & disposition
* Réfléchir a un livret d’'accueill
» Savoir dire, expliquer, reformuler et faire

T reformuler afin de se faire comprendre
Sl * Préparer le planning de transfert de
: compétences

M73 - Mener une intégration réussie

* Maitriser la relation a I'autre (les profils
différents et la communication

e Détecter et comprendre les besoins
du « nouveau »

* Donner du sens a la fonction et a la
tache

* Les moyens de contrdle et
d'évaluation

» Savoir-faire des points réguliers

* Maitriser le feedback pour faire
progresser
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Développer
ses Ventes &
Satisfaire
ses Clients

Formations en infra-entreprise pour des groupes jusqu’a 12 personnes.

Tarifs : 1100€HT par module de formation en demi-journée de 4heures
Au-deld de 4 modules, devis adapté au projet de formation, nous consulter

MOTIVALANCE est certifieé QUALIOPI. Prise en charge possible par les OPCO
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SATISFAIRE SES CLIENTS

Téléphone : outil d'accueil
et de vente P70

M114 : Comprendre limportance de la
communication téléphonique

M115 : Utiliser le téléphone comme un outil
commercial

Gérer l'agressivité d'un client P71

M116 : Analyser sa réaction face aux
agressions verbales

M117 : Maitriser les techniques de
communication pour mieux répondre aux
clients mécontents

Communiquer avec aisance
et efficacité P72

M118 : Maitriser les bonnes techniques de
communication
M119 : Oser exprimer et vendre ses idées

Qualité de service : développer la
dimension « service client » P73

M120 : Comprendre et vivre I'expérience
client

M121 : Adopter un comportement client
M122 : Savoir créer une expérience client
M123 : Accueillir, prendre en charge et
safisfaire le client

Traiter les réclamations client P75

M124 : Traiter les réclamations clients de
maniere commerciale
M125 : Gérer les situations difficiles

Développer la dimension
service client P76

M142 : Mettre en place la relation client : La
signature relationnelle

M143 : Améliorer sa posture et ses
comportements

www.motivalance.com

Sommaire

Qualiopi »

processus certifié

IE M REPUBLIQUE FRANGCAISE

Certification quaiité délivrée au fitre de la
catégorie « Actions de formation »

DEVELOPPER SES VENTES

Savoir argumenter et traiter
les objections P77

M144 : Les techniques pour argumenter
M145 : Les techniques pour convaincre
M146 : Utiliser la communication d'influence
pour lever les objections

Maitriser les techniques de vente P78

M147 : Créer le besoin - La vente persuasive
M148 : Accélérer I'envie de changer - La
vente créative

M149 : Se différencier par son expertise - La
vente réactive

M150 : Construire ensemble la meilleure
solution - La vente consell

Réussir une négociation P80

M37 : Préparer une négociation
M38 : Négocier pour gagner
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Développer ses Ventes
& Satisfaire ses Clients

Les MOTIVALANCE Boosters - Sur 2 ou 3 jours

Nos Motivalance Boosters intfegrent plusieurs modules de notre catalogue, afin de
vous offrir une formation compléete sur les thématiques suivantes. Ces formations
sont réalisées sur la base de 2 a 3 jours (en fonction de la thématique et de vos
besoins).

Satisfaire ses Clients

>

v v vV ¥

Téléphone : Outil d'accueil et de
vente

Gérer l'agressivité d'un client
Communiquer avec aisance et
efficacité

Qualité de service : développer
la dimension service client
Traiter les réclamation clients
Mettre en place au quotidien
des comporiement ROI
Améliorer le service rendu aux
clients

Mettire le client au coeur de nos
préoccupations

L'excellence de service

Piloter la qualité

Renforcer la relation client
Développer la dimension
service client

Gérer l'incivilité

Développer ses Ventes

Améliorer son impact :
convaincre et persuader

Utiliser la PNL pour vendre mieux
et plus

Réussir une négociation

Savoir argumenter et traiter les
objections

Maitriser les techniques de
vente

Optimiser son organisation
commerciale

Mieux vendre en boutique ou
magasin

Développer la vente
additionnelle

Savoir Contre-proposer

Outils et posture du commercial

Consultez-nous pour recevoir le programme complet de votre choix:
contact@motivalance.com

Notre offre inclut :

» Enfretien de préparation de la formation, recueil de vos besoins
* Adaptation des supports de formation a I'entreprise

* Intervention d’'un formateur certifié
* Suivi post-formation (Expert Academy, partage de documents via une Dropbox,

...
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Téléphone : Outil d’'Accueil & de Vente
(2 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

techniques de communication

»  Valoriser et personnaliser I'accueil téléphonique par I'acquisition des

»  Ajouter une dimension commerciale a la qualité du service accuell

télephonique en développant les techniques de vente appropriées

Public :

Toutes personnes ayant un contact téléphonique avec la clientele.

M115 - Utiliser le téléphone comme un outil

commercial

* Mettre en valeur les produits de
l'entreprise

» Construire son argumentaire autour des
spécificités du produit

* |dentifier les opportunités de vente au
téléphone

* Transformer un contact client en vente
effective

* Laregle des « 4C»

* Traiter les objections

o Gérer les situations difficiles

* Mesurer ses propres résultats

e Générer du C.A. supplémentaire

M114 - Comprendre lI'importance de la
communication téléphonique

* Le ler sourire de I'entreprise

* Avantages et contraintes liées & son
utilisation

e Découvrir les effets de sa propre
communication

» Développer des attitudes et
comportements favorisant une
communication performante

» S'annoncer clairement, faire patienter,
prendre congé

* Vocabulaire et expressions efficaces et
conviviales

www.motivalance.com
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Gérer I'agressivité d’'un client
(2 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Savoir répondre aux clients mécontents, a leurs agressions verbales

»  Connaitre les techniques de communication dans des situations tendues
» Développer la confiance en soi et réduire le stress lié a I'agression

»  Augmenter la qualité du service rendu

Public :
Toute personne pouvant étre confrontée a des clients agressifs.

M116 - Analyser sa réaction face aux
agressions verbales

* Comprendre le réle des émotions
* Prendre conscience de ses émotions
* Mieux gérer ses émotions

M117 - Mditriser les techniques de
communication pour mieux répondre aux
clients mécontents

* Développer son empathie

« Etre capable d’écouter et de reformuler
I'attente d’un client

* Répondre & la plainte d'un client en
quatre étapes

www.motivalance.com
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Communiquer avec aisance & efficacité
(2 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

» Développer son aisance relationnelle en toutes circonstances
»  Gagner en efficacité dans sa fonction par une meilleure communication
»  Mettre la communication au service de son action

Public :
Toute personne souhaitant s'exprimer plus facilement.

M118 - Mditriser les bonnes techniques de
communication

* Le non-verbal : gestuelle, regard, mimiques,

— démarches
Vv * Le para-verbal : le volume, le débit,
l'intonation
* Le langage : simple, positif, concis et
adapté

* Eviter les pieges de la communication :
inferprétation et omission

* Utiliser les bonnes techniques de
communication : écoute active,
reformulation, questionnement, empathie

2
0§

M119 - Oser exprimer et vendre ses idées E

* Formuler une demande

* Savoir dire non a bon escient

* Faire une critique constructive

e Préparer son intervention

* Argumenter de maniere persuasive
e S'adapter a l'autre
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Qualité de Service :

Développer la dimension Service Client

(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Comprendre les attentes et les exigences clients

Acquérir les comportements et les réflexes aptes a les satisfaire
Savoir faire vivre une expérience client mémorable
Développer sa priorité client

M120 - Comprendre et vivre I'expérience
client

* Définir en tant que client ce qui nous fait
plaisir, ce qui nous a agacés

* Une bonne qualité de service, c'est I'idée
que le client s'en fait

e Comprendre que la premiere impression
peut étre fatale

 L'opinion immédiate est inévitable

* Les 3 Dimensions et les 4 étapes de la
qualité de service

» Ce que les clients attendent de nous

» Garder le regard client en toute
circonstance

M121 - Adopter un comportement client

* Devenir acteur de la relation client

* Identifier 'impact de son comportement
sur les autres

* Adopter un comportement positif

» Savoir-faire plaisir gratuitement

* Pratiquer 'empathie pour comprendre

['autre

www.motivalance.com 73



Public :
Toute personne en contact avec le client.

I k M122 - Savoir créer I'expérience client

“‘ m &/ﬁ * La qualité service client : une nécessité

“ t‘)l\ opérationnelle, un enjeu relationnel et
commercial

* Laméthode des 5§

3 eXperlence m * L'expérience client

* Mettre en place son plan d’action et

mb’s NCW & d’engagement

e LALLNNGS

M123 - Accueillir, prendre en charge et
satisfaire le client

* Phase de contact, importance de la
premiere impression

» S'occuper de lui en professionnel

* Agir efficacement pour frouver la bonne
solution et satisfaire le client

» Construire des messages percutants

* Reconnaitre les attitudes inefficaces
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Traiter les réclamations client

clients

(2 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques
»  Appliquer une méthodologie efficace des traitements des réclamations

» S'approprier les techniques comportementales adéquates

»  Mettre en ceuvre le suivi des réclamations

Public :

Tout collaborateur en contact avec des clients.

M124 - Traiter les réclamations clients de
manieére commerciale

* Ce que vit le client

» Comment prendre en compte sa situation
* Les jeux psychologiques : de persécuteur,
de victime, de sauveur...

* Rechercher le compromis pour favoriser la
relation gagnant-gagnant

» Résoudre le différend : maitriser la
technique du DESC

M125 - Gérer les situations difficiles

e Etre un relais d'information efficace

* Créer la confiance
e Le choix des mots
* Apprendre |'écoute active

* Faire face aux clients mécontents
* Mettre en place un systeme de suivi des

réclamations

www.motivalance.com 75



Développer la dimension Service Client

Public :

(2 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Développer la fidélisation
»  Comprendre et utiliser les comportements qui influence la satisfaction

Toute personne en contact client.

EXPERIENCE

M143 - Améliorer sa posture et ses

comportements

* Pratiquer la communication non verbale
* Maitriser ses gestes et expressions

parasites
» Utiliser le bon vocabulaire

M142 - Mettre en place la relation client : La
signature relationnelle

* Comprendre les attentes des Clients

e Créer la fidélisation : les actions qui
dépendent de nous

» Définir et mettre en place les marqueurs de
signature relationnelle
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Savoir argumenter & traiter les objections
(3 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Gagner en efficacité dans des situations clients difficiles
»  Transformer un incident en actions positives
»  Rétablir la confiance et la satisfaction des clients

Public :
Toute personne en contact client.

M144 - Les techniques pour argumenter

* Utiliser 'argumentation factuelle

* Structurer les explications. Renforcer les
démonstrations. Favoriser les déductions

* Appuyer voire pouvoir de persuasion par
I'argumentation comportementale

» Apprendre a adapter I'argumentaire a son
interlocuteur

* Adopter les comportements assurant
I'écoute et la compréhension

M145 - Les techniques pour convaincre

* Savoir questionner son interlocuteur
* Ecouter et rebondir sur les remarques
» Défendre ses idées avec conviction

* Utiliser la technique CAP y e
e Savoir faire des concessions MAYB '

NEVER e
o /|

M146 - Utiliser la communication d'influence
pour lever I'objection

* S'appuyer sur quelques regles de base
issues de |'approche systémique

* Adopter une communication positive

* Annoncer les objections possibles avant son
interlocuteur

* Traiter I'objection avec 'ACE
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Maitriser les techniques de Vente
(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Intégrer une dimension commerciale dans sa fonction

Connaitre et développer son potentiel commercial

Comprendre les techniques de vente pour renforcer son efficacité
Valoriser ses prestations

>
>
>
>

M147 - Créer le besoin : la vente persuasive

e Faire la différence rapidement avec la

« bande annonce »

* |dentifier les besoins cachés derriere les
propos du client

* Montrer les risques pour le client d'une non-
action

e Donner envie d'acheter

Créer un

M148 - Accélérer I'envie de changer : la vente créative

* Les situations de vente créative

e Créer la solution appropriée

» Accélérer le besoin de changer : les effets d'éloquence
» Dépasser les ultimes réticences
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Public :
Toute personne en contact client.

M149 - Se différencier par son expertise :
vente réactive

e Les situations de vente réactive

* Explorer toutes les facettes du besoin client
pour comprendre parfaitement la demande
* Se différencier avec I'argumentation
concurrentielle

e Résister aux demandes du client

M150 - Construire ensemble la meilleure
solution : La vente conseil

* Les situations de vente conseil

* Faire exprimer le besoin client

» Découvrir les besoins implicites

» Construire avec le client la solution la plus
adaptée

» Aider & prendre sa décision
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Réussir une Négociation
(2 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

» Préparer une négociation avec efficacité
»  Adapter son comportement & son interlocuteur
»  Savoir négocier dans I'optique "gagnant-gagnant"...

Public :
Toute personne susceptible d'étre en situation de négociation.

M37 - Préparer une négociation

» Connaitre les processus de négociation
dans la relation avec I'autre

o Cadrer la négociation et clarifier ses
objectifs

 Elaborer une stratégie et des options
tactiques : définir les points de
négociations et les diverses plus-values
périphériques

M38 - Négocier pour gagner

* |dentifier les schémas de fonctionnement
de son interlocuteur, les points convergents
et divergents

* Argumenter « utile », en adaptant ses
propos, selon les opportunités

e Savoir se décentrer pour faire face a une
situation de blocage

» Concrétiser positivement la négociation,
dans I'optique « gagnant — gagnant »
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Prendre plaisir
a manager

Formations en infra-entreprise pour des groupes jusqu’'a 12 personnes.

Tarifs : 1100€HT par module de formation en demi-journée de 4heures
Au-deld de 4 modules, devis adapté au projet de formation, nous consulter

MOTIVALANCE est certifieé QUALIOPI. Prise en charge possible par les OPCO
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Les fondamentaux

du management P84-P86

M1 : Se positionner comme manager et
identifier son style de management

M2 : Découvrir les principes généraux de la
communication interpersonnelle

M3 : Mettre en pratique les techniques de
base du management

M132 : Réaliser un Feedback constructif
M133 : Adapter son management a la
situation

M134 : Former en utilisant les principes des
neurosciences

M102 : Fixer des objectifs motivants

M136 : Déléguer avec efficacité

M137 : Remotiver les collaborateurs en perte
de vitesse

M138 : Recadrer et garder le cap

Encadrer une équipe

pour la premiére fois P87-88

M4 : Se positionner entre le hiérarchique et
I'équipe

M5 : Etablir un contrat personnalisé avec
chacun des collaborateurs

Mé : Trouver un style de management
adapté a chaque situation

M7 : Apaiser les tensions

Animer son équipe

au quotidien P89-91

M98 : Adapter son style de management
M99 : Evaluer les compétences des
collaborateurs et les faire évoluer

M100 : Développer des relations
professionnelles efficaces

M101 : Construire son autorité

M102 : Fixer des objectifs motivants

M103 : Accompagner l'efficacité individuelle
et collective

M104 : Gérer des collaborateurs jeunes et
moins jeunes

M105 : Gérer les difficultés au quotidien
M106 : Déjouer les quatre pieges qui
guettent le responsable d'une équipe

Sommaire

Qualiopi »

processus certifié

E M REPUBLIQUE FRANCAISE

Certification qualité délivrée au titre de la
catégorie « Actions de formation »

Cadres, optimisez votre

management avec le DISC  P92-93

M8 : Perfectionner ses techniques de
management

M139 : Mieux se connaitre avec le DISC
M10 : Analyser le langage verbal et non -
verbal pour discerner les préférences de
fonctionnement individuelles

M141 : Identifier et sortir ses collaborateurs
de leurs stratégies d'échec

Animer la performance
de I'équipe P94-95
M110 : Développer la nouvelle logique de
performance au sein de son service

M111 : Evaluer sa performance de manager
M112 : Comprendre le fonctionnement de
son équipe

M113 : Evaluer les performances

M114 : Développer le potentiel et la
motivation

M115 : Plus de cohésion pour plus de
performance

Accompagner et conduire
le changement P96

M95 : Faire du changement une réussite
M@6 : Devenir un leader transformationnel
M97 . Communiquer efficacement pour
accompagner le changement

Manager les projets

avec efficacité P97-98

M14 : Cadrer le projet a venir

M15 : Mettre en ceuvre une méthodologie et
une boite a outils efficace

M16 : Coordonner une équipe
pluridisciplinaire

M17 : Maitriser la dimension humaine de la
gestion de projet

Exceller en management

d'équipe P99

M107 : Manager par I'objectif

M108 : Accompagner les collaborateurs
dans l'atteinte de leurs objectifs

M109 : Maitriser le management
motivationnel, adapter son management &
la situation
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Prendre plaisir a manager
Les MOTIVALANCE Boosters - Sur 2 ou 3 jours

Nos Motivalance Boosters infegrent plusieurs modules de notre catalogue, afin de
vous offrir une formation compléete sur les thématiques suivantes. Ces formations
sont réalisées sur la base de 2 a 3 jours (en fonction de la thématique et de vos
besoins).

Les fondamentaux du management
Encadrer une équipe pour la premiére fois
Réussir les 100 premiers jours

Réussir sa prise de fonction

Animer son équipe au quotidien

Cadres, optimisez votre management avec le DISC
Animer la performance de I'équipe
Optimiser la dynamique collective
Manager en transverse

Accompagner et conduire le changement
Déléguer

Déléguer et responsabiliser

Manager les projets avec efficacité
Exceller en management d'équipe
Manager a distance

Manager ses anciens collegues

Manager Développeur

vV VvV WV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV Vv v

Consultez-nous pour recevoir le programme complet de votre choix :
contact@motivalance.com

Notre offre inclut :

* Enfretien de préparation de la formation, recueil de vos besoins

» Adaptation des supports de formation a I'entreprise

* Intervention d’'un formateur certifié

* Suivi post-formation (Expert Academy, partage de documents via une Dropbox,

...
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Les Fondamentaux du Management
(10 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  S'approprier les fondamentaux du management
»  Maitriser les types de management

»  Appréhender la communication interpersonnelle
»  Savoir déléguer

M1 - Se positionner comme manager et
identifier son style de management

* Connaissance de la fonction et des

FTTEYT YT Y ) attentes d'un manager
Ma“ageme“i |« Identification des différents styles de

V management
» Découverte de son style actuel de

management, évaluation de ses pratiques
actuelles

* |dentification des pistes d'amélioration

M2 - Découvrir les principes généraux
de la communication interpersonnelle

* Découverte de la communication
interpersonnelle et des comportements
adaptés —

« Comment développer la qualité de
la relation avec ses collaborateurs 2

« Comment développer I'exemplarité 2
e Comment s’en tenir aux faits 2

E

M3 - Mettre en pratique les techniques de
base du management

» Savoir déléguer, quoi ¢ pour quoi faire 2
* Maitriser le processus de la délégation
(fixer une mission, donner du sens,
valoriser, cadrer...)

* L'entretien individuel : les points clés

* La conduite de réunion, ce qu'il faut
retenir

» Rédiger son plan individuel d’actions
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Public :
Encadrant nouvellement promu ou n'ayant jamais suivi de cursus de
management.

M132 - Réaliser un Feedback constructif

* La logique psychologique du
changement

» Réaliser un Feedback constructif qui
donne envie

» Réaliser le Feedback Coach

M133 - Adapter son management a la
situation

* |dentifier le réle du manager dans
diverses situations : les réles du manager
» S'adapter au profil de ses
collaborateurs

 Faire I'autodiagnostic de son style
dominant de management

» Connaitre les stades de
développement d'une équipe et
accompagner

M134 - Former en utilisant les principes des
neurosciences

* Focaliser I'attention de I'apprenant
* Apprendre par I'expérience

* Mettre en place les 4 phases de
formation et les 2 questions magiques
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M102 - Fixer des objectifs motivants

* Identifier les ressources disponibles en
termes de compétences sous-utilisées
» Agir sur la motivation collective

ea ‘ 0  Faire progresser ses collaborateurs
: * Infroduire le changement de facon
progressive et les consignes désagréables

avec pédagogie

M136 - Déléguer avec efficacité
£ C
’ 2= PP

 La différence enftre fixer des objectifs et
déléguer . / —

o Clarifier les criteres et situations d'une 6 \( \X,\ =
délégation N | R\

* Annoncer la délégation de facon ~’7-j , s T \
pertinente ’)\’\ ~//

M137 - Remotiver les collaborateurs en
perte de vitesse

* |dentifier les besoins du collaborateur
* Avant de remotiver, éviter de démotiver
e Mener un entretient de remotivation

M138 - Recadrer et garder le cap

Tp—
* Lesregles d'or pour réussir un recadrage ) :

* Préparer les faits et son objectif

o Utiliser la méthode DERC

o
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Encadrer une équipe pour la premiere fois
(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Prendre conscience du réle et des responsabilités et du cadre
Pratiquer I'exemplarité

Réussir sa premiere expérience de responsable

Découvrir les différentes dimensions du management et choisir les bons
leviers d'actions

v o v v Vv

M4 - Se positionner entre la hiérarchie et
I'équipe

* Clarifier sa fonction aupres de sa
hiérarchie

» Savoir proposer de nouvelles solutions et
de nouvelles méthodes de travail

* Affirmer en douceur sa position ou sa
promotion aupres de ses collaborateurs

e Créer la confiance en restant proche du
terrain

e Passer du «je » au « Nous »

* Pratiquer le management transversal ou
non-conventionnel

M5 - Etablir un contact personnalisé
avec chacun des collaborateurs

e Créer immédiatement un contact
positif mais ferme avec ses
collaborateurs

* |dentifier le profil de personnalité de
chacun

* Accompagner individuellement
chacun en fonction de ses motivations,
de son implication et de son niveau
d’'autonomie

* Distribuer le travail et les
responsabilités en fonction des
expertises et des expériences : évaluer,
déléguer, former, faire évoluer
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Public :
Cadres recemment promus, prochainement étfre nommeés responsables d'une
équipe, nouvelle génération de cadres arrivant sur le marché du travail :

la « Génération Y ».

M7 - Apaiser les tensions

» Conserver la maitrise de soi : gérer son

impulsivité, différer une prise de position r\, n
OuU une décision inspirée par | 'humeur, s

dominer sa colere

* Prendre contact avec une équipe
déja constituée : gérer les résistances,
résoudre les conflits et désamorcer &

temps ceux qui pourraient se présenter

» Gérer les relations de compétition
personnelle

* Maitriser les périodes critiques du
développement d'une équipe : absen

M6 - Trouver un style de management
adapté a chaque situation

» Oser la directivité : savoir donner un
ordre avec doigté mais fermeté, recadrer
un collaborateur, remettre en cause une
facon de faire

« Communiquer de facon persuasive :
réussir ses entretiens individuels, préparer
et animer sa premiere réunion

» Coordonner I'action collective recueillir
I'information, planifier le travail, favoriser
les échanges de savoir-faire, stimuler
I'esprit d’équipe

* Manager des collaborateurs dont
I'expertise est supérieure a la sienne

,.

MV

ce

prolongée ou départ d'un collaborateur

clef, arrivée d'un nouveau, compétitio

ns...
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Animer son équipe au quotidien
(9 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Différencier ses pratiques du management en fonction du profil de ses
collaborateurs et déjouer les pieges de I'autorité

»  Favoriser I'efficacité individuelle ou collective

» Encadrer une équipe de facon cohérente et fixer a ses collaborateurs des
objectifs clairs et stimulants

M98 - Adapter son style de management

* L'impact du caractére sur la
performance

* La dynamique de la personnalité

* Intégrer la culture d'origine de ses
collaborateurs d son mode de
communication et de management

* Eviter de se laisser piéger par
l'abonnement de certains collaborateurs
a des « réles » dangereux

M99 - Evaluer les compétences des
collaborateurs et les faire évoluer

* Mesurer I'impact de sa personnalité sur
ses collaborateurs pour développer ou
corriger son style manageérial

 Equilibrer sa relation d'autorité entre la
proximité (nécessaire) et la distance
(indispensable)

* Pratiquer I'écoute active et faire
progresser un entretien

M100 - Développer des relations
professionnelles efficaces

* Favoriser les remontées d'information

» Développer ses qualités de
communicateur

* Improviser un débriefing, conduire une

Bk o ‘ réunion, s'exprimer en public...
J \ n e Formuler des besoins, des
f dysfonctionnements et des propositions

concretes aupres de sa hiérarchie
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Public :

Managers de proximité, conducteurs de travaux, chefs d'atelier, responsables
d'un service ou d'un établissement. Collaborateurs technigues nommeés
responsables d'une équipe ou amenés

a devoir la gérer. Jeunes cadres recemment nommeés.

M101 - Construire son autorité
 Les différents styles de commandement

et les outils de I'autorité
* Les ingrédients du charisme personnel
 Equilibrer ses relations hiérarchiques

» La gestion de la dérive et du hors-jeu

g ‘_'ﬁm evolution of mi{horilj

M102 - Fixer des objectifs motivants

* |dentifier les ressources disponibles en
termes de compétences sous-utilisées

» Agir sur la motivation collective
 Faire progresser ses collaborateurs

. 0\‘ S 0
* Infroduire le changement de facon e -
progressive et les consignes @
désagréables avec pédagogie h

M103 - Accompagner l'efficacité
individuelle et collective

i\’ » Comprendre les principaux mécanismes
x K d'échec
:k ﬁt( . % » Savoir perdre du temps pour en gagner
: sl o Gérer les risques de contre-productivité
dans une équipe aux horaires décalés
* |dentifier, au sein de I'équipe, les
principaux mangeurs de femps

www.motivalance.com 90



M104 - Gérer des collaborateurs jeunes
et moins jeunes

* Les problemes spécifiques aux jeunes
collaborateurs

* Les méthodes pour intégrer, mobiliser
et accompagner ses jeunes
collaborateurs

* Les problemes spécifiques aux
collaborateurs seniors

* Transformer les différences de
génération en complémentarités

M105 - Gérer les difficultés au quotidien

* Intégrer un nouveau collaborateur

o Gérer I'absence d'un collaborateur

o Gérer les situations d'opposition

* Maitriser les principales méthodes de
négociation pour affronter les
revendications, l'indiscipline, les tentatives
de manipulation ou de déstabilisation

M106 - Déjouer les quatre pieges qui
guettent le responsable d'une équipe

» Affronter la mauvaise foi

* Dominer son impulsivité personnelle : les
techniques de self-control

» Rester professionnel dans I'agression
personnelle

» Savoir canaliser la sur-sollicitation, et
hiérarchiser la surinformation, se vider de son
stress
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Cadres,
optimisez votre management avec le DISC

(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

» Perfectionner ses pratiques de management

» Repérer les signes du mensonge et de la manipulation volontaire
» Identifier et déjouer les situations fausses

»  Différencier sa réaction en fonction du profil de son interlocuteur et de la
sifuation

M8 - Perfectionner ses techniques de
management

» Retour sur les fondamentaux du
management

» Positionnement face a la direction, a
I’équipe, d mon contrat de manager

* Communication interpersonnelle

» Exemplarité, objectivité et assertivité

M139 - Mieux se connaitre avec le
DISC

* Analyser ses comportements :
dominance, influence, stabilité et Réserve BE L
conscience Prudent  Energique

« Comprendre son style d’interaction Mthghagidll -
avec les autres selon DISC

» S'adapter pour mieux collaborer

ANiialifelalal=ll Communicatif
@sllnp= Démonstratif
(@felelelcle[ai Enthousiaste
\ilelolCi Ml Expansif
elil=lay  Sociable
Flelell Tonique
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Public :
Responsable d'unité ou de service, manager d'équipe.

M10 - Analyser le langage verbal et non
verbal, pour discerner le vrai du faux

* Le langage du corps

* Le langage du visage

* Le langage de la voix

e L'organisation du discours : cohérence,
précision, référence a de I'implicite,
expression des émotions

M141 - Identifier et sortir ses
collaborateurs de leurs stratégies
d'échec

* Explorer le comportement de son

collaborateur pour définir son besoin

» Conduire son collaborateur vers la

solution

e Créer 'engagement de son

collaborateur sur le changement de son b Iﬂ
comportement a8
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Animer la performance de I'équipe
(6 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Refondre ses processus de décision pour gagner en flexibilité et en agilité

»  Repenser son service en ordre de marche pour viser la performance
durable

» Développer sa compétence managériale

M110 - Développer la nouvelle logique de
performance au sein de son service

* Comprendre la logique des entreprises
performantes

* La turbulence de la crise

* Changer de cadre de référence

* Développer un savoir étre au service de
la performance

M111 - Evaluer sa performance de
manager

* Mesurer I'impact de sa personnalité sur
ses collaborateurs pour développer ou
corriger son style manageérial

* Equilibrer sa relation d'autorité entre la
proximité (nécessaire) et la distance
(indispensable)

* Pratiquer I'écoute active et faire
progresser un entretien

M112 - Comprendre le fonctionnement de
son équipe

* Comprendre le fonctionnement de son
équipe

* Les trois besoins fondamentaux d'une
équipe

e Savoir reconnaitre et gérer les
différentes personnalités

* |dentifier les éléments constitutifs de son
équipe et les roles a développer
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Public :

Tout manager encadrant une équipe et qui souhaite renforcer la performance
de son équipe mais aussi sa propre performance en tant que responsable
d’'équipe.

Expérience requise en management d'équipe.

M113 - Evaluer les performances

* Evaluer les performances

» L'adéquation entre les compétences
acquises et les compétences requises

» Evaluer les performances individuelles et
collectives

» Connaitre tous les outils de pilotage
efficaces

M114 - Développer le potentiel et la
motivation

» Développer le potentiel et la V
motivation

» S'approprier le réle de développeur de
talent

*Etablir des contrats d'objectifs
pertinents et motivants

* Favoriser l'innovation

» Enfretiens de délégation ou de fixation
d'objectifs

=

M115 - Plus de cohésion pour plus de
performance

* Prévoir les risques d'incompréhension et
de tensions

» Savoir entendre, encourager A
dédramatiser la situation

* Instaurer le changement pour renforcer
la cohésion

* Les cing stades de la construction d'une
cohésion
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Accompagner et conduire le Changement
(3 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

Décrypter les mécanismes du changement

Connaitre les facteurs-clés de réussite d'un processus de changement
Développer son agilité de manager du changement

S'approprier les bonnes techniques de communication

v o v v Vv

Public :
Tout manager, responsable d'équipe amené a conduire un changement.

M95 - Faire du changement une réussite
 Comprendre le processus du

N
CHANGE  cworoorcr

* Donner un sens au changement

AD e Saisir les fenants et les aboutissants du

AHE changement

N  |dentifier les résistances individuelles et
F

collectives et les comportements qui les
caractérisent

M96 - Devenir un leader
tfransformationnel

* L'individu face au changement : Le
positionnement des acteurs selon cing
stades psychologiques

 Comprendre les facteurs de résistance
* Intégrer le facteur temps pour favoriser
l'acceptation

» Comment faire de chacun un acteur
du changement

M97 — Communiquer efficacement pour
accompagner le changement

» Elaborer un plan de communication
efficace

» Définir sa stratégie de communication
» Dégager les arguments adaptés au
public concerné

* Favoriser 'acceptation des mauvaises
nouvelles

* Rédliser un exposé convaincant
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Manager les projets avec efficacité
(4 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Maitriser les temps forts d'un projet

» Travailler en mode transversal et développer une organisation
fonctionnelle

> Animer et coordonner une équipe pluridisciplinaire

» Préparer 'accompagnement des changements

M14 - Cadrer le projet a venir

 Les sept invariants a qualifier pour passer
d'une idée a un projet

* Analyser chaque élément de maniere
opérationnelle, en mesurer I'impact sur la
bonne fin du projet

* Synthese des métaregles favorables a la
réussite d'un projet

o Comparer les différentes méthodes de
gestion de projet

* Les missions du chef de projet

M15 - Metire en ceuvre une
méthodologie et une boite a outils
efficace

e Construire et rédiger un cahier des
charges

* Elaborer le planning et répartir les
responsabilités

* Anficiper et gérer les risques

» Assurer le suivi et le pilotage jusqu’a
complete réalisation des objectifs :
construire des tableaux de bord
pertinents, mettre en place des
procédures d'alerte, adopter une
méthode d’'analyse et de résolution des
problemes rencontrés
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Public :

Chefs de projet désireux d'optimiser leur pratique, tout responsable chargé
ponctuellement ou régulierement de la conduite d'un projet, fout
collaborateur amené a travailler en mode projet.

M16 - Coordonner une équipe
pluridisciplinaire

i * Mobiliser les membres de I'équipe projet
il qutour des enjeux et des objectifs

communs

1 * Clarifier les rOles et les responsabilités des
Ml differents acteurs

» Développer son leadership en I'absence

= d’autorité statutaire
: * Mettre en place un systeme

d'information partagé
* Animer les différentes réunions relevant
de la gestion de projet

M17 - Maitriser la dimension humaine de

la gestion de projet

» Contourner les obstacles relationnels et
les difficultés organisationnelles pour
aboutir a la réussite d'un projet

* Obtenir le soutien et I'arbitrage de la
direction ou du comité de pilotage pour
la priorisation des projets et I'attribution

des ressources

* Maintenir I'adhésion et la mobilisation

en dépit des obstacles

o Gérer les aspects émotionnels
préjudiciables a la bonne réalisation des

projets
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Exceller en Management d’équipe
(3 modules de 4h)

Objectifs pédagogiques

»  Utiliser le processus de I'objectif comme levier et sa mécanique

»  Maitriser deux outils fondamentaux du mangement : la gestion des objectifs,
le feedback

»  Maitrise deux fondamentaux : le mangement motivationnel et le
management situationnel

Public :

Cadre, encadrant une équipe souhaitant développer I'implication et la
motivation.

M107 - Manager par I'objectif

* Transformer un projet en objectif
 Clarifier I'objectif (modéele S.C.O.R.E)
» Définition et fonction de I'objectif

” 5 * Concept de la dynamique d’objectif
& \., b » Savoir transformer les carences,
/h—r‘ R S P demandes et plaintes en objectif
’ v « Criteres de I'objectif et indicateurs de
Fo ¥ résultats

M108 - Accompagner les collaborateurs
dans I'atteinte de leurs objectifs

* Fixer des objectifs clairs et motivants

* Mesurer |'atteinte des objectifs

o Gérer les démotivations et les dérives

* Faire de l'objectif un levier de
motivation et de développement

* Le feedback : un outil essentiel

» Savoir donner et recevoir des signes de
reconnaissance

M109 - Maitriser le management
motivationnel, adapter son management
a la situation

* Quel est le bon style de management ¢
* Comprendre les typologies de
collaborateurs et les principes adaptés

» Découvrir et mettre en place 10
principes fondamentaux qui impactent la
motivation

* Les cing principes de mangement
créateur de performance
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Formations
Meétier

Formations en infra-entreprise pour des groupes jusqu’'a 12 personnes.

Tarifs : 1100€HT par module de formation en demi-journée de 4heures
Au-deld de 4 modules, devis adapté au projet de formation, nous consulter

MOTIVALANCE est certifieé QUALIOPI. Prise en charge possible par les OPCO
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P103-104

M151 : Accueil et vente additionnelle au
restaurant

M152 : Attitudes et comportements adaptés
au restaurant

M153 : Soigner son look - Tenue, coiffure,
maquillage (pour les femmes)

M154 : Initier vos collaborateurs aux regles
HACCP et de sécurité

M155 : Améliorer la communication
Salle/Cuisine

Hotellerie-Restauration

Développer la dimension
service client P105

M142 : Mettre en place la relation client - La
signature relationnelle

M143 : Améliorer sa posture et ses
comportements

Sommaire

Qualiopi
processus certﬁé »

IE M REPUBLIQUE FRANGAISE

Certification qualité déliviée au fifr
catégorie « Actions de formation »

Controle de Gestion P106-107

M170 : Finance pour non financier

M171 : Elaborer un Business plan

M172 : Construire un Budget

M173 : Utiliser les indicateurs de performance
pour développer ses marges

M174 : Les fondamentaux du contrdle de
gestion

M175 : Piloter son activité et son compte
d’exploitation
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Formations Métier
Les MOTIVALANCE Boosters - Sur 2 ou 3 jours

Nos Motivalance Boosters infegrent plusieurs modules de notre catalogue, afin de
vous offrir une formation compléete sur les thématiques suivantes. Ces formations
sont réalisées sur la base de 2 a 3 jours (en fonction de la thématique et de vos
besoins).

Manager Commercial

Finance pour non financier

Elaborer un Business plan

Construire un Budget

Utiliser les indicateurs de performance pour développer ses marges
Les fondamentaux du contrdéle de gestion

Se perfectionner au poste de Responsable restaurant

Mettre en place les marqueurs relationnelles a la réception d'un hétel
S'approprier les fondamentaux du service et de I'accueil au restaurant
Metire en place les marqueurs Hospitality au restaurant

Mettre en place les marqueurs Hospitality a la réception

Metire en place les marqueurs Hospitality au bar

Mettre en place les marqueurs Hospitality au service commercial
Dirigeant de PME : De manager au leader, de l'efficacité a la perfformance
Piloter son activité et son compte d'exploitation

Accueil et vente additionnelle au restaurant

Attitudes et comportements adaptés au restaurant

Développer la dimension service client

Vente additionnelle et excellence relationnelle en Hétellerie/Restauration
Gestion de I'agressivité en cabinet médical

Diriger un centre de profil

Assistante de direction

Achat pour non acheteur

vV vV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV Vv v

Consultez-nous pour recevoir le programme complet de votre choix :
contact@motivalance.com

Notre offre inclut :

* Enfretien de préparation de la formation, recueil de vos besoins

» Adaptation des supports de formation a I'entreprise

* Intervention d’'un formateur certifié

* Suivi post-formation (Expert Academy, partage de documents via une Dropbox,

...
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Hotellerie-Restauration
(5 modules de 4h)

M151 - Accueil et Vente Additionnelle au
restaurant

Bien\/en Ue * Maitriser les techniques et méthodes

d'accuell
Chez \/OUS e Quelles astuces utilisent les bons vendeurs ¢

» Comprendre les motivations du client et |ui
faire des propositions adaptées

M152 - Attitudes et comportements
adaptés au restaurant

* Prendre conscience de I'impact de sa
communication

* Améliorer sa posture et ses
comportements

* Pratiquer les marqueurs
comportementaux qui favorisent la
satisfaction et la fidélisation des clients

. = M153 - Soigner son look : Tenue, coiffure,
‘ { @ magquillage (pour les femmes)

' . * Les impairs a ne pas commettre
| | ‘ , * Personnaliser son maquillage et sa coiffure
{ ks I I | * Utiliser les bases du relooking pour soi-méme
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HACCP

M154 - Initier vos collaborateurs aux régles
/ // \V \ HACCP et de sécurité

* Connaitre la reglementation sur les risques
* Rappel relatif a la méthode HACCP

e S'auto analyser par rapport a I'existant et se
corriger

Hazard) |Analysis\ |Critical) | Control | Points

Danger to health  Investigation Crucial for ~ Handling of Position in

of the hazard containment  conditions the process

M155 — Améliorer la communication
Salle/Cuisine

* Jouer la coopération plutdt que la
compétition
* Les clés de réussite du travail d’équipe

e Définir ensemble un cadre commun de
fonctionnement efficace
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Développer la dimension Service Client
(2 modules de 4h)

M142 - Mettre en place la relation client : La

EXPERIENCE signature relationnelle

* Comprendre les attentes des Clients
» Créer la fidélisation : les actions qui
dépendent de nous

e Définir et mettre en place les marqueurs de
signature relationnelle

M143 - Améliorer sa posture et ses
comportements

* Pratiquer la communication non verbale
* Maitriser ses gestes et expressions
parasites

* Utiliser le bon vocabulaire
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Controle de Gestion
(6 modules de 4h)

M170 - Finance pour non financier

* Maitriser les mécanismes de la finance
d’entreprise : Compte de résultats, bilan,
Trésorerie

¢ Maitriser la notion de rentabilité et de
profitabilité a travers les indicateurs de
performance

e Déterminer ses leviers d'action

M171 - Elaborer un Business plan pr=
aEseen
e , . [T111 1]
* Définir une strategie =l.==l-.===
» Déterminer ses charges et ses produits ===l-.==== 5 s
* Déterminer ses besoins financiers et ses 1= BUSINESS PLAN B :

ressources

* Faire un compte d’'exploitation et un
bilan prévisionnel

» Savoir déterminer son seuil de rentabilité

®
g
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M172 - Construire un budget

* Déterminer la méthode la plus adapté a sa
structure

e Déterminer les outils nécessaires dans la
construction et le suivi

e Déterminer les cycles budgétaires et leurs
SUivis

* Déterminer sa stratégie et ses objectifs

M173 - Utiliser les indicateurs de performance
pour développer ses marges

* Déterminer ce qu’est une marge et ses
composants

* Mesurer la performance

e Utiliser les outils de suivi

» Déterminer les actions correctives

* Faire un plan d'action

M174 - Les fondamentaux du controle de

gestion
* S'approprier la mission du contrdleur de § -
. o e S I PERMET R L e i
gestion ‘i SSE= %ﬁ“.i‘.‘i‘?;ﬁ'g“ﬁ"&mﬁmﬂ e
o ; . . o Miggg L
* Maitriser les mécanismes de la finance w,.m%_g == Doy Qs IlBlEBTIFSg INFURMATIUN

d'ent ise:C te de résultats, bilan, n-,
e Compte de resutiats lan = ICONTROLE:DE:GESTIONT="

oA . . . . . =g T m[smrm ..... PRRTIR"S"""“” A‘f-ﬂ
* Utiliser les principaux ratios et indicateurs -mmz B

de rentabilité

TABLE
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M175 - Piloter son activité et son compte
d’exploitation

* Maitriser son activité

< * S'approprier les outils

e Analyser son activité et les impacts sur le
résultat

S
&
— ‘L—____—— X thu o » Savoir déterminer I'évolution des charges
 e——— . are ’-
T X 4 ~ . selon leurs natures
=P S
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Formation de
formateur

Formations en infra-entreprise pour des groupes jusqu’'a 12 personnes.

Tarifs : 1100€HT par module de formation en demi-journée de 4heures
Au-deld de 4 modules, devis adapté au projet de formation, nous consulter

MOTIVALANCE est certifieé QUALIOPI. Prise en charge possible par les OPCO
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Apprendre a Apprendre P111

M156 : Structurer ses apprentissages en
fonction des profils d'apprenant

M157 : Développer sa mémoire

M158 : Apprendre plus vite gréce a 'auto-
hypnose

Intégrer des solutions digitales
dans sa formation P115

M166 : Integrer le digital pour favoriser
I'apprentissage

M167 :intégrer le digital dans sa dynamique
pédagogique

Sommaire

Qualiopi »
processus certifié

E B REPUBLIQUE FRANGAISE

Certification qualité délivrée au fitre de la
catégorie « Actions de formation »

Formation de formateur P112-114

M159 : Concevoir une formation

M160 : Choisir les activités adaptées

M161 : Gérer les moments clés de la
formation

M162 : Animer une séquence de formation
M163 : Prendre efficacement la parole
M164 : Générer une dynamique de groupe
positive

M165 : Utiliser 7 méthodes de la facilitation
visuelle

M168 : Animer des Brainstroming impliquant
M130 : CODEV - Favoriser le travail
collaboratif, la résolution de problemes et
l'innovation dans son équipe
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Formation de formateur
Les MOTIVALANCE Boosters - Sur 2 ou 3 jours

Nos Motivalance Boosters intfegrent plusieurs modules de notre catalogue, afin de
vous offrir une formation compléete sur les thématiques suivantes. Ces formations
sont réalisées sur la base de 2 a 3 jours (en fonction de la thématique et de vos
besoins).

Apprendre a Apprendre

Formation de formateur

Développer ses compétences de formateur interne
Booster son animation par la posture de formateur Coach
Renforcer sa posture de formateur Facilitateur

Intégrer des solutions digitales dans sa formation

Animer des formations Efficaces

Animer des Brainstroming impliquant

Le Co-développement

v vV WV VvV VvV VvV VvV Vv Vv

Consultez-nous pour recevoir le programme complet de votre choix :
contact@motivalance.com

Notre offre inclut :

* Enfretien de préparation de la formation, recueil de vos besoins

» Adaptation des supports de formation a I'entreprise

* Intervention d’'un formateur certifié

* Suivi post-formation (Expert Academy, partage de documents via une Dropbox,

...

Publics :

* Formateurs internes

* Formateurs occasionnels

* Managers/Experts métier en charge de formations
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Apprendre a Apprendre

(3 mod

M157 - Développer sa mémoire

e Comment le cerveau mémorise

* Mettre en place sa propre méthode de
travail pour mémoriser plus vite

* Mémoriser par les techniques
d'associations

Auto Hypnose

www.motiv

ules de 4h)

M156 - Structurer ses apprentissages en
fonction des profils d'apprenant

* Lever les freins de 'apprentissage

e Découvrir les modes préférentiels

* Adapter les méthodes a chaque profil
d'apprenant

UNE SUPER
MEMOIRE

LES TECHNIQUES INFAILLIBLES POUR
APPRENDRE ET SESOUVENIR DETOUT

M158 - Apprendre plus vite grace a I'Auto-
hypnose

* Les étapes de I'auto-hypnose

* Application de I'auto-hypnose : augmenter
sa concentration, faciliter l'intégration

* L'nypno-lecture

* Lire et intégrer plus vite
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Formation de Formateur

(9 modules de 4h)

M159 - Concevoir une formation

* |dentifier les étapes de la conception d'une
formation

* Faire des choix pédagogiques

e Créer un synopsis et un déroulé de
formation

M140 - Choisir les activités adaptées

* Utiliser des Icebreakers

* Utiliser des Energizers

* Mettre en place des booster
pédagogiques
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M161 - Gérer les moments clés de la formation

* Savoir orchestrer les échanges
e Lancer et conclure une séquence
» Réaliser des feedback apprenants

M162 - Animer une séquence de formation

* Animer avec un outil digital gratuit
» Oser les jeux pédagogiques
e Gérer son temps de parole

M163 - Prendre efficacement la parole

* Dynamiser sa gestuelle et poser sa voie
* Déclencher et maintenir I'attention
e Gérer son trac
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M164 - Générer une dynamique de groupe
positive

» Gérer les situations et les participants
difficiles

e Animer un groupe hétérogene

* Impliquer par une pédagogie participative
et délégative

M165 - Utiliser 7 méthodes de la facilitation
visuelle

* Décider vite et bien

e Passer du probleme ¢ la solution : L'arbre ¢
solution

 Définir un objectif et un plan d'action : Lile
de la vision

 Savoir prioriser et suivre l'activité : les cases
aremplir

e Synchroniser I'équipe

e Se mettre en amélioration contfinue :
toujours meilleur
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M168 - Animer des Brainstorming
impliquant

* Les regles d'un brainstorming efficace

* Maitriser 15 techniques de brainstorming
creatives

* Utiliser des outils digitaux de
brainstorming

M167 - Intégrer le digital dans sa
dynamique pédagogique
(présentation de solutions gratuites)

* Pratiquer une pédagogie de la « classe
inversée »

» Développer I' interactivité

* Développer la facilitation

M130 - Favoriser le travail collaboratif, la
résolution de problemes et I'innovation dans
son équipe

* Découvrir les spécificités de la démarche et
I'implication de tous les participants

* Comprendre le réle du cadre, le poser et le
faire respecter

e S’entrainer a I'animation

» Expérimenter les 6 étapes du modele en
tant que participant
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MOTIVALANCE
EN BREF

Tous Nos

intervenants Qualiopi »

sont certifiés .
processus certifié

= 3 REPUBLIQUE FRANGAISE
Certific itre de la

s de presiaﬁons adaptées
aux besoins et a la structure :.
éoachmg Team-building,
/ ,’3 " | ahon Ingénierie pedagoglque
13 ;

:
o\

¥

<&

Des prestations sur-mesure
en fonction des objectifs

Des accompagnements efficaces
avec plus de 2/3 d’animation,
ateliers, jeux de role...

Plus de 170 modules de formation a
partir de 900 € HT le module

Des intervenants professionnels
proches du terrain

1 rue Auguste Bartholdi 75015 Paris ¢ Tél. : +33 (0)é 62 68 53 72 + www.motivalance.com ¢ contact@motivalance.com



