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Bruno MONTEL 
Spécialités  : Achats, Intelligence 
Collective, RSE, formation de 
formateur  

Cursus  : Techniques de négociation 
commerciale, Achats, Ingénierie de formation, 
Facilitation en Intelligence Collective, 
ISO26000 et Achats Responsables ISO20400 
(AFNOR), Certification  Global Reporting 
Initiative  
Parcours professionnel  : Après 20 ans en tant 
que Responsable Com mercial, Bruno devient 
Responsable achats dans un très grand 
groupe où il forme et anime des équipes de 
40 acheteurs. Il est spécialisé depuis 2012 
dans les Achats Responsables et les risques 
fournisseurs. Devenu formateur de 
formateurs, Bruno est égalemen t Facilitateur 
en Intelligence Collective  certifié DILTS 
STRATEGYá. 

Notre équipe  

Carole SCHWARTSMAN  
Spécialités  : Ressources humaines, 
Paie 

Cursus  : DUT Gestion des Entreprises et des 
Administrations  
Parcours professionnel  : Ancienne manager de 
paie pour de grands groupes en interne comme en 
externalisation, Carole a 20 ans d'expérience dans 
la paie. Depuis 2014, elle forme, conseille et réalise 
des audits en paie et logiciels de paie. En veille 
permanente sur les nouveautés juridiques, elle 
accompagne les en treprises à mettre en place des 
services paie ou à externaliser ceux -ci. 

Véronique AYMARD  
Spécialités  :Ressources Humaines,  
Droit du travail, Paie  

Cursus  : BTS Assistante PME PMI , Licence 
Administration Economique et Sociales  
Parcours professionnel  ; Véronique a un  cursus 
initial orienté vers la gestion des entreprises. Elle a 
commencé son parcours professionnel dans le 
métier de la paie . Elle a ensuite poursuivi en 
élargissant ses compétences aux différents 
domaines d es Ressources Humaines.  
En qualité de responsable paie et RH, elle a  réalisé 
des internalisations et des externalisations paie et 
également des projets de digitalisation des 
activités RH.  
 
Spécialiste dans le secteur du BTP, de 
l®expatriation/dĄtachement, dans l®usage de 
contrat spĄcifique û l®activitĄ de l®entreprise, elle a  
abordé différentes thématiques  
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Erika ANDREWES 
Spécialités  : Management, Spécifique, Efficacité 
professionnelle , Intelligence Collective  
 

Cursus  : Master II Marketing et Distribution, Licence Langues 
Etrangères Appliquées au Commerce, DUT Techniques de 
Commercialisation, Praticienne en Programmation Neuro 
Linguistique, Certifiée CCTI/MBTI, Bachelor in European Business , 
Certifié DILTS 
Parcours profes sionnel  : Erika a 15 ans d'expérience dans la 
prospection commerciale et le commercial opérationnel. Chef de 
secteur chez Alinéa, Acheteuse pour une enseigne de luminaires 
ou encore commerciale dans le B to B, elle est formatrice depuis 
plus de 2013 ans. 

Guy BOUHANICHE  
Spécialités  : Management, Coaching, QVT, Intelligence Collective, Risques 
psychosociaux  

Cursus  : DESS en Management, Diplďme d®Etudes SupĄrieures Universitaires en Coaching et 
Certification Sciences -Po « Prévention et gestion des RPS au travail » en 2014.  
Parcours professionnel  : Après un début de carrière en tant que manager et chef de projet, Guy 
est devenu coach en management opérationnel, gestion du stress et des conflits en 2006 ² puis 
il s®est spĄcialisĄ dans la prĄvention des risques psychosociaux et le bien -être au travail à partir 
de 2013. Il accompagne tout autant les cadres et dirigeants d®entreprises privĄes (SociĄtĄ HELM 
France, Pellenc , Fonction publique territoriale (la Ville de Marseille, le conseil départemental du 
Nord), hospitaliăre et d®Ątat (multiples interventions en CH et prĄfectures en interministĄriel). 

Notre équipe  
  

 
  

Laeticia LATIL  
Spécialités  : Management, Coaching QVT, 
Intelligence Collective  

Cursus  : Certification DISC et WPMOT Comportements et 
Facteurs de Motivation au Travail, Certification Intelligence 
Emotionnelle, Praticien en Psychologie Positive, Diplôme de  
Coaching, Formation Managériale et Hygiène, Santé et Sécurité, 
Maîtrise Marketing  
Parcours professionnel  : Pendant 13 ans, Laëticia a été Directrice, 
Manager et chef de projets dans diverses entreprises. Depuis 
plus de 10 ans, elle est spécialisée dans le  développement et 
l'accompagnement managérial. Certifiée coach depuis 5 ans, 
elle est formatrice en management et Qualité de Vie au Travail. 
Spécialiste en Intelligence Collective et en team building, 
l'accompagnement des groupes est sa plus grande force.  
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Marie - Hélène BARBIER 
Spécialités  : Management, Coaching, QVT, Risques psychosociaux, 
Ressources Humaines , Intelligence Collective  

Cursus  : Son goĖt d®apprendre l®a poussĄe û complĄter sa formation initiale 
(Master en Psychologie et Master en GRH) par de nombreuses certifications : 
Master en PNL, EMDR -MOB et EFT, coaching, hypnose & gestion du stress,  
prĄvention des RPS, questionnaire de personnalitĄ PAPI, ¤ 
Parcours professionnel  : Depuis plus de 25 ans, Marie -Hélène accompagne les 
salariés dans leur développement de compétences, leur mobilité, leur orientation 
de carrière et leur épanouissement profe ssionnel. Elle intervient en entreprises 
privĄes et publiques comme coach d®Ąquipe et de manager, formatrice en 
management, consultante en bilan de compĄtences. Son parcours l®a amenĄe à 
vivre et travailler au Canada, au Maroc, à la Réunion et en France mé tropolitaine.  

Max DUCROS 
Spécialités  : Qualité , management de projets  

Cursus  : Diplôme d'ingénieur POLYTECH Montpellier, DUT Génie Electrique, Formation 
auditeur interne, Radio -protection ² Agrément personne compétente, Gestion de projets 
(ICS), Evaluateur EFQM ² Mouvement Français pour la Qualité LR, Formation à la ludo -
pédagogie, Agrément formateur DD, Formation permanente partenaire GROUPE AFNOR 
(forum d'expert QSE -DD) 
Parcours professionnel  : Ingénieur de formation, Max a 15 ans d'expérience dans 
l'industrie, l'audit et l'accompagnement qualité. Il est formateur depuis plus d'une 
quinzaine d'années et est partenaire AFNOR. Il intervient sur les référentiels : ISO9001, 
ISO19011, ISO14001, OHSAS18001, ISO27001 (famille iso2700x), ISO22000, IFS, BRC, 
SD21000, ISO17025, ISO13485, NFX50056, NFX50798 (NF345), NFZ42013 (NF461), guide 
PMBoK du PMI...  

Sophie RODRIGUEZ 

Spécialités  : Intelligence Collective, Communication, Neurosciences, Management participatif, 
Commercial  

Cursus  : Issue d®une double formation initiale : un Master II de Psychologie  Clinique et un cursus en Ecole 
Supérieure de Commerce.  

Parcours professionnel  : Sophie a 2 5 ans d®expĄrience dans l®accompagnement et la motivation d®Ąquipes 
et dirigeants d®entreprises. Elle est présidente de CHP Formation depuis 2013. Elle croise les neurosciences, 
les outils d®Intelligence Collective et les méthode s de Créativité pour animer ses formations.  

Ses références  : SKEMA Business School, Métropole de Nice, Ville de Miramas, VINCI Energies France, U 
Proximité, Laboratoires BIOGARAN, OCP Répartition, Laboratoires BIODERMA, Kenzo Parfums, Aéroport de 
Marseille Provence ¤ 

 
  

Notre équipe  
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Anne - Marie JOURDAIN  
Spécialités  : PAO, graphisme  sur ordinateur  

Cursus  : BTS Secrétariat de Direction, Stages de perfectionnement au dessin, 
la photo numérique , la conception et l®animation de sites Web, Adobe 
Certified Expert sur Photoshop CC . 
Parcours professionnel  : Anne-Marie a 22 ans d'expérience dans le conseil, la 
formation et la production en arts graphiques. Elle réalise des travaux de 
production dans les domaines de la retouche photos, la création de 
brochures, flyers, logos, mais aussi l'habillage de sites web. Elle dispense de 
la formation sur les logiciels qu'elle utilise.  

Frédéric FEMENIA  
Spécialités  : Coaching individuel, équipe, facilitation et accompagnement d®Ąquipe, formateur de 
facilitateurs, management et leadership, vente et négociation, communication interpersonnelle, 
gestion des conflits, gestion du stress  

Cursus  : Autodidacte, directeur commercial pendant 10 ans, coach, p raticien en PNL et neuro -sémantique, 
Facilitateur et Formateur en Intelligence Collective, management et leadership  
Parcours professionnel  : Ayant commencé sa carrière professionnelle dans le domaine du commerce, du 
marketing et de la vente, Frédéric a exe rcĄ des fonctions de manager pendant plus de 10 ans. C®est tout 
naturellement qu®il s®est tournĄ vers l®accompagnement individuel et collectif. Coach depuis 18 ans et 
Facilitateur en Intelligence Collective depuis 10 ans, il intervient pour des entreprises  de toutes tailles et des 
entités publiques  

Ariane DUPUY  
Spécialités  : Pédagogie positive, 
Intelligence Collective, coaching  

Cursus  : Titulaire d®un CAPEPS depuis 2003, elle 
a complété sa formation par l®art-thérapie en 
mouvement, l®EFT, les soins énergétiques, la 
psycho -généalogie, puis par des approches 
systémiques avec différentes formations de 
facilitation en intelligence collective : World café, 
forum ouvert, co -développement professionnel , 
modèle SFM (Success Factor Modeling de 
Robert Dilts) e t Le rêve du Dragon.  
Parcours professionnel  : Son chemin 
professionnel s®est construit autour d®un 
parcours pluridisciplinaire, des expériences de 
vie et des rencontres de personnes inspirantes.  
Aprăs 15 ans d®expĄriences dans la formation et 
l®enseignement des pratiques sportives et 
artistiques, Ariane  accompagne aujourd®hui les 
salariés, les managers et les dirigeants des 
entreprises engagées dans la transformation et 
l®incarnation de leur Æ raison d®ątre Ö en lien avec 
les nouveaux besoins du monde.  

Notre équipe  
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Bernadette CLAUSTRES  
Spécialités  : Ressources Humaines , formation professionnelle 
continue , Intelligence Collective  

Cursus  : Master professionnel de « Responsable d'actions de formation », 
Master « Ingénieur en organisation », Certifiée Maître Praticien en PNL et 
habilitée à utiliser le MBTI, Diplôme et Supervi sion en coaching et coaching 
d®Ąquipe. 
Parcours professionnel  : Bernadette bénéficie de 20 ans d'expérience dans 
la formation, la gestion des compĄtences et dans l®accompagnement RH.  
Elle est Responsable PĄdagogique de la formation de formateurs û L®AFPA. 

Christelle JOURDAN  
Spécialités  : CSE. CSSCT, CHSCT Fonction 

Publique, Assistants de prévention, Salariés compétents, 
Risques professionnels et psychosociaux (RPS), 
accompagnement évaluation des risques (DUERP), 
diagnostic et veille rĄglementaire, plan d®action 

Cursus  : Master EI -CESI Management de la sécurité et 
des risques industriels, Master II de Droit -DESS Aix-
Marseille III, Certifiée Consultante Prévention APAVE  
SUDEUROPE, Certifiée INRS et CARSAT en Prévention 
des risques, Risques Psychosociaux et PRAP IBC -2S, 
Certifiée PNL, Hypnose Ericksonienne  

Parcours professionnel  : Christelle est depuis 17 ans, 
consultante formatrice en Prévention des risques 
professionnels, activitĄ qui rend l®Homme acteur de sa 
propre santé -sécurité et garant de celle des autres. Ses 
interventions dans les secteurs privé comme public lui 
permettent  d®apprĄhender un large panel de mĄtiers, de 
cultures et de stratĄgies d®entreprises. 

