





Lo gestion des dges — La compétence collective — L'enfreprise attractive - Des achats...a la vente

Limiter le stress de ses collaborateurs et développer le bien-étre au travail - 2 jours

Managers

les imprévus, les délais raccourcis, la complexité des situations & fraiter, la pluralité des missions augmentent dans les entreprises.
les conséquences du stress sont de plus en plus manifestes sur les équipes et peuvent engendrer des coits cachés pour I'entreprise.
Par sa proximité, le manager occupe une place primordiale pour percevoir la pression ressentie par ses collaborateurs et il dispose

de certains leviers d'action pour la prévenir, |'amortir ef la gérer.

= Comprendre les composantes du sfress ressenti et du bien-éfre au travail

= FEtre vigilant aux signes annonciateurs et aux signaux d'alarme

= FEvaluer ses niveaux d'exigences en fanf que manager ef son fonctionnement

s Passer d'une gestion individuelle des symptémes & une approche collective de I'organisation du travail
= Instaurer des méthodes d'organisation limitant le stress

= Adapfer son style de management

s Développer la confiance en I'autre

La culture générale pour mieux piloter la complexité de I’entreprise — Par journée — Durée & déterminer

Managers

la culture générale intervient peu dans le quotidien d'une entreprise. Pour autant, elle joue un réle crucial dans la capacité & faire des aller-
refours enfre action et réflexion. En effet, elle favorise la curiosité intellectuelle, I'ouverture d'esprit ; elle permet aux managers la prise de recul,
I'analyse critique, une meilleure clarté de jugement, des capacités d'adaptation accrues... ef de mieux gérer un environnement de plus en

plus mouvant et complexe.

= Domaines fraités : civilisations, art, sociologie, philosophie, littérature, histoire, géographie, histoire des idées. ..

= Ateliers, exposés illusirés, cas pratiques, exercices ludiques, quizz...

Renforcer I’engagement des collaborateurs et retenir les talents - 2 jours
Managers de managers, managers expérimentés

Aprés avoir affiré les collaborateurs nécessaires au développement de I'entreprise, un challenge attend les managers : les motiver et faire
en sorfe qu'ils restent. Or, aujourd’hui, motiver ne suffit plus ; il convient d’obtenir 'engagement des équipes sur la durée ef de développer
un senfiment d'appartenance, nécessaires pour répondre aux exigences de performance du marché. Aussi, les managers doiventls recourir

& un management différent de celui qu'ils pratiquaient jusqu'a présent.

= Passer du management au leadership

= Donner envie, construire une vision mobilisatrice ef la partager, générer du sens

s Travailler sur les éléments fédérateurs, valeurs et représentations communes

= Stimuler les inifiatives, responsabiliser, adapter son mode d'intervention aux différents degrés d'autonomie
= Déléguer le pouvoir aux collégues et aux subordonnés

= Développer son intelligence émotionnelle et celle de ses collaborateurs
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Anticiper les achats d’urgence - Intervention de conseil
Responsables des achats

le codt d'un achat d'urgence peut atteindre 5 fois celui d'une intervention prévue auquel s'ajoutent potentiellement les colts d'une rupture
d'activité. Des méthodes d'analyse, un questionnement ciblé révelent des anticipations possibles permettant d'accroiire la performance
du Service Achats.

= Connditre le colt des urgences

= Analyser les causes des urgences
= Idenfifier les anticipations possibles
= Financer les anticipations

s Controler I'efficacité des actions

Communiquer auprés de ses vendeurs, un acte de management - 2 jours
Responsables d'équipes commerciales

Les vendeurs constituent souvent I'équipe opérationnelle la plus en vue de I'Entreprise. En corollaire, son management passe par des actions
mobilisatrices. Parmi elles, une communication efficace permet d'obtenir I'engagement des vendeurs.

= Structurer efficacement ses interventions

s Se mettre en scéne pour faire passer son message

s Créer un climaf propice

pour

»  Parler afin d'influencer dans les briefings — lancement d'une action commerciale
= Faire le point ef recadrer dans les débriefings — le point encours d'action

= Faire vite ef efficace en informel — sur le vif

= Renforcer la cohésion de I'équipe

Le prisme relationnel - 2 jours + 1 jour
Commercial, chargé de clientéle, vendeur, assistant commercial, gestionnaire, back office. ..

Une méthode simple et pratique sans éfre simpliste pour vendre plus et mieux, une boussole pour mieux se repérer et conduire sur les routes
du changement. Elle permet d'ajuster ses réactions en permanence entre soi-méme, aufrui et la situation du moment. Elle peut étre ludique
et pédagogique grace & I'vtilisation des couleurs chaudes (jaune, rouge) et froides [vert, bleu]. Chacun, doté d'une paire de lunettes avec
des verres feintés d'une ou deux couleurs, percoit les situations avec ses filires, qui correspondent & une combinaison spécifique de préférences,
convictions, besoins fondamentaux et comportements.

= Déterminer rapidement et de fagon objective son profil de vendeur ou de commercia
= un constat en fermes de forces ef de points de vigilance,
= un plan de progrés pour atteindre des objectifs de vente les plus ambitieux.

= S'adapter au prospect ou au client & foutes les étapes de |'entretien de vente

s Premier contact, Qualification, Présentation, Conclusion

Votre contact Hervé LANGE — 06 19 08 62 80
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