
Fonctionner en équipe intergénérationnelle – 2 jours
Managers

Intégrer des juniors dans des équipes matures, prolonger la période d’activité des seniors, restructurer régulièrement les équipes aboutit à réunir 
des collaborateurs d’âges et de logiques différents. Les faire coopérer, trouver des synergies, produire les résultats fi xés passe par la prise en 
compte de la dimension intergénérationnelle.

� Faire comprendre le fonctionnement des différentes populations présentes dans l’équipe

� Identifi er les ressorts individuels de la motivation et utiliser les potentiels

� Faire évoluer chacun en fonction de son rythme, de son histoire et de sa problématique

� Mutualiser les pratiques, les expériences et les connaissances

� Faire jouer collectif en intégrant les différentes logiques générationnelles

Un défi  pour les seniors : optimiser son potentiel – 2 jours
Salariés seniors

Dans un contexte où la durée de l’activité s’allonge, la compétence accumulée par les plus anciens est le capital essentiel de l’entreprise. Il 
devient important pour les seniors de faire de leur fi n de carrière une période professionnelle riche et valorisante.

� S’adapter à un environnement qui change

� Se motiver pour réussir la deuxième partie de sa vie professionnelle

� S’inscrire dans les exigences de l’entreprise

� Apprendre autrement et booster sa mémoire

� Travailler en équipe intergénérationnelle

Le rôle des tuteurs : intégrer les jeunes dans l’entreprise – 1 jour + suivi sur le terrain
Salariés encadrant des stagiaires, des étudiants en apprentissage et des jeunes embauchés

L’intégration, temporaire ou défi nitive, des jeunes dans l’entreprise constitue un enjeu important pour le renouvellement des équipes, pour la 
performance des services et pour l’image employeur de l’entreprise.

� Identifi er le rôle et la mission du tuteur

� Apporter une forte valeur ajoutée au tutoré

� Construire et évaluer la progression du tutoré

� Réunir les conditions d’un tutorat réussi pour tous
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Annoncer le changement pour créer l’adhésion – 2 jours ou accompagner l’équipe chargée du projet
Managers, chefs de projet, responsables RH et/ou communication

Obtenir le niveau d’adhésion indispensable à la réussite des projets de changement est affaire de contenus, d’hommes mais aussi de savoir- 
faire très concrets. Certaines techniques de communication appliquées à la conduite du changement sont des moyens éprouvés pour anticiper 
les crises, éviter le dialogue de sourds, convaincre et mobiliser rapidement.

� Comprendre et déjouer les phénomènes de résistance au changement

� Bâtir une communication convaincante (jeux de questions /réponses, traitement des objections, 
 arguments gagnants /gagnants,…)

� Faire la pédagogie du projet en construisant un argumentaire solide

� Maîtriser les niveaux de langage, trouver les mots justes grâce à des outils de sémantique

� Réussir des événements mobilisateurs grâce à des tactiques judicieuses

Manager en situation de changement – 2 jours + 1 jour
Managers

Pour répondre aux exigences de son environnement, l’entreprise se complexifi e et les changements à conduire sont plus fréquents et plus 
ambitieux. Les managers sont de plus en plus les clés de voûte de la réussite des projets et doivent accompagner leurs équipes. Or, les outils 
habituels du management sont souvent inopérants dans ce contexte ; les managers ont besoin pour agir de nouvelles clés de lecture et de 
nouveaux leviers individuels et collectifs.

� Utiliser de façon pragmatique les outils de la sociologie

� Comprendre et gérer les jeux de pouvoir

� Transformer la culture et les identités professionnelles en leviers

� Déjouer les résistances au changement

� Accélérer l’appropriation ou la mise en œuvre du changement

Ateliers de pratiques managériales – 3 jours échelonnés sur 3 mois
Managers expérimentés

Les managers ont souvent bénéfi cié de plusieurs formations au management, à différents moments de leur carrière, sur des problématiques 
spécifi ques. Pour autant, ils recherchent un moyen pour prendre du recul et trouver des réponses à leurs problèmes sur le terrain.

� Un lieu d’échanges de pratiques, cadrés par un consultant

� A partir de la situation managériale réelle apportée par chaque manager

� Un travail collectif d’analyse : le questionnement des pairs, leur expérience, leurs bonnes pratiques

� Des grilles d’analyse, des outils de résolution, des clés de lecture

� Un plan d’action pour chaque manager en réponse à sa situation

� Des intersessions pour expérimenter sur le terrain + le suivi du consultant

� Des fi ches pratiques comme synthèse des travaux
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Construire la compétence collective de l’équipe – 1 jour + 1 jour d’atelier
Managers

Les savoir-faire indispensables à l’activité sont souvent plus détenus par les personnes que capitalisés et pérennisés au niveau de l’équipe. 
L’absence, le départ, le changement de fonction peuvent fragiliser dangereusement la performance d’un service. La recherche de 
l’homogénéisation des pratiques, la vigilance accordée à la continuité de l’activité nécessitent une démarche en termes de compétence 
collective.