Exercer avec sérénité, bienveillance et en veille 
constante de l®actualitĄ est essentiel pour elle. 

Notre équipe  

Camille BEAUCHET  
Spécialités  : QVT, Intelligence Collective, Risqu es psychosociaux, 
Communication, Efficacité professionnelle, Coaching  

Cursus  : Master II en psychologie sociale du travail et des organisations, 
Habilitation intervenante en prévention des risques professionnels (IPRP), 
Agrée au réseau I3R PACA, Facilitatr ice en intelligence collective ©Dilts 
Company, Validation du parcours Elémént Humain© Will Schutz, Coach 
orienté solution© .. 
Parcours professionnel  : Camille a été consultante habilitée IPRP 
compétence organisationnelle dans un cabinet pendant 5 ans avant de créer 
sa propre société. Depuis, elle utilise l'intelligence collective afin de remettre 
l'humain au coeur d'une prévention et d'une gouvernance partagée au sein 
des organisations.  
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Régis DE CHARETTE 
Spécialités  : Intelligence Collective, Management , Coaching , Commu -
nication efficace (PNL), Développement des compétences . 

Cursus  : Coach certifié NLPNL ² Praticien PNL, Facilitateur certifié en Intelligence 
Collective (avec Robert Dilts), Formateur certifiĄ û la facilitation de l®Intelligence 
Collective, MĄthodes d®analyse des personnalitĄs et mode de communication ² 
Praticien habilité INTELLI7 Process com, CNV, Ingénieur INSA ² DEA Science des 
Matériaux INSA Ly on. 
Parcours professionnel  : Régis est ingénieur de formation et a mené des projets 
techniques et d®innovation pendant 15 ans. PassionnĄ par la dynamique d®Ąvolution 
personnelle et collective, il est aujourd®hui formateur, coach et facilitateur en 
Intellig ence Collective. Son objectif permanent est de (ré)concilier efficacité 
opérationnelle et qualité relationnelle en alliant son expérience technique et ses 
compétences de coach et facilitateur . 

Ève GIRÉ 
Spécialités  : Management, Gestion de projet, Formation de formateurs, Formation de coachs, Communication  

Cursus  : Sur le socle d®un Master Æ Formateur et Responsable de Formation Ö, elle a dĄveloppĄ ses compétences en ingénierie 
multimodale avec un Master « Chef de Projet E -learning Ö. Elle a approfondi en parallăle sa connaissance de l®humain avec un 
Master de « Coach Professionnel » et des cursus de spécialisation en PNL, analyse transactionnelle, outil s d®analyse des 
personnalitĄs¤ 
Parcours professionnel  : Eve a commencé sa carrière comme architecte, ce qui lui a permis de développer des compétences en 
management des projets. Depuis, elle conseille les entreprises et les professionnels dans l®optimisation de leur organisation, le 
management des ressources et la mise en place des conditions favorisant une communication efficace, positive et créative.  

Clotilde SIMONELLI  
Spécialités  : Secrétariat/Bureautique, Ingénierie pédagogique, 
Accompagnement VAE.  

Cursus  : Formation initiale en hôtellerie. BTS Assistante de Direction. Formation 
en ingĄnierie pĄdagogique û l®Institut National des MĄtiers de le Formation. 
Formatrice Professionnelle d®Adultes certifiĄe. 
Parcours professionnel  : Clotilde a 2 4 ans d®expĄrience dans l®hďtellerie de luxe. 
En 2005, cette ancienne « Front Office Manager » devient Formatrice 
Professionnelle puis Correspondante QualitĄ û l®AFPA. Elle y prend Ągalement 
en charge l®Accompagnement û la VAE et la professionnalisation des jurys pour 
la DREETS.. 

Notre équipe  
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Yaël GRONNER 
Spécialités  : Coaching, Intelligence Collective  

Cursus  : Facilitatrice en Intelligence Collective (Spécialisée Forum Ouvert  et Co-
développement professionnel), Diplôme de Coaching Individuel, Diplôme de 
Coaching d'équipe, Doctorat en Sociologie.  
Parcours professionnel  : Docteur en Sociologie et enseignante universitaire, Yaël 
est coach et spécialiste en Intelligence Collective depuis 2013. Elle intervient pour 
le Centre National de la Fonction Publique Territoriale et travaille à la fois avec des 
TPE, des grands groupes, des associations et des collectivités territoriales.  

Notre équipe  

Vincent VALAT  
Spécialités  : RSE et labels RSE, Management de la 
Qualité , Management de l®Environnement, 
Management de la Sécurité , Économie de la 
fonctionnalité , Analyse du cycle de vie , Bilan Carbone , 
Achats responsables , QVT, Conduite du changement, 
Ethique  

Cursus  : Master en Management de la qualitĄ, de l®environnement 
et du développement  durable  
Parcours professionnel  : Depuis plus de 6 ans, Vincent intervient 
auprăs d®organisations de toutes tailles et tous secteurs pour les 
aider à construire, mettre en place et faire vivre leurs démarches 
RSE, qualité, sécurité et environnement à trav ers des prestations de 
conseil, audit et formation. Il aime y associer une posture ludique et 
pragmatique pour faire du développement durable une réalité 
tangible.  
Durant 4 ans, Vincent a Ągalement ĄtĄ Directeur d®une start-up 
innovante dans le secteur du tourisme. Cette expérience lui a 
permis de développer une solide connaissance de la gestion 
stratĄgique et opĄrationnelle quotidienne d®une entreprise. 

Fabienne VOCALE  
Spécialités  : Ressources Humaines, Paie, Comptabilité et Bureautique  

Cursus  : Sur le socle d®une formation bac+2 en gestion des entreprises et comptabilitĄ, Fabienne a tout au long de 
sa carrière approfondi ses connaissances par la formation continue sur l es sujets qui composent ses activités en 
Comptabilité et Ressources Humaines.  
Un diplďme universitaire de formatrice d®adultes est venu complĄter son cursus pour certifier ses compĄtences de 
formatrice . 
Parcours professionnel  : Fabienne a commencé sa carri ère comme responsable des activités comptables dans 
une entreprise commerciale.  Elle y a mis en place une équipe, des procédures et outils de gestion, ce qui lui a 
permis de développer à la fois les compétences techniques acquises durant son cursus mais a ussi des 
compétences en management et optimisation des organisations.  
Au fil du temps, ses missions se sont enrichies d®expĄriences sur des sujets RH et tout naturellement sa deuxiăme 
partie de carriăre s®est orientĄe vers un poste de Responsable des Ressources Humaines dans une entreprise 
industrielle . 
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Qui sommes - nous   ? 

L®offre de CHP Formation s®articule autour de 3 piliers : 
 
Ą L®Humain : Intelligence collective, Management  
participatif,  Communication, Coaching, Ressources 
Humaines  
 
Ą L®Organisation : Responsabilité Sociale et Sociétale 
des Entreprises et des Organisations , Qualité d e Vie au 
Travail, Prévention des Risques Psychosociaux, 
Man agement de projet  
 
Ą Les  fonctions  transverses  : les fondamentaux de 
l®entreprise pour stabiliser avant d®Ąvoluer 

Ą Le sur -mesure  : nous sommes û l®Ącoute de vos 
besoins spécifiques  ² en présentiel  ou distanciel  
 
Ą  Au c¸ur de notre pĄdagogie et de notre vision : Voir 
plus haut et plus loin pour vos projets  
 
Ą  Les pratiques   d®Intelligence Collective  : favoriser 
la cocréation  par le collectif pour plus de performance 
et de motivation  
Nous formons nos consultants û l®animation en 
Intelligence Collective  
 
Ą  L®apport des neurosciences : Modèle de pensée à 
cerveau total ² Whole Brain Thinking á - Certification 
Herrmann Europe  
 
Ą La valorisation du Quotient d®Intelligence 
Emotionnelle  : nous basons nos formations sur la 
mobilisation des ressources émotionnelles comme 1 er 
facteur de changement et de réussite.  

̖̞̖̥̥̣̖̃ ̝Я̙̦̞̟̒̚ ̦̒ ̔Ϥ̦̣ 
des organisations  
 

Une pédagogie  innovante  
 



 

 

Page 11   

 

  

Nos valeurs et nos engagements  

Notre valeur ajoutée   
Un engagement citoyen et une participation active au changement sociétal sur le territoire  
Une expérience concrète de sensibilisation citoyenne à changer nos modes de vie individuels et collectifs  
Les 2 Dirigeants de CHP Formation : co - fondateurs de 2 associations à visée de transformation sociétale  
 

 
Pays Salonais en Transition       Monnaie en Pays Salonais  

 
Exemples d®engagements de nos consultants  

Nos actions RSE  : nos engagements et 
actions pour le vivant   
 

Un engagement sociétal fort  

En faveur de l®humain et de la QualitĄ de Vie au Travail : télétravail, 
insertion, cours de Qi Qong, aménagement des locaux (mobilier en partie 
recyclé), méthodes de travail en intelligence collective, chèques déjeuners  
 
En faveur du climat, de la planète et de la biodiversité  : choix de 
fournisseur d®ĄlectricitĄ vert, fontaine û eau soutenable, soutien û des 
associations engagées, utilisation des  transports collectifs ou à mobilité 
douce  
 
En faveur du territoire  :  achats préférentiellement auprès de fournisseurs 
biologiques, locaux, adhésion à la monnaie locale complémentaire, 
partenaire actif des associations locales de chefs d®entreprise, sĄlection des 
Appel d®offres, des consultants prioritairement en local  

 

 

CHP Formation s®engage û participer û la protection de la Girafe au Niger 
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Secteur industrie  

Ils nous font confiance  
Collectivités publiques  ² 

Gestion du territoire  

Agro-alimentaire, 
distribution -logistique  

Automation et 
technologies  

 

Industrie cosmétique, 
pharmaceutique, chimique  
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Energies 
renouvelables  

 

Secteur BTP  

 

BTP Bureau d®Ątudes 

Ils nous font confiance  

 

Cabinets d®expertise 
comptable  
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˽Я˹̆˾˲˺˿ 
FORMATIONS MANAGEMENT 
Les fondamentaux du management de proximité            page 2 0 
Management de proximité : Formation en mode coaching           page 2 1 
Prendre ses nouvelles fonctions de manager             page 2 3 
Les incontournables du management              page 2 4 
˵Я̡̖̩̖̣̥ ʹ ̞̟̘̖̣̒̒                page 2 6 
Clés et outils pour devenir un leader manager             page 28 
Savoir manager  : Apprendre à communiquer, adapter son management, animer et mobiliser une équipe  
sur la performance                 page 29 
Mieux communiquer pour motiver son équipe             page 3 1 
 

˷̀̃˾˲̅˺̀˿̄ ˲̆̉ ́̃˲̅˺̂̆˶̄ ˵˶ ˽Я˺˿̅˶˽˽˺˸˶˿˴˶ COLLECTIVE (IC) 
˲̥̖̝̖̣̚ ̕Ά̧̠̦̖̣̥̖̔ ̖̕ ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ ˴̧̠̝̝̖̥̖̔̚ : le co - développement professionnel       page 3 4 
Initiation au  co - développement professionnel             page 3 5 
˾̟̘̖̣̒̒ ̡̣̒ ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ ˴̧̠̝̝̖̥̖̔̚             page 3 6 
Pratiquer un manageme nt participatif en présentiel et distanciel          page 38  
˲̟̞̖̣̚ ̦̟̖ ̣Ά̦̟̠̟̚ ̖̕ ̣Ά̤̠̝̦̥̠̟̚ ̖̕ ̡̣̠̝̓΅̞̖ ̡̣̒ ̝̖̤ ˧ ̡̙̖̦̩̔̒̒ ̖̕ ̝̒ ̣Ά̗̝̖̩̠̟̚ ̕Я˶˟̖̕ ˳̠̟̠     page 42 
˲̥̖̝̖̣̚ ̕Ά̧̠̦̖̣̥̖̔ ̖̕ ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ ˴̧̠̝̝̖̥̖̔̚ : le World Café           page 43 
Animer une ̣Ά̦̟̠̟̚ ̖̕ ̣Ά̤̠̝̦̥̠̟̚ ̖̕ ̡̣̠̝̓΅̞̖ ̠̦ ̖̕ ̡̝̟̒ ̕Я̥̠̟̤̒̔̚ ̡̣̒ ̝̖ ̠̣̝̈̕ ˴̗̒Ά      page 4 4 
˲̟̞̖̣̚ ̖̤̕ ̣Ά̦̟̠̟̤̚ ̖̗̗̖̤̔̒̔̚ ʹ ̝Я̖̒̚̕ ̕Я̠̦̥̝̤̚ ̕Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ ˴̧̠̝̝̖̥̖̔̚        page 4 5 
 
FORMATIONS EN COMMUNICATION ET EN INTELLIGENCE EMOTIONELLE (IE) 
Management visue l                page 4 8 
Atelier  : Sensibilisation au modèle des Préférences Cérébrales (N.Herrmann)        page 4 9  
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  Contenu pédagogique  
PERCEPTION/ APPROPRIATION DU « ROLE » DU MANAGER DE PROXIMITE 
-  Situer son rďle de Chef d®Ąquipe 
-  Comprendre ses enjeux de manager de proximité  
-  Connaĉtre ses missions de Chef d®Ąquipe 
 

REMPLIR SON ROLE D®ENCADRANT 
-  Définir clairement les règles du j eu et les attentes des différents acteurs  
-  Se positionner comme manager et satisfaire les attentes réciproques (équipe, 
manager, hiĄrarchie¤) 
 

COMPRENDRE LES STYLES DE MANAGEMENT 
-  Comprendre son style de management  
-  Adapter son style  
-  Du management  au leadership  
 

FONDAMENTAUX D®UNE COMMUNICATION EFFICACE  
-  Motiver son équipe  

Apprendre à délivrer des messages  
Faire passer des directives claires et motivantes  

-  Pratiquer une écoute active  
Les outils et postures favorisant l®Ącoute 
L®utiliser pour motiver, récolter les observations et les idées  

-  Prévenir et gérer les situations conflictuelles  
Donner du sens  : les phrases de constitution d®une Ąquipe et leur gestion pour 
prévenir les conflits  

-  Adopter une attitude assertive  

 
Contenu pédagogique  du suivi  

OPTION DE SUIVI N°1 : ATELIER 4H 
Piloter au quotidien son équipe vers la performance  
Apport d®un outil : Savoir fixer des objectifs aux collaborateurs pour préparer et 
accompagner le changement et la performance  

OPTION DE SUIVI N°2 : ENTRETIEN TELEPHONIQUE (45MIN PAR PARTICIPANT) 
Prendre du recul et continuer son auto -formation  
Apport d®un outil : Elaborer son tableau d®objectifs 

Les participants s®engagent û mettre en place les acquis dans leur quotidien 

Objectifs  de la formation  
 
¶ Comprendre son rôle de Chef 
d®Ąquipe, son style de management 
¶ Assumer son rďle d®encadrant 
¶ Mieux communiquer pour mobiliser, 

motiver, déléguer et prévenir les 
conflits  
¶ Augmenter la performance de son 

équipe  
¶ Mettre en place des outils de 

manageme nt 
¶ Connaître sa personnalité, atouts et 

limites  
¶ Comprendre ses comportements 

manag ériaux  
 

Public concerné  
 
Manager de proximitĄ ou chef d®Ąquipe 
sans formation sur les fondamentaux 
du management  
 

Prérequis  : Aucun  

Formateur CHP  :  
Coach ou Psychologue  

Méthodes et moyens 
pédagogiques  

 
¶ Animation en mode Intelligence Collective  
¶ Pédagogie en mode coaching  
¶ Cas pratiques et théorie  
 

 Evaluation des acquis de la 
formation  

 
Evaluation  : mises en situation, analyse et feed 
back  

Evaluation des acquis de fin de formation  : 
Questionnaire  

Suivi optionnel 3 mois aprăs l®action de 
formation  

2 Formats  

Option de suivi n°1  : Atelier 4H  
Option de suivi n°2  : Entretien téléphonique (45min 
par participant)  
 

Méthodologie du suivi identique pour les 2 options  
I. Temps d®Ąchange et coaching 
II. Débriefing des situations rencontrées  
III. Synthèse des essentiels du manager de 

proximité  
IV. Apport d®un outil 

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 

participants à la fin de la session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Management de proximité ² 
formation en mode coaching  

V Réussir vos entretiens annuels  

V Prendre ses nouvelles fonctions 
de manager  

Durée  :  
2 jours, 14H00  

Les fondamentaux du management 
de proximité  
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Objectif s de la formation  
 
¶ Comprendre la mission de Chef 
d®Ąquipe, son rďle d®encadrant 
¶ Mieux communiquer  
¶ Augmenter la performance de son 

équipe  
¶ Mettre en place des outils de 

management  
¶ Connaître sa personnalité, ses atouts 

pour comprendre ses 
comportements managé riaux et 
s®adapter 
 

Public concerné  
 

Manager de proximité ou Chef 
d®Ąquipe n®ayant pas suivi de formation 
sur les fondamentaux du management  
 
Prérequis  : Aucun  

Durée  : 29H30  
3 jours + 2 ateliers de 

supervision de 4H + suivi 
téléphonique 1/2H par 

participant  

Méthodes pédagogiques  
 

Pédagogie interactive / Active / Découverte / 
Analogique / Expositive / Démonstrative / 
Interrogative  
  Outils pédagogiques  
Animation dynamisante :  

- Nombreux exercices pratiques  et études 
de cas à partir du vécu des participants 
ou apports du formateur illustrent 
concrètement les notions théoriques  

- Jeux de rôles  

- Feed back et débriefing  

- Débats  

- Travail en sous -groupes  

 

Evaluation des acquis de la 
formation  

 

Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  
 

Contenu pédagogique  
 

Jour 1  
PERCEPTION ET APPROPRIATION DU « ROLE » DU MANAGER DE 
PROXIMITE 
- Situer son rďle de Chef d®Ąquipe 
- Comprendre ses enjeux de manager de proximité  
- Connaĉtre ses missions de Chef d®Ąquipe : Réflexion en groupe  

ASSUMER ET REMPLIR SON ROLE D®ENCADRANT 
- Définir clairement les règles du jeu et les attentes des différents acteurs  
- Se positionner comme manager et satisfaire les attentes réciproques  

COMPRENDRE LES STYLES DE MANAGEMENT 
Comprendre son style de management  

- 4 styles de management  
Adapter son style  

- Cultiver sa flexibilité  
Du management au leadership  

- Les processus  
- Les rôles du leader  
- L®influence de la situation  
- Les modèles situationnels  
- Les « lois  » du management situationnel  

 

Jour 2  
LES FONDAMENTAUX D®UNE COMMUNICATION EFFICACE  
Motiver son équipe  

- Délivrer des messages, des directives  
- Les risques de la communication  
- Le fonctionnement de nos 3 cerveaux  
- Formuler une critique  

Pratiquer une écoute active  
- Les outils et postures d®Ącoute  
- Utiliser l®Ącoute active pour motiver 

Prévenir et gérer les situations conflictuelles  
- Donner du sens  : les phases de constitution d®une Ąquipe et gestion des conflits 
- S®entraĉner avec la CNV (Communication Non Violente 

Adopter une attitude assertive  
- La démarche DESC  

 

Une attestation de fin de formation 
est remise aux participants à la fin 

de la session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Les fondamentaux du 
management de proximité  

V Prendre ses nouvelles fonctions de 
manager  

V Les incontournables du 
management  

Management de proximité  : en mode 
coaching   
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  Contenu pédagogique  
 

Jour 3  
MOBILISER SON EQUIPE AU QUOTIDIEN  
Donner du sens et animer l®Ąquipe 

- Développer la vision, les valeurs et la convivialité  
- Asseoir la crĄdibilitĄ de l®Ąquipe auprăs des autres 

services  
 

Motiver son équipe  
Les principales théories de la motivation  
Identifier  : 

- Les facteurs de motivation  
- Le processus  
- Les types de mo tivation  

Implications de ces théories  
Moyens au service du manager pour susciter et entretenir la 
motivation  
 

Savoir déléguer  : Les règles de la délégation  
- Le contrôle de la performance  
- Les 2 sortes de délégation  
- Le suivi de projet lors d®une dĄlĄgation 

Contenu pédagogique  
 

Jour 4 (2 demi - journées de 4H)  

Les Ateliers  
Finalités  : 
Å Prendre du recul sur la pratique  

Å Intégrer sa posture de manager  

Å S®approprier des outils d®animation d®Ąquipe 
 

Atelier 1 (4H)  : PILOTER AU QUOTIDIEN SON EQUIPE VERS LA 
PERFORMANCE 
Atelier en 2 temps  

I. Temps d®Ąchange et de supervision (coaching) 
II. Apport d®un outil : 

Savoir fixer des objectifs pour préparer et 
accompagner le changement et la performance en 4 
étapes clés  
 

Č Méthode : le SMART(ER) 

Atelier 2 (4H)  : PRENDRE DU RECUL SUR SA PRATIQUE ET CONTINUER 
SON AUTO-FORMATION 
Atelier en 2 temps  

I. Temps d®Ąchange et de supervision (coaching) 
II. Synthèse des essentiels du manager de proximité  
III. Apport d®outil : le tableau d®objectifs 
Les participants s®engagent û mettre en place les acquis 
de la formation dans leur quotidien  

Č Exercice Final  : Etude de cas  
 

Durée  : 29H30  
3 jours + 2 ateliers de 

supervision de 4H + suivi 
téléphonique 1/2H par 

participant  

Management de proximité  : 
Formation en mode coaching 
(suite)  
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Objectifs  de la formation  
 
¶ Assumer et remplir son rôle 
d®encadrant : être le relais de la 
hiérarchie, faire passer les directives 
et les critiques  
¶ Mobiliser son équipe de manière 

constructive et positive  : construire 
les solutions ensemble pour favoriser 
l®implication 
¶ Disposer d®outils de management 

 

Public concerné  
 

Personnel nouvellement promu à une 
fonction de manager  

Prérequis  : Néant  

Durée  :  
3 jours, 21H00  

Prendre ses nouvelles fonctions de 
manager  

Méthodes et moyens 
pédagogiques  

 
Å La méthode est active et participative  

Å Elle alternera  :  
- Les apports d®informations et de 

connaissances théoriques  
- Les discussions, échanges et débats  
- Les exercices et mises en situations sous 
formes de cas pratiques et d®Ątudes de cas 

 
Evaluation  des acquis de la 

formation  
 

Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  
 

Contenu pédagogique  
 

LES MISSIONS DU MANAGER  
- Objectifs, týches incombĄes, place de l®Ąquipe 
 

SE POSITIONNER EN TANT QUE MANAGER  
- Les différentes attentes  : de l®Ąquipe, du manager, de la hiérarchie  
 

APPRENDRE UNE ECOUTE ACTIVE  
- Les règles de base de la communication  
 

PRATIQUER UNE ECOUTE ACTIVE  
- L®Ącoute active pour : motiver, identifier les causes d®un conflit et y 
remédier, récolter les observations et les idées  
 

ADOPTER UNE ATTITUDE ASSERTIVE  
- La démarche DESC  
- Le refus  
 

PILOTER SON EQUIPE  : FIXER LE CAP ET ETABLIR LES REGLES DU 
JEU  
- Les objectifs, la vision , le but, les règles, le rôle du leader, la gestion 
du temps¤ 
 

APPRENDRE A MOTIVER SON EQUIPE  
- Les facteurs de moti vation, les răgles du jeu de l®Ąquipe 
 

UTILISER UN STYLE DE MANAGEMENT ADAPTE AUX SITUATIONS 
QUOTIDIENNES DE TRAVAIL ET AU NIVEAU D ®AUTONOMIE DE SES 
COLLABORATEURS  
- Identifier les 4 styles de management  : directif, participatif, persuasif, 
délégatif  
- L®autonomie des collaborateurs  
- La délégation  

Une attestation de fin de formation est 
remise aux participants à la fin de la 

session  

 
Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Les fondamentaux du 
management de proximité  

V Management de proximité ² 
formation en mode coaching  

V Animer et conduire des réunions 
efficaces  



 

 

Page 24    

 
 
  

Objectifs  de la formation  

- Acquérir outils et méthodes d'animation 
d'équipe  
- Prendre en compte toutes les générations  
- Responsabiliser ses collaborateurs pour 
amĄliorer la performance de l®Ąquipe  
- Identifier le rô le et les missions du 
manager  
- Savoir adapter son mode managérial en 
fonction de sa personnalit ĄӢ et de la 
personnalit ĄӢ de ses collaborateurs  
- Prendre du recul pour se repositionner 
efficacement û son poste de manager  
- Optimiser s a communication avec ses 
collaborateurs  

 
Public concerné  
 

Toute personne ayant dans son activité 
professionnelle une fonction 
d®encadrement  

Prérequis  : management intermédiaire  

Durée  :  
3 jours, 21H00  

Les incontournables du management  

Méthodes pédagogiques  
Active / Interrogative / Expositive  
 

Outils pédagogiques  
Entretiens et questionnaires préparatoires  
±  Exercices pratiques & mises en situations  
±  MĄthode interactive s®appuyant sur des 
expériences vécues  
±  PrĄsentation de la formation avec la mise en 
¸uvre des moyens audiovisuels appropriés  

F Les Points Forts de la formation  : Une 
formation qui permet au participant d®avoir son 
propre plan d®actions personnel avec un bilan 
personnalis Ą de ses compétences managériales.  
F Des méthodes et outils immédiatement 

applicables  
 
 
 

Evaluation des acquis de la 
formation  

 
Avant le début de la formation, nous vous 
proposons un questionnaire préparatoire  
Co-évaluation par échanges entre participants  
Questionnaire vrai/faux  
 

Contenu pédagogique  
 
1e Partie  : Présentation et Audit  

 

D IAGNOSTIQUEZ VOS CAPACITES M ANAGERIALES  
- Se situer dans toutes les dimensions du management  
- Découvrir son style de management  
- S®interroger sur la maniăre de mettre en ¸uvre son 
management  
 

LA MOTIVATION  
-Identifier les différents types de motivation  
 

LA COMMUNICATION  
- Identifier les différents niveaux de communication  
- Langage verbal et non -verbal  
- Perception : canaux et déformations  
- Comprendre et se faire comprendre  
- Comprendre les di fférentes générations présent es encore sur 
le marché du travail (babyb oomers, X, Y, Z) 
 
L®INFORMATION  
- Organiser les circuits d®information  
- Les réunions  
 
PRATIQUE DU TRAVAIL EN G ROUPE 
- Objectifs personnels et objectifs communs  
- Définir son rô le et celui de chacun  
- Réduire les tensions existantes  
- Disposer de plusieurs styles d'autorit ĄӢ 
- Mettre en place des objectifs clairement définis et publ iés  
- Faire connai tre les points de vérification  

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 

participants à la fin de la session  
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Les incontournables du management (suite)  

Contenu pédagogique  
 

DEVELOPPER SA CAPACITE D®ADAPTATION   
 

ASSUMER SON ROLE D®INTERMEDIAIRE  
- Définir son r ôle & celui de chacun  
- Réduire les tensions existantes  
- Disposer de plusieurs styles d'autorit ĄӢ  
- Mettre en place des objectifs clairement définis et publi és 
- Faire connai tre les points de vérification   
 

2e Partie  : Technique et outils  
 

LES FONDEMENTS DE LA LEGITIMITE MANAGERIALE  
- Clarifier les notions d'autorité, de pouvoir et de légitimité  
- Les 4 piliers de la légitimité managériale : le contexte, le 
positionnement, les relations avec  les acteurs concernés par 
l'autorité, le manager lui -même  
- Savoir s'affirmer dans les situations délicates  
- Les difficultés liées à sa représentation de l'autorité  
- Managers dans des situations délicates : anciens collègues, 
collaborateurs plus â gés, experts  
 
SAVOIR GERER LES CONFLITS ET EN SORTIR PAR LA 
MEDIATION  
 
SAVOIR DELEGUER 
- Définir le cadre  
- Fixer les objectifs  
- Connai tre les enjeux et les règles  
- Se poser les bonnes questions  
- Définir quoi déléguer  
- Mettre en place un suivi efficace  

Contenu pédagogique  
 

3e Partie  : Le management au quotidien  
 

M OBILISER ET MOTIVER SON EQUIPE SUR DES OBJECTIFS  : 
ORGANISER LE TRAVAIL 
- Pyramide de Maslow dans sa dimension professionnelle  
 
ANALYSE DES COMPORTEMENTS  
- Mettre en adéquation : compétences individuelles  
- Mettre en place des objectifs individuels et collectifs de performance 
Et de montée en compétences (méthode Smart)  
- GĄrer la performance : mise en place d®indicateurs individuels et 
collectifs  
- Savoir valoriser  
- Sensibiliser les équipes à la qualité  
- Mettre en synergie son équipe pour réussir  
- Réguler les conflits et les mésententes  
 
LES OUTILS DU MANAGEMENT , PROFITER D®OUTILS SIMPLES POUR 
ANIMER SON EQUIPE  
- Apprendre à préparer  ses entretiens  
- Conduire un entretien individuel  
- L®entretien de fixation d®objectifs 
- L®entretien de motivation 
- L®entretien de communication d®une dĄcision difficile  
- L®entretien de mise au point et /ou de recadrage  
 
LES OUTILS DE PILOTAGES MANAGERIAUX  
- Élaborer son tableau de bord  
- Maitriser l es techniques de réunion  

Durée  : 
3jours, 21H00  
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Objectifs  de la formation  
 

- Assumer et remplir son rôle 
d®encadrant 
- Mobiliser son équipe de manière 
constructive et positive par la 
motivation, les outils et techniques de 
management immédiatement 
applicables, et  par la communication 
afin de susciter le dynamisme de 
l®Ąquipe 

 
Public concerné  
 

Manager de proximité  

Prérequis  : Néant  

Durée  : 3 jours,  
21H00 

1 jour tous les 15 jours  

Méthodes pédagogiques  
Pédagogie interactive / Active / Découverte / 
Analogique / Expositive / Démonstrative / 
Interrogative  
Outils pédagogiques  
Animation dynamisante :  

- Nombreux exercices pratiques  et études 
de cas à partir du vécu des participants 
ou apports du formateur illustrent 
concrètement les notions théoriques  

- Jeux de rôles  

- Feed back et débriefing  

- Débats  

- Travail en sous -groupes  

 
Évaluation  des acquis de la 

formation  
 

Des connaissances  : û l®entrée (questions).  
Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  

Contenu pédagogique  
Introduction : de l®origine du management, un essai de sa dĄfinition, les 
fondamentaux  

 

PARTIE I : ASSUMER ET REMPLIR SON ROLE D ®ENCADRANT  
 
DONNER DU SENS ET ANIMER L®EQUIPE  
- Donner du sens à tous les niveaux   
- Animer son équipe: donner de la cohérence et prendre ses 
responsabilités managériales  
 
FIXER DES OBJECTIFS POUR PREPARER ET ACCOMPAGNER LE 
CHANGEMENT ET POUR ACCOMPAGNER VERS LA PERFORMANCE 
- Se fixer des objectifs  
- Assigner les objectifs  
- Suivre les objectifs  
 
CONDUIRE L®EQUIPE 
- Qu®est-ce qu®une Ąquipe ?    
- Manager la performance  
 
INTEGRER TOUTES LES DIMENSIONS DE LA GESTION DE SON SERVICE 
- La gestion des ressources humaines  
- Approche des risques psychosociaux  
- Les tableaux de bord de gestion  
 
SE POSITIONNER EN TANT QUE MANAGER ET SATISFAIRE DES 
ATTENTES RECIPROQUES 
- Les attentes de l®Ąquipe par rapport au manager  
- Les attentes du manager par rapport û l®Ąquipe  
- Les attentes du manager par rapport à sa hiérarchie  
- Les attentes de la hiérarchie par rapport au manager  

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 

participants à la fin de la session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Les fondamentaux du management de 
proximité  

V Management de proximité ² formation en 
mode coaching  

V Animer et conduire des réunions efficaces  

˵Я̡̖̩̖̣̥ ʹ ̞̟̘̖̣̒̒ 
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Contenu pédagogique  
 

PARTIE II  : M OBILISER SON EQUIPE PAR LA MOTIVATION , LES OUTILS 
ET LES TECHNIQUES DE MANAGEMENT , LA COMMUNICATION   
 
APPRENDRE A DELIVRER DES MESSAGES, L®ART DE LA 
COMMUNICATION  
 
MAITRISER LES REGLES DE BASE DE LA COMMUNICATION  
- Faire passer des directives claires et motivantes avec les 5 règles 
d®une communication efficace  
- Pouvoir formuler une critique et en faire une occasion de progrès  
 
PRATIQUER L®ECOUTE ACTIVE 
 
MAITRISER LES COMPOSANTES  
- L®art de poser des questions  
- Pratiquer l®Ącoute active pour identifier les causes d®un conflit, y 
remédier  
 
ADOPTER UNE ATTITUDE ASSERTIVE 
Définition et composantes  
- Les avantages de l®assertivitĄ 
- Les quatre attitudes de Porter  
- La démarche DESC  
- Savoir dire non et rendre le refus acceptable  
 

Contenu pédagogique  
 

MOTIVER SON EQUIPE  
- Identifier les facteurs de motivation, processus et types de motivation  
- Les principales théories de la motivation : Comment les gens agissent 
ils ? Comment les pousser û l®action ? 
- Les implications de ces théories  
- Le Management relationnel méthode p our motiver et obtenir 
l®adhĄsion  
 
UTILISER UN STYLE DE MANAGEMENT ADAPTE AUX SITUATIONS 
QUOTIDIENNES ET AU NIVEAU D®AUTONOMIE DE SES COLLABORATEURS 
: LE MANAGEMENT SITUATIONNEL  
- Du management au leadership  
- Les processus  
- Les rôles du leader  
- L®influence de la situation et le modăle d®Hersey et Blanchard  
- Les « Lois » du management situationnel  
 
DELEGUER  
- Les règles de la délégation  
Méthode : déléguer est un processus relationnel  
- 2 sortes de délégation : la délég ation dure et la délégation souple  
- Le suivi de projet lors d®une dĄlĄgation 
 

˵Я̡̖̩̖̣̥ ʹ ̞̟̘̖̣̒̒ 
(suite)  

Durée  : 3 jours,  
21H00 

1 jour tous les 15 jours  
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Objectifs  de la formation  
 

- Communiquer un cap lisible et fédérateur  
- Organiser l®activitĄ des Ąquipes (flux ou 
projet)  
- CrĄer une dynamique d®Ąquipe au service 
des objectifs du projet  
- Créer et entretenir les conditions de 
motivation des équipes concernées  
- Manager par délégation en définissant des 
objectifs et des règles du jeu  
- Gérer les situations de conflits  
- Adapter son style de management à chaque 
situation, supporter et faire grandir l®Ąquipe 

 
Public concerné  
 

Tout manager  : Directeur de service, 
chef d®Ąquipe, manager transversal en 
poste ou en prise de fonction, souhaitant 
développer son leadership personnel  

Prérequis  : Néant  

Méthodes pédagogiques  
Pédagogie interactive / Active / Découverte / 
Analogique / Expositive / Démonstrative / Interrogative  

Outils pédagogiques  
Animation dynamisante :  

- Nombreux exercices pratiques et études de cas 
à partir du vécu des participants ou apports du 
formateur illu strent concrètement les notions 
théoriques  

- Jeux de rôles  
- Feed back et débriefing  
- Débats  
- Travail en sous -groupes  

Pour appuyer l®ancrage des acquisitions, nos formateurs 
mobilisent pour cette formation :  
Une pédagogie ludique,  
Des sĄquences d®appropriation : atelier de travail et mise 
en situation symbolique ou concrète  
Un dispositif progressif conçu en 2 temps pour 
consolider et approfondir les acquis  

 

Evaluation des acquis de la 
formation  

Validation des attentes du stagiaire  
Évaluation de la satisfaction des attentes  
(couverture et appréciation qualitative)  
Partage oral ouvert au fil de la session sur les apports et 
applications possibles  
Des acquis  : tout au long de la formation par des 
questions et exercices pratiques  

Contenu pédagogique  
 

COMPREHENSION DU CONTEXTE  
- Mise en contexte historique  

COMPRENDRE LE ROLE ET LES POSTURES DU MANAGER  
- Leader versus Manager  
- Leviers de motivation intrinsèque Illustration avec le Servant Leader 
Agile Bénéfices et freins personnels Leviers motivationnels personnels  

M ANAGEMENT SITUATIONNEL  
- Reconnaitre le type de management adapté Apprendre à déléguer au 
juste niveau  

COMPRENDRE LA CREATION DE VALEUR  
- Les mécanismes de création de valeur Principes et origine des pertes 
de valeur Rôle et ressources du manager  

OUTILS POUR CREER UN CADRE DE T RAVAIL EFFICIENT ET HAUTEMENT 
COLLABORATIF  
- Communiquer la vision et les objectifs  
- Installer une dynamique d®Ąquipe 
- Organiser le cadre de travail  
- Règles de travail en équipe  
- Suivre l®avancement 
- Organiser le reporting  
- Animer les réunions de pil otage  
- Analyser et solutionner les problèmes  
- Gérer les personnalités difficiles, régler les  conflits  

SOUTENIR L®AMELIORATION CONTINUE  
- Développer les connaissances et compétences  

Une attestation de fin de formation 
est remise aux participants à la fin 

de la sessi on  

 

Clés et outils pour devenir un manager  leader  
Durée  :  

3 jours, 21H00  

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Les fondamentaux du management de 
proximité  

V Management de proximité ² formation en 
mode coaching  

V Animer et conduire des réunions efficaces  
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Objectifs  de la formation  
 

- Assumer et remplir son rôle 
d®encadrant 
- Comprendre son style de 
management et développer son 
adaptabilité aux personnes et situation  
- Donner du sens pour mobiliser son 
équipe et accompagner la performance 
grâce à sa posture  
- Mettre en place des processus de 
communication efficace s afin de 
prévenir et gérer les situations 
conflictuelles  
 

Public concerné  
 

Toute personne nouvel lement promue 
ou n®ayant pas reĂu de formation de 
base en management  

Prérequis  : Néant  

Durée  :  
3 jours, 21H00  

Méthodes pédagogiques  
Démarche inductive ²  
Découverte / Active / Interrogative / Analogique 
/Expositive  
Outils pédagogiques  
Nombreux exercices  et mises en situation (dont 
jeux de rďles) s®appuyant sur les cas apportĄs par 
les participants et/ou le formateur.  
Ils permettent une illustration concrète de la 
théorie et une mise en pratique immédiate 
permettant aux participants d®identifier les actions 
û mettre en ¸uvre au quotidien.  
Echanges ² débats -discussion pour échanges 
sur les pratiques ² Feed-Back et débr iefing  
Travail en sous -groupes  
Elaboration d®un tableau d®objectifs 
 

Evaluation des acquis de la 
formation  

 
Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par des 
questions et exercices pratiques.  

Contenu pédagogique  
 

CHAPITRE 1 -PRATIQUER LE MANAGEMENT RELATIONNEL ET 
PARTICIPATIF POUR MOTIVER ET OBTENIR L®ADHESION  
Savoir communiquer  
Différencier communication et relation  
 
INTRODUCTION  
LE ®ROLE®® DU MANAGER : PERCEPTION ET APPROPRIATION 

Č Réflexion en groupe. Photo langage  
 
I ² COMMUNICATION DU MANAGER  
APPRENDRE A DELIVRER DES MESSAGES, L®ART DE LA COMMUNICATION  
1. Maitriser les règles de base de la communication et leur effet sur le 
management  
A .Les processus, outils et lois de la communication interactive.  
B .Les risques de la communication  

Č Test de connaissance de soi : Jung  
2. Faire passer des directives claires et motivantes.  

Convaincre et mot iver: le fonctionnement de nos 3 cerveaux  
 
II.PRATIQUER L®ECOUTE ACTIVE ET ADOPTER UNE ATTITUDE ASSERTIVE 

A. Les outils et postures favorisant l'écoute.  
Č Exercices :  tester votre qualitĄ d®Ącoute ; les effets de votre 
niveau d®Ącoute sur la communication : Test de Porter  

- Pouvoir formuler une critique et en faire une occasion de progrès  
- Identifier les causes d®un conflit, y remĄdier avec la communication 
non violente  

Č S'entra îner avec la CNV  (Communication Non Violente de 
Marshall Rosenberg)  

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 

participants à la fin de la session  

 

Savoir manager  : Apprendre à communiquer, adapter son management, 
animer et mobiliser une équipe sur la performance  

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Les fondamentaux du management de 
proximité  

V Management de proximité ² formation en mode 
coaching  

V Animer et conduire des réunions efficaces  

V Mieux communiquer  : utiliser la communication 
à cerveau total  
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Savoir manager  : Apprendre à communiquer, 
adapter son management, animer et mobiliser 
une équipe sur la performance (suite)  
 

Contenu pédagogique  
 

III- REMPLIR SON ROLE D®ANIMATION D®EQUIPE ET DE MOTEUR DANS LE TRAVAIL  
I. SAVOIR ANIMER UNE EQUIPE  
1.Donner du sens   
Les phases de constitution d'une équipe et leur gestion pour prévenir les   conflits.  
Č Exercice  : Efficacité du travail de groupe  

 
2. Animer son équipe: Développer la vision, les valeurs et la convivialité  
Travail sur la vision et les valeurs.  
  
3.Assoir la crédibilité de l'équipe auprès des services en interface  
 
IV.SE POSITIONNER EN TANT QUE MANAGER ET SATISFAIRE DES ATTENTES 
RECIPROQUES  
Définir clairement les règles du jeu les attentes des différents acteurs : équipe, 
hiérarchie, clients, partenaires...  
 
V- MOTIVER SON EQUIPE  
1.Les principales théories de la motiv ation :   
- Comment les gens agissent ils ?  
- Comment les pousser û l®action  
- Identifier les facteurs de motivation, processus et types de motivation  
Maslo w et la satisfaction des besoins  
Le processus de motivation  
Les types de motivation  
± La motivat ion interne  
± La motivation extrinsèque  
± La motivation liĄe û l®environnement 
2. Les implications de ces théories  
3. Moyens au service du manager pour susciter et entretenir la motivation  

Contenu pédagogique  
 

CHAPITRE II ² UTILISER UN STYLE DE MANAGEMENT ADAPTE : EN FONCTION DES 

SITUATIONS QUOTIDIENNES ET DU NIVEAU D ®AUTONOMIE DES COLLABORATEURS  
DU MANAGEMENT AU LEADERSHIP  
1.Les processus   
2.Les rôles du leader  
3.L®influence de la situation et le modăle d®Hersey et Blanchard  
4.Les « Lois » du management situationnel :  
Les styles de management adaptés à ces situations et les attitudes du 
leader face à ses collaborateurs  
 
CHAPITRE III ² FIXER DES OBJECTIFS POUR PREPARER ET ACCOMPAGNER LA 
PERFORMANCE 
I.FIXER DES OBJECTIFS  
1.Se fixer des objectifs et des indicateurs de mesure de la performance  
Ą Une méthode : le modèle SMART(ER)   

2 Assigner les objectifs  
3.Construire des plans d'actions et évaluer  
4.Donner du feed back  
5.Favoriser le développement des compétence s 
 
II.SAVOIR DELEGUER  
1.Les règles de la délégation  
2.Méthode : déléguer est un processus relationnel  : Des objectifs clairs , des 
moyens , un soutien de la part du délégant , contrôle de la     performance  
3.-2 sortes de délégation : la délégation dure et l a délégation souple  
4.Le suivi de projet lors d®une dĄlĄgation 
 
Exercice final : mise en pratique û partir d®un cas dĄterminĄ 
 
TABLEAU D®OBJECTIFS : les participants s®engagent û mettre en place les 
acquis de la formation dans leur quotidien  
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Obje ctifs  de la formation  
 

- Assumer et remplir son rôle 
d®encadrant 
- Mobiliser son équipe de manière 
constructive et positive par la 
motivation, les outils et techniques de 
management immédiatement 
applicables, et par la communication 
afin de susciter le dynamisme de 
l®Ąquipe 

 
Public concerné  
 

Tout manager  : Directeur de service, 
Chef d®Ąquipe, manager transversal 
souhaitant  mettre en ¸uvre des 
changements significatifs dans la 
façon de manager ses équipe s afin de 
les rendre plus performantes.  

Prérequis  : Avoir des responsabilités 
managériales de terrain  

Mieux communiquer pour motiver 
son équipe  

Méthodes pédagogiques  
Démarche inductive ²  
Découverte / Active / Interrogative / Analogique 
/Expositive  

Outils pédagogiques  
Nombreux exercices  et mises en situation (dont jeux 
de rďles) s®appuyant sur les cas apportĄs par les 
participants et/ou le formateur.  
Ils permettent une illustration concrète de la théorie 
et une mise en pratique immédiate permettant aux 
participants d®identifier les actions û mettre en 
¸uvre au quotidien.  
Echanges ² débats -discussion pour échanges sur 
les pratiques et prendre du recul  
Travail en sous -groupes  
Feed-back et débriefing  
Elaboration d®un tableau d®objectifs 

 

Evaluation des acquis de la 
formation  

Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par des 
questions et exercices pratiques.  

Contenu pédagogique  
 

PRATIQUER LE MANAGEMENT RELATIONNEL ET PARTICIPATIF POUR 
MOTIVER ET OBTENIR L®ADHESION  
Savoir communiquer  
Différencier communication et relation  
 
VERS UN NOUVEAU MODE DE MANAGEMENT : LE DIALOGUE PLUTOT 
QUE LA CONSIGNE  
Les facteurs de cohĄsion d®une Ąquipe (sens, vision, objectifs) 
Manager la performance d®Ąquipe : les six leviers  
 
UTILISER DE NOUVELLES POSTURES MANAGERIALES  
Posture réactive / Posture explicative  
Expliquer clairement ce que l'on attend et pourquoi  
Donner des arguments cohérents - Avoir une attitude calme - Tenir ses 
engagements   
Fixer des limites : utiliser le rec adrage  
 
DELIVRER DES MESSAGES , L®ART DE LA COMMUNICATION  
Règles de base de la communication  
Communiquer : un processus d®influence  
Communiquer : un processus systémique  
Le malentendu, déperditions ² filtres (méta modèle de la PNL ² 
blocages)  
Les 2 can aux: verbal et non verbal  
Les freins - Faire tomber les obstacles  

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 

participants à la fin de la session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Les fondamentaux du management de 
proximité  

V Management de proximité ² formation en 
mode coaching  

V Animer et conduire des réunions efficaces  

Durée  :  3 jours, 
21H00 

˲ ̣̤̠̟̒̚ ̕Я̦̟ ̛̠̦̣ ̥̠̦̤ ̝̖̤ ˢ˦ 
jours afin de mettre en 

pratique les acquis au fur et 
ʹ ̞̖̤̦̣̖ ̖̕ ̝Я̧̟̖̞̖̟̥̒̒̔ 

de la formation.  
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Mieux communiquer pour motiver 
son équipe (suite)  Durée  :   

3 jours, 21H00  

Contenu pédagogique  
 

FAIRE PASSER DES DIRECTIVES CLAIRES ET MOTIVANTES AVEC LES 5 
REGLES D®UNE COMMUNICATION EFFICACE (OUTILS PNL)  
Avoir un but  
2 outils pour établir le contact et maintenir le rapport: synchronisation 
et reformulation  
La calibration  
Être flexible  
Donner et avoir du choix  
 
PRATIQUER L®ECOUTE ACTIVE  
Maitriser les composantes  
L®art de poser des questions : les diffĄrentes questions - les bonnes 
pratiques  
Pratiquer l®Ącoute active pour identifier les causes d®un conflit et y 
remédier : attitudes facilitantes et méthode DESC  
 
APPRENDRE A VALORISER, CULTIVER L®INTELLIGENCE EMOTIONNELLE  
Pratiquer les attitudes facilitantes : authenticité - empathie - respect ; 
positionnement clair et franc  
Reconnaitre les émotions  
Donner du feed back : reconnaitre les compétences, renforcement 
positif  

Contenu pédagogique  
 

M OTIVER SON EQUIPE  
Identifier les facteurs de motivation, processus et types de motivation  
Le processus de motivation  
Les types de motivation  
La motivation interne  
La motivation extrinsèque  
La motivation liĄe û l®environnement 
 
LES PRINCIPALES THEORIES DE LA MOTIVATION :  COMMENT LES GENS 
AGISSENT ILS ? COMMENT LES POUSSER A L ®ACTION ? 
Maslo w et la satisfaction des besoins  
Hertzberg : la satisfaction des besoins est différente de la motivation  
Méthode SONCAS : les 6 profils de motivation prioritaire  
Motivation  par objectif : la carotte et le b âton  
Skinner et la motivation par le renforcement grâce à la récompense  
Vroom et la thĄorie de l®expectation : savoir, pouvoir, vouloir 
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˽Я̙̦̞̟̒̚ 
˷̠̣̞̥̠̟̤̒̚ ̦̩̒ ̡̢̣̥̦̖̤̒̚ ̖̕ ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ 
Collective (IC)  
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˲̥̖̝̖̣̚ ̕Ά̧̠̦̖̣̥̖̔ ̖̕ ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ ˴̧̠̝̝̖̥̖̔̚ :  
Le co- développement professionnel  

 

  

Méthodes pédagogiques  
¶ Découverte / Expérientielle/ Interactive  

Outils pédagogiques  
¶ Apports notionnels de contexte  
¶ Méthode du co-développement 

professionnel : Expérimentation de l'outil  
¶ Notions théoriques  
¶ Travail en sous -groupes  
¶ Mises en situation  
¶ Feed-back, débriefing, prise de recul  
¶ Pratiques d®Intelligence Collective 
d®inclusion et clďture 
 
Evaluation des acquis de la 

formatio n 
Tour de table en fin de séance pour partager les 
apprentissages et le vécu des participants  

Contenu pédagogique  
 

PRESENTATION DE LA DEMARCHE DE CODEVELOPPEMENT ET 
EXPERIMENTATION AUTOUR D®UN CAS REEL 
 

LA SEANCE SE DEROULE SELON UNE METHODOLOGIE PRECISE EN 
6 ETAPES 
Etape 1 
Exposé du sujet par «  le client  » 
 
Etape 2  
Questions de clarification  
« Les consultants  Ö posent des questions d®information et Æ le 
client  » répond  
 
Etape 3  
Contrat de consultation  
Définition collective de l®objet du contrat de consultation 
 
Etape 4  
Apports des «  consultants  » (impressions, commentaires, 
témoignages, interprétations, suggestions, hypothèses et 
analogies)  
 
Etape 5  
« Le client  Ö indique ce qu®il retient et conĂoit un plan d®action 
« Les consultants  Ö l®aident si besoin û finaliser 
 
Etape 6  
Apprentissages, régulation et évaluation  
« Le client  » et « les consultants  » partagent leurs apprentissages, 
évaluent la séance et se régulent entre eux en échangeant des feed -
back  

Objectifs  de la formation  
 
¶ Comprendre le fonctionnement de la 

démarche de co -développement  
¶ L®expĄrimenter au cours d®une 

séance réelle  
¶ Echanger sur les applications et les 

bénéfices de la démarche  
 

Public concerné  
 

Tout collaborateur ayant besoin de 
prendre du recul  
 

Prérequis  : Aucun  

Durée  :  
0,5 jour , 03H30  

Le co -développement professionnel, 
une approche puissante de 

développement individuel et collectif  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Animer une réunion de résolution de 
problăme et de plan d®actions par le World 
Café  

V Animer une réunion de résolution de 
problème par les 6 chapeaux de la réflexion  

V Manager par l®Intelligence Collective 

V Animer et conduire des réunions efficaces  

V Mieux commu niquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  
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Méthodes pédagogiques  
 
¶ Découverte / Démonstrative / Expérientielle/ 

Interactive  
Outils pédagogiques  
¶ Processus du co -développement  
¶ Notions théoriques  
¶ Travail en sous -groupes  
¶ Mises en situation  
¶ Feed-back, débriefing, prise de recul  
¶ Pratiques d®Intelligence Collective d®inclusion et 

clôture  
¶ Evaluation des acquis de la formation  
¶ Mises en situation avec débriefing  

 

Contenu pédagogique  
 

M ISE EN SITUATION DES PARTICIPANTS  : FACILITATION DES 
ETAPES DU PROCESSUS DE CODEVELOPPEMENT  
 
 

ETAPE 0  
Animer une inclusion pour mobiliser les participants à la créativité  
ETAPE 1 
Exposé du sujet par «  le client  » 
 

ETAPE 2 
Questions de clarification  
« Les consultants  Ö posent des questions d®information et Æ le 
client  » répond  
 

ETAPE 3 
Contrat de consultation  
Définition collective de l®objet du contrat de consultation 
 

ETAPE 4  
Apports des «  consultants  » (impressions, commentaires, 
témoignages, interprétations, suggestions, hypothèses et 
analogies)  
 

ETAPE 5  
« Le client  Ö indique ce qu®il retient et conĂoit un plan d®action 
« Les consultants  Ö l®aident si besoin û finaliser 
 

ETAPE 6 
Apprentissages, régulation et évaluation  
« Le client  » et « les consultants  » partagent leurs apprentissages, 
évaluent la séance et se régulent entre eux en échangeant des feed -
back  
 

 

Objectifs  de la formation  
 
¶ Animer une inclusion  
¶ Faciliter une séance de co -

développement  
¶ Echanger sur les applications et les 

bénéfices de la démarche  
¶ Clôturer un co -développement  

 

 
Public concerné  

 

Tout manager  : Directeur de service, 
manager de proximité, manager 
transversal  

  
Prérequis  : Avoir expérimenté (vécu) 
une séance de codéveloppement  

Durée  : 
0,5 jour, 3h30  

Le co- développement 
professionnel, une approche 
̡̦̤̤̟̥̖̒̚ ̕Я̦̥̠̒- formation, 

̕ЯΆ̙̟̘̖̤̔̒ ̖̕ ̡̢̣̥̦̖̒̚ ̡̠̦̣ ̦̟̖ 
prise de recul sur une  

problématique  

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Animer une réunion de résolution de 
problăme et de plan d®actions par le 
World Café  

V Animer une réunion de résolution de 
problème par les 6 chapeaux de la 
rĄflexion d®E.de Bono 

V Manager par l®Intelligence Collective  

V Animer et conduire des réunions 
efficaces  

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

Initiation au co - développement 
professionnel  
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Durée  :  
4 jours, 28H00  
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Manager par ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ ˴̧̠̝̝̖̥̖̔̚ 

Contenu pédagogique  

 

DECOUVRIR CE QUЯEST LЯINTELLIGENCE COLLECTIVE (IC)  

Partie 1. Donner sur sens à sa présence et au contexte Ь endosser 
la casquette de facilitateur en I.C.  
± Tour de table et prĄsentation des participants : poser l®inclusion d®un groupe 
± Introduction du sujet :  
Ÿ Mise en perspective : casquette facilitateur / casquette manager / casquette 
formateur  
± Rappel sur les 4 grandes missions du management : rouage opérationnel, 
relais stratégique, vecteur culturel, levier de performance et de qualité de vie 
au travail  
± Rappel /3 casquettes du manager : Æ chef Ö - facilitateur - coach  
Echanges participatifs  : intérêt et différence des 3 casquett es 
± Les caractĄristiques du facilitateur en Intelligence Collective ² rôle et posture  

 

Partie 2. ˶̡̩Ά̣̞̖̟̥̖̣̚ ̖̥ ̡̠̞̣̖̟̣̖̔̕ ̝Я̟̥̚Ά̣·̥ ̖̕ ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ 
Collective  
Analyse collective et participative des tenants et aboutissants de l®intelligence 
collective :  
Ÿ GĄrer la complexitĄ d®un systăme et le changement, 
Ÿ Logiques de désengagement et de tensions au travail,  
Ÿ Mobiliser les ressources cachées individuelles et collectives,  
Ÿ Emergence des « 4Co » : coresponsabiliser, coopérer, cocréer pour 
coconstruire  
Ÿ L®Ąvolution nĄcessaire du rďle de manager  
Exercice collectif sur l®usage de l®imaginaire et du symbolique - cocrĄation d®un 
conte mĄtaphorique Analyse du rĄsultat et dĄbriefing sur l®exercice (fond et 
processus)  

Objectifs  de la formation  
 
- Animer ses équipes par la démarche 
d'Intelligence Collective  
- Construire des projets par la pratique de 
l®IC pour un engagement plus fort des 
équipes  

- Adopter la posture de facilitateur  

- Agir suivant les savoir -être adéquats  

 

Public concerné  
Cadres, managers et chefs de projet désirant 
optimiser l®efficacitĄ de leurs équipes en 
s®appuyant sur de nouveaux outils et 
principes de management  

Prérequis  : Connaitre les fondamentaux du 
management  

Méthodes pédagogiques  
 

Chaque session alterne des phases 
expérientielles / Découverte/ interrogatives / 
expositive /  
 

Outils pédagogiques   
- Inclusions et clďtures par des pratiques d®IC 
- Outils d®IC 
- Micro -exercice de pleine conscience  
- Étude de cas, Jeux de rôles, Mises en 
situation  : mise en posture de facilitateur, 
Échanges de bonnes pratiques, Feedback, 
Débriefing  
- Atelier en sous -groupe  
- Temps de métacognition pour une prise de 
recul sur les apprentissages, l®utilisation 
future des outils  
- Feuille de route pe rsonnelle et collective  

 

   Evaluation des acquis de la 
formation  

Co-évaluation par échanges entre 
participants  

Mises en situation  

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 

participants à la fin de la session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Animer une réunion de résolution 
de problăme et de plan d®actions 
par le World Café  

V Animer une réunion de résolution 
de problème par les 6 chapeaux 
de la rĄflexion d®E.de Bono 

V Animer et conduire des réunions 
efficaces  
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˾̟̘̖̣̒̒ ̡̣̒ ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ ˴̧̠̝̝̖̥̖̔̚ 
(suite)  

Contenu pédagogique  

 

Partie 3. ˴̡̠̞̣̖̟̣̖̕ ̖̥ ̡̖̩Ά̣̞̖̟̥̖̣̚ ̝Я̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚̚ Ά̞̠̥̠̟̟̖̝̝̖̚ 
± Exercice collectif (jeu de rďle) sur l®intelligence Ąmotionnelle - débriefing 
individuel sur l®exercice 
Ÿ L®influence des Ąmotions dans la relation û l®autre  
Ÿ Prendre du recul sur son Ątat d®ątre : observer, accueillir et Æ gĄrer Ö ses 
émotions ² développer ses capacités de présence ² adopter une attitude humble.  
± Comprendre les mĄcanismes Ąmotionnels relatifs à la gestion du stress et des 
tensions relationnelles  
Ÿ Avancées des neurosciences en matière de « reconfigurations » possibles du 
cerveau et des comportements associés.  
Ÿ Introduction à la pratique de pleine conscience (protocole MBSR Mindfullness).   
Ÿ Utilisation dans le rôle et à la posture de facilitateur.  
 

Partie 4. ̄Я̡̡̡̣̠̣̖̣̒̚ ̝̒ ̡̠̤̥̦̣̖ ̖̕ ̗̝̥̥̖̦̣̒̔̒̚̚  
± Exercice de cocrĄation d®une vision partagĄe pour dĄvelopper la position mĄta : 
prendre les différents rôles : participant, écoutant, aidant , facilitateur.  
± Thămes abordĄs : la bienveillance ² l®humilitĄ ² le lâcher prise ² la confiance  
± Bilan de la journĄe au format : Æ býton de parole Ö : dĄvelopper l®Ącoute et 
l®authenticitĄ, la prise de recul 
 

Partie 5  ENDOSSER LE ROLE DE MANAGER /  FACILITATEUR 
Le rôle de facilitateur dans une organisation apprenante visant le développement 
de la qualité et la performance opérationnelle  
± Tour de table  

 

Contenu pédagogique  
± DĄmarrage par l®animateur de l®animation du CodĄveloppement 
Ÿ Réflexion individuelle sur les « 3P » (problème/ problématique, préoccupation, 
projet)  
± Notions sur les risques psychosociaux, de qualitĄ de vie et de bien-être au travail 
² par rapport aux apports de l®intelligence collective et du rďle de facilitateur. 
± Notions Æ d®entreprise libĄrĄe Ö et de stratĄgie Æ Employees First Ö. 
Préparation psychique au rôle de facilitateur avec le « stop, feel, go » (micro -
exercice de méditation pleine conscience)  
Expérimentation du Codéveloppement  : comment coconstruire en intelligence 
collective des solutions opérationnelles  
Utilisation d®un cadre et dĄroulĄ prĄcis : coresponsabilité, entraide, la solidarité, 
écoute et bienveillance tout en assumant le double rôle de manager et de 
facilitateur.  
± DĄbriefing sur le rôle de facilitateur  
± Adopter la position mĄta et gĄrer la rĄgulation du processus, tout en intĄgrant ou 
non sa propre participation.  