� Mettre en œuvre un dispositif de recensement, de transmission, de maintenance et de diffusion des compétences au sein de 
l’équipe

� Fédérer les collaborateurs autour de ce projet

� Gérer les départs et les arrivées au regard de la compétence collective

� Assurer la traçabilité des savoir faire en faisant élaborer des fi ches techniques ou des modes opératoires

� Mutualiser les pratiques et les savoir-faire

De l’entretien d’évaluation à l’entretien professionnel – 2 jours
Managers et spécialistes RH amenés à conduire l’entretien professionnel

La réforme de la formation professionnelle invite les managers à conduire des entretiens professionnels d’un nouveau type auprès de leurs 
collaborateurs tous les 2 ans. Comment dès lors, passer de l’entretien d’évaluation à l’entretien professionnel ? Comment concilier les 2 types 
d’entretien ? Comment faire la transition entre les pratiques actuelles d’évaluation et cette nouvelle approche ?

� Clarifi er ce qu’est l’entretien professionnel : enjeux, contenu

� En faire un outil de management des compétences

� Utiliser des grilles d’analyse de parcours professionnels

� Conduire l’entretien en conciliant entretien professionnel et évaluation

� Tirer les bénéfi ces de cette démarche

Manager dans les organisations complexes – 2 jours
Responsable fonctionnel, chef de projet, animateur de réseau

De plus en plus, les entreprises superposent à la ligne hiérarchique habituelle, des rattachements fonctionnels, des projets, le travail en réseau, 
la coopération transversale....Dans ces organisations matricielles, un manager doit exercer son rôle d’encadrement sans l’autorité hiérarchique, 
en se positionnant différemment, en ayant et en donnant de nouveaux repères et en utilisant de nouveaux leviers auprès des équipes.

� Comprendre les enjeux d’une organisation transversale

� Se positionner comme manager dans une organisation matricielle

� Faire adhérer et mobiliser une équipe sans le levier de l’autorité hiérarchique

� Articuler les différentes dimensions managériales dans l’entreprise
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La relation commerciale pour les non commerciaux – 2 jours + 1 jour
Collaborateurs n’appartenant pas au service commercial mais ayant des contacts avec les clients

La satisfaction du client est l’affaire de tous dans l’entreprise aujourd’hui. Or, certaines fonctions (gestion, back offi ce, support…) sont 
traditionnellement moins placées au cœur de la relation client et donc les personnels moins sensibilisés à ce rôle et moins outillés.

� Comprendre son rôle dans la qualité et la pérennité de la relation client

� Contribuer au développement d’un esprit de service au client

� Etablir un contact professionnel avec le client

� Comprendre le besoin du client et répondre à ses attentes

� Accroître la synergie avec les autres équipes pour une meilleure satisfaction du client

Se former en situation, sans interrompre l’activité – durée à déterminer
Commerciaux, acheteurs

Aujourd’hui, les entreprises sont confrontées à la nécessité de former leurs équipes sans pour autant interrompre la continuité du service. Cette 
nécessité est particulièrement cruciale pour les équipes commerciales et les acheteurs.

� Auto-diagnostic pour identifi er les situations bien ressenties et les situations craintes

� Ecoute des appels entrants et sortants sur le poste de travail, avec enregistrement éventuel

� Entretiens de vente ou visites, accompagnés par le consultant comme observateur neutre

� Bilan en fi n d’entretien avec conseils personnalisés

� Contrat de progrès qui sert de référentiel de compétences à développer ou à acquérir.

Faire l’audit de son équipe commerciale – 5 jours pour une équipe de 8 personnes
Directeur commercial, directeur de région, responsable des ventes

L’entreprise demande à ce public une performance quotidienne ce qui l’empêche de prendre du recul pour établir un diagnostic du 
fonctionnement de ses équipes et de son propre fonctionnement.

� Entretien avec chaque personne auditée
 � une partie « déclarative » sur ce qu’il pense de sa façon de travailler
 � une partie « mise en situation » pour approfondir et valider les déclarations

� Entretien avec le commanditaire pour connaître sa perception de la problématique

� Restitution des résultats de l’audit
 � Synthèse écrite, d’environ une page par commercial audité
 � Synthèse sous forme de radars Excel, permettant de visualiser les points forts et les points faibles de chacun
 � 1 journée de synthèse pour les commerciaux audités
 � Synthèse générale pour le commanditaire avec recommandations sur les besoins de l’équipe
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