 
Partie 6. ˶̡̩Ά̣̞̖̟̥̖̣̚ ̦̟ ̧̟̠̦̖̝ ̠̦̥̝̚ ̕Я̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚̚ ̧̠̝̝̖̥̖̔̔̚ ̡̥̒̒̕Ά 
à un contexte donné  
± L®usage du Æ world cafĄ Ö dans la crĄation d®un projet de service 
± Mise en ¸uvre d®un world cafĄ ² expĄrimentation de l®outil 
± DĄbriefing sur le rĄsultat, la posture de facilitateur et le processus d®amĄlioration 
continue dans l®accompagnement de la dynamique du groupe. 

Partie 7. Tirer les enseignements de la session  
± Apports d®ĄlĄments complĄmentaires concernant d®autres outils d®intelligence 
collective (le forum ouvert, ¤) 
± Bilan constructif de la session avec la mĄthode des Æ 6 chapeaux Ö (d®Edward 
de Bono) :  
« Comment percevez -vous le rôle de facilitateur dans le cadre de vos prérogatives 
de manager  ? » 
 
± Feuille de route collective et personnelle 

 

 

SUIVI 

2 ateliers de 3h 30  pour débriefer les 
expérimentations en IC des participants auprès 

de leurs équipes et approfondir  

Durée  :  
4 jours, 28H00  
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          Objectifs  de la formation  
¶ Mettre en ¸uvre une méthodologie participative pour une  cohésion et un 

engagement fort des parties prenantes  /clien ts sur les projets  ² en présentiel et 
distanciel  
¶ Intégrer  la posture  de facilitateur  
¶ Prendre des décisions en tenant compte d u fonctionnement cérébral (notions de 

neurosciences)  
¶ Utiliser l®IC pour un construire et suivre un projet  : animer des séances de t ravail où 

tous les participants  sont acteurs et productifs  ² en présentiel et en digital  
¶ CrĄer un esprit d®Ąquipe (vision et valeurs d®Ąquipe, mission et rďle de chacun) 
¶ Adapter sa communication à chaque interlocuteur  en fonction de son profil de 

préférences cérébrales (modèle Herrmann)  
¶ Utiliser les pratiques collaboratives en distanciel avec des outils digitaux  

       Public concerné  
¶ Tout manager  ou collaborateur souhaitant mettre en place du collaboratif  en 
présentiel et distanciel  : Directeur de  service, Chef d®Ąquipe, Manager transversal , 
Chef des projets  
¶ Tout c onsultant souhaitant acquérir une méthodologie concrète et 
opérationnelle de gestion de projet  

Prérequis  : s®interroger sur ses pratiques de management 
 

      Évaluation des acquis de la formation  
      Des acquis  : tout au long de la formation par questions, mises en situation, auto -
évaluation synthétique en fin de formation, suivi de la pratique intersession . 

         Méthodes  pédagogiques  : Expérientielle / Découverte / Démonstrative /  
          Expositive / Interrogative / Analogique  / Tąte/C¸ur/Corps 

         Outils pédagogiques  :  
Modalités  : présentiel  + distanciel  

- Appr opriation par expérimentation  et mises en situation de facilitation  
- Temps de prises de recul  pour se projeter dans  l®utilisation des méthodes  
- A distance  : utilisation d®outils digitaux : Zoom, Kahoot, Klaxoon, Story Dice ¤ 
- Pédagogie opérationnelle  :  
o Les participants sont acteurs de leur formation  : en fin de chaque journĄe, ils s®engagent en 

posant des objectifs de travail en intersession . 
o Travail intersession  : pratique  en conditions réelles  
o Temps d®analyse û la sĄance suivante en vue d®amélior er la pratique des outils  
- CrĄation d®un groupe ressource : pour une continuitĄ d®apports mutuels aprăs la formation 
- Support  : un livret participant avec les protocoles d®outils collaboratifs, ice-breaker à 

distance  

Durée  :  
4,5 jours , 33h  

2J + 1J Présentiel  
+ 3 séances de 4h  

en distanciel   
 

Pratiquer un management participatif en présentiel et distanciel  

      Contenu pédagogique  
    JOURNEE 1 (7H)  
1)  OUVERTURE DE LA FORMATION ET I NCLUSION  

-Pose du cadre de la formation  
- Inclusion  : Mise en synergie , résonnance (ice-breaker ) et état de réceptivité  
- Poser une intention  : Engager le s participant s à être actif  dans l®apprentissage 
- Pose du cadre de confiance  : cocréation par les participants (animation en IC)  
Prise de recul : Ce qui é été vécu ? Comment vais-je utiliser l®outil  ? pour quels projets ? en quoi est-il 
mobilisateur pour mon équipe ? 
 
2)  EXPERIMENTATION IC  : CREER UNE VISION COMMUNE  
Objectif  : DĄcouverte d®outil d®IC pour lancer une équipe projet  
Création de la vision commune  : outil de futurisation  
Projeter les parties prenantes/ les clients dans la rĄussite d®un projet / leur faire vivre la convergence de la 
vision (dessin)  
Prise de recul  : Ce qui a été vécu ? Comment vais-je utiliser l®outil  ? pour quels projets ? en quoi est-il 
mobilisateur pour mon équipe ? 
 
3)  LA PRATIQUE DE L®INTELLIGENCE COLLECTIVE 
- Sa définition, ses spécificités, ses bénéfices (expérimentation en Intelligence Collective)  
- Les principes fondateurs des pratiques d®IC :  

¶ Le cercle, le  tour de parole ,  
¶ Le cadre de confiance,   

- CrĄer l®engagement : rendre acteurs les membres/les clients (par des rôles, un leadership tournant)  
- Les Ątapes clĄs d®une intervention en IC: 

¶ Le processus complet (avant, pendant, après une intervention)  
¶ DĄroulĄ d®une sĄance (les Ątapes clĄs) 
¶ L®inclusion, la dĄclusion 

- La posture de facilitateur  
 
4)  DECLUSION DE LA SEANCE  
Engagement des parti cipants  :  
Préparer une inclusion  
ou la pose du cadre de confiance pour la prochaine séance.  
 

FORMATION  
INTELLIGENCE COLLECTIVEE  :  

testées sur~40 managers  
97-100% satisfaction (*)  
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     JOURNEE 2 (7H) 
1) INCLUSION - MISES SITUATION  
Mises en situation de posture de facilitateur  
Débriefing et analyse de pratique  
¶ Créer « la synergie  Ö, l®engagement de participants, l®Ątat coach  
¶ Poser un cadre de confiance  d®un groupe 

Temps de feedback  suite aux mise s en situation  
 

2) REVUE DE QUELQUES OUTILS PHARES  
Leurs objectifs  (rĄsolution de problămes, idĄes, plan d®actions¤) et protocoles : 
Forum Ouvert, World Café, les 6 chapeaux de la réflexion, co -développement professionnel, 
futurisation,  mandala holistique, speed boat  ¤ 
Échanges et questions/réponses sur : la pratique des  outils  
 
3) EXPERIMENTATION IC : COCREER LES VALEURS D®UN GROUPE  
DĄcouverte d®outil d®IC pour crĄer les valeurs d®un groupe  
Découverte de la convergence  : ®Cherchons ensemble®®- ou les cartes de valeurs  
Prise de recul  : ce qui a ĄtĄ vĄcu ? Comment utiliser l®outil ? pour quels projets ?  

 
4) EXPERIMENTATION IC : FAIRE EMERGER UNE CHARTE DE BONNES PRATIQUES  
Objectif  : DĄcouverte d®outil d®IC pour développer des comportements et des actions allant 
dans le sens du projet  
a.  Mise en état de créativité  : méthode de visualisation   
b. Émergence du projet à partir des valeurs du groupe: mandala holistique  
c. Prise de recul  : qu®est-ce qui é été vécu ? Comment utiliser ces outils  ? pour quels projets 

? en quoi sont -ils mobilisateurs ?  
 
5) DECLUSION DE LA SEANCE  
V Déclusion  : mise en situation des participants  
V Les apprentissages de la journée  
V Engagement des participants  et objectifs de travail intersession   

TRAVAIL INTERSESSION :  
Faciliter une sĄance d®IC avec un groupe  
Animer une inclusion ou la pose du cadre de confiance ou une déclusion avec un groupe  
 
 

JOURNEE 3 (7H) (DISTANCIEL ) 
1) INCLUSION ² MISES EN SITUATION  
Mises en situation de posture de facilitateur  
Débriefing et analyse de pratique  
¶ Créer « la synergie  », l®engagement de participants, l®Ątat de centrage 
¶ Poser un cadre de confiance  d®un groupe 

Temps de feedback  suite aux mise s en situation  
 
2) DEBRIEFING DU TRAVAIL INTERSESSION  
Temps d®analyse du travail intersession : Analyse des situations, des vécus  et la pratique 
- Exploration et réflexion des pratiques collaboratives  à partir de cette expérience  
Découverte du codéveloppement professionnel  : analyse de pratique d®un participant 
Prise de recul  : ce qui a été vécu ? Comment utiliser l®outil ? pour quels projets ?  
 

3) PREPARER UNE INTERVENTION EN IC   
Étude de cas  : construire une intervention en IC avec un déroulé et un timing (à partir 
d®un guide) 
Réflexions sur  

¶ Choisir le s outils, méthodes en fonction des objectifs et des enjeux  
¶ La chronologie des Ątapes de l®intervention, avec la durée  
¶ Les acteurs impliqués (dans préparation et intervention)  
¶ Préparation logistique et des ressources  

 
4) VALORISER LES PRODUCTIONS  
Comment utiliser et valoriser les productions  :  

o Formaliser un plan d®actions: 1ère Ątape de la mise en ¸uvre d®un projet 
o Les acteurs  
o Communiquer vers parties prenantes   

Échanges et questions/réponses  

5) EXPERIMENTATION IC : RESOUDRE UNE PROBLEMATIQUE  
Object if : DĄcouverte d®outil d®IC   
a. Construire une question générative  (méthode CHP Formation)  
b. DĄcouverte des ® les 6 chapeaux de la rĄflexion d®E.de Bono®® 
c. Prise de recul : Ce qui a été vécu ? Comment utiliser l®outil  ? pour quels projets ? en quoi 

est-il mobilisateur ?  
TRAVAIL INTERSESSION : Faciliter une sĄance d®IC sur un projet en cours  
Préparer  une inclusion tout ou en partie ou la pose du cadre de confiance ou une 
déclusion pour une mise en situation à une prochaine séance  
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Sanction de la formation  : attribution d®un badge aprăs 
évaluation sommative  

Une attestation de fin de formation est remise à chaque 
participant après la formation  

 
(*) Source  : Formétris  ² SKEMA Business School  

 

      
     3 DEMI -JOURNEES EN DISTANCIEL  
DEMI -JOURNEE 1 
1) INCLUSION  
2) S®EXERCER AUX ETAPES CLES DE L®IC  - MISES SITUATION EN DISTANCIEL  

Temps de mises en situation de posture de facilitateur  
¶ Animer une inclusion en distanciel  : Créer « la synergie  », l®engagement, l®Ątat coach  
¶ Poser un cadre de confiance  d®un groupe en distanciel 

Temps de feedback  suite aux mise s en situation  
Temps de débriefing et analyse de pratique du travail intersession  

 
3) FONDAMENTAUX SUR LE FONCTIONNEMENT CEREBRAL  

a. Introduction sur le cerveau   
b. Les chiffres clés du cerveau  
c. Le fonctionnement cérébral  

 
4) LES PRISES DE DECISIONS SOUS L ®ANGLE DES NEUROSCIENCES  

a. 2 systèmes de prises de décisions  en opposition: le limbique et le néocortex  - 
Recherches de D. Kahneman  et autres recherches  

b. Les biais cognitifs  : définition ² pourquoi le cerveau met en ¸uvre des biais cognitifs 
² comment les contourner par la pratique de l®Intelligence Collective 

c. Impacts  des émotions  sur les prises de décisions  
¶ Définition et rôle des émotions  
¶ Utiliser les émotions comme des ressour ces  

Méthodes pédagogiques  : Apports notionnels, mises en situation et utilisation d®outils d®IC 
Bénéfice de la séquence  : Comprendre comment dépasser les biais cognitifs pour des 
décisions éclairées et efficaces ² s®appuyer sur le collectif et l®Ąquipe pour dĄcider 

 
DEMI -JOURNEE 2 

1) INCLUSION  
Temps de débriefing et analyse de pratique du travail intersession  

2) S®APPUYER SUR UN MODELE DE PREFERENCES CEREBRALES POUR ADAPTER 

EFFICACEMENT SA COMMUNICATION ET SA RELATION CLIENT  (début)  
Modèle de communication à Cerveau total : la méthode des préférences Cérébrales de 
Ned Herrmann  

a. 2 thĄories de neurosciences û l®origine du modăle 
b. Les différents modes de pensées  : leurs forces et leurs faiblesses  
V Mises en application du modèle   
 
 

 
DEMI -JOURNEE 3 
1)  INCLUSION  
Débriefing et analyse de pratique du travail intersession  
2)  S®APPUYER SUR UN MODELE DE PREFERENCES CEREBRALES POUR ADAPTER 

EFFICACEMENT SA COMMUNICATION A SON INTERLOCUTEUR  (suite)  
Modèle de communication à Cerveau total : la méthode des préférences 
Cérébrales de Ned Herrmann  

a. Les différents modes de pensées  : leurs forces et leurs faiblesses  
b. Les signes distinctifs pour identifier les profils  
V Mises en application approfondies du  

 
3)  LA MOTIVATION SOUS L ®ANGLE DES NEUROSCIENCES  

a. Les mécanismes de la motivation  
b. Les leviers de motivation  

 
4)  CLOTURE DE LA FORMATION  

a. Synthèse des notions  
b. Déclusion  
c. Engagement des participants  post -formation  
d. CrĄation d®un groupe ressource : les participants créent des binômes de co -

coaching pour poursuivre le travail après la formation et continuer en auto -
apprentissage  

NEUROSCIENCES :  

3 demi-journées 

testées sur ~40 

managers  

 97% satisfaction(*) 
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Les formateurs  
 
Bruno MONTEL  

¶ Après un parcours de Cadre dans un grand groupe, Bruno est indépendant depuis 5 ans. Il a été co -
dirigeant de CHP Formation pendant 4 ans.  

¶ Dispensant le Titre FPA (Formateur Professionnel d®Adultes) du Ministăre du travail, lui-même titré FPA, 
Bruno est le formateur référent  de la formation de formateur chez CHP Formation  : ingénierie 
pédagogique de parcours et animations de formation  

¶ Formé à  la digitalisation des formations en 2019  
¶ Il est certifié DILTS SFM - Dilts Strategy Group. 
¶ Expert en achats responsables et RSE , certifié GRI (Global Reporting Initiative),  il anime des formations 

RSE 
¶ Parcours d®une dizaine d®annĄes en tant que formateur auprès de tout type de public, des cadres aux 

opérationnels, et consultants indépendants  
¶ Co-fondateur de plusieurs associations de transition sociétale, conférencier et auteur sur ces sujets.  

 
 

 

Sophie RODRIGUEZ 
¶ Issue d®un double cursus : Ecole Supérieure de Commerce et Psychologue.   
¶ Sophie est dirigeante de cabinets conseils et formation depuis 11 ans, après un parcours de formatrice 

et consultante commerciale dans le retail  
¶ Formatrice depuis 25 ans, elle forme  et accompagn e les dirigeants et les équipes  
¶ Elle est spécialisée en neurocomportements et agrée Herrmann Europe (modèle des préférences 

cérébrales). Elle dispense des formations en neurosciences, gestion de stress, commercial.  
¶ FormĄe par Marine Simon û l®intelligence collective en 2015, elle accompagne des associations, 

entreprises (start -up, grands groupes, PME) ou collectivités au management participatif  
¶ Formée à la formation de formateur en 1999 et 2017, formée au man agement en 2000, aux outils de 

créat ivité en 2013, à la digitalisation des formations en 2019, à la facilitation graphique en 2020  
¶ Co-fondatrice, avec Bruno Montel de plusieurs associations de transition sociétale, animatrice du 

groupe ®C¸ur et Partage®® 
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Méthodes pédagogiques  
¶ Découverte / Démonstrative / Expérientielle/ 

Interactive  
Outils pédagogiques  
¶ MĄthode des 6 chapeaux d®E.de Bono 
¶ Notions théoriques  
¶ Travail en sous -groupes  
¶ Mises en situation  
¶ Feed-back, débriefing, prise de recul  
¶ Pratiques d®Intelligence Collective 
d®inclusion et clďture 
 

Evaluation  des acquis de la 
formation  

Mises en situation avec débriefing  
Tour de table en fin de séance pour partager les 
apprentissages et le vécu des participants.  
 

Contenu pédagogique  
 

I - PRESENTATION D U CONTEXTE DE LA METHODE  
La pensĄe latĄrale d®Edward de Bono  
Les différentes modes de pensées  
 
II  - EXPERIMENTATION DE LA METHODE DES 6 CHAPEAUX 
AUTOUR D®UN CAS REEL  :  
Etudes de cas pour l®expĄrimentation :  
L®utilitĄ ou les bĄnĄfices d®utiliser la mĄthode des 6 chapeaux en 
management  
 
III  -REVUE EXPLICATIVE DES ETAPES DE LA FACILITATION  
Etapes  du processus ou points de structure de la facilitation  

0. Préparer son intervention  
a. Organiser l®espace, l®affichage pour la facilitation 
b. Préparer le discours de mise en sécurité des 

participants et pose du cadre et règles/principes 
d®Intelligence Collective 

1. Inclusion  
Présentation du processus et de la problématique (la 
question à étudier), des rôles des part icipants (les 
différents chapeaux, le rapporteur).  

2. Répartition des groupes  de participants (si >12 
participants)  

3. Tirage des chapeaux  
4. Discussion  (40 min) avec prise de notes + synthèse  
5. Partages de la synthèse en grand groupe  
6. Clôture et engagements  des participants avec des 
pratiques d®Intelligence Collective 

 

Objectifs  de la formation  
¶ Utiliser le protocole des 6 chapeaux 
de la rĄflexion d®E.de Bono 
¶ Préparer une séance de 6 chapeaux 
et l®adapter û un contexte et û un 
objectif  
¶ Appliquer un déroulé et les principes 
clĄs de l®intelligence collective 

 

Public concerné  
Tout collaborateur ou manager  : 
souhaitant utiliser des pratiques 
collaboratives  

 

Prérequis  : Aucun  

Durée  :  
0,5 jour, 03H30  

Animer une réunion de résolution de 
problème par les 6 chapeaux de la réflexion 
̕Я˶˟̖̕ ˳̠̟̠ 

Les ̤̩̚ ̡̙̖̦̩̔̒̒ ̕Я˶˟̖̕ ˳̠̟̠ font 
̡̣̥̖̒̚ ̛̦̠̦̣̒̕Я̙̦̚ ̖̤̕ ̞Ά̥̙̠̖̤̕ 
classiques de résolution de 
problème et de créativité, extraite 
de son ouvrage «  Six chapeaux pour 
penser  ͋˟ ˴Я̖̤̥ ̦̟̖ ̞Ά̥̙̠̖̕ ̖̕ 
management personnel ou de 
̡̘̣̠̦̖˟ ˺̝ ̤Я̘̥̒̚ ̖̕ ̥̣̥̖̣̒̚ ̝̖̤ 
problèmes en évitant la cens ure 
des idées nouvelles, dérangeantes.  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Atelier Découverte  : le 
codéveloppement  

V Atelier Découverte  : la Méthode du 
World Café  

V Manager par l®Intelligence Collective 

V Animer et  conduire des réunions 
efficaces  

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  
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Méthodes pédagogiques  
¶ Découverte / Active  / Expérientielle / 

Démonstrative  
Outils pédagogiques  
¶ Apports notionnels  
¶ Méthode du World Café  : Expérimentation 

de l'outil  
¶ Travail en sous -groupes  
¶ Mises en situation  
¶ Feed-back, débriefing, prise de recul  
¶ Echanger sur les applications et les 

bénéfices de la démarche  
 
 
 

Evaluation des acquis de la 
formation  

Tour de table en fin de séance pour partager les 
apprentissages et le vécu des participants  

Contenu pédagogique  
 
I - INCLUSION POUR MOBILISER LES PARTICIPANTS A LA 
CREATIVITE 
II- PRESENTATION DE LA DEMARCHE D U WORLD CAFE 
 
III  - EXPERIMENTATION DU WORLD CAFE AUTOUR D®UN CAS 
REEL :  
Etudes de cas pour l®expĄrimentation :  
Exemple de sujets pour l®expĄrimentation : L®utilitĄ ou les 
bĄnĄfices d®utiliser le world cafĄ en management dans une 
organisation  
OU û partir d®un cas amenĄ par un participant 
 
ETAPES DU PROCESSUS  

1. Présentat ion du processus et des sujets des différentes 
tables et les rôles des participants  (animateur, hôte de 
table, rapporteur).  

2. Répartition des participants en sous -groupes  
3. Les rondes de discussions  

a. 1ère ronde  : Discussion du sujet (20 -30 min) avec 
prise de notes.  

b. 2nde  ronde  : l®hďte accueille les nouveaux 
participants. Discussion du sujet (20 -30 min)  

c. 3ième  ronde : l®hďte accueille les nouveaux 
participants. Discussion du sujet (20 -30 min)  
Les participan ts rédigent une synthèse des 
discussions.  

4. Partages et synthèses des discussions en grand 
groupe  

5. Clôture et engagements des participants avec des 
pratiques d®Intelligence Collective 

 
 

Objectifs  de la formation  
¶ Utiliser  le protocole du World café  
¶ Préparer une séance de world café 
et l®adapter û un contexte et û un 
objectif  
¶ Appliquer un déroulé et les principes 
clĄs de l®intelligence collective 

 

Public concerné  
Tout collaborateur ou manager  : 
souhaitant utiliser des pratiques 
collaboratives  

 

Prérequis  : Aucun  

Durée  :  
0,5 jour,  03H30  

Le World Café est un processus 
créatif qui re ̡̣̠̦̥̕̚ ̝Я̞̟̖̒̓̒̔̚ 
̕Я̦̟ ̗̔̒Ά˟ ˽̖̤ ̡̡̣̥̟̥̤̒̔̒̚̚ 
̕Ά̥̥̖̟̥̓̒ ̕Я̦̟̖ ̢̦̖̤̥̠̟̚ ˠ̦̟ ̛̤̦̖̥ 
en petits groupes autour de tables 
puis changent de table à 
intervalles réguliers pour féconder 
les conversations avec les idées 
issues des rotations précédentes.  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Atelier Découverte  : le codéveloppement  

V Animer une réunion de résolution de 
problème par la Méthode des 6 chapeaux 
d®E.de Bono 

V Manager par l®Intelligence Collective 

V Animer et conduire des réunions efficaces  

˲̥̖̝̖̣̚ ̕Ά̧̠̦̖̣̥̖̔ ̖̕ ̝Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ 
Collective  : Le World Café  
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Méthodes pédagogiques  

¶ Découverte / Démonstrative / Expérientielle/ 
Interactiv e 
 

Outils pédagogiques  
¶ Méthode du World Café  
¶ Notions théoriques  
¶ Travail en sous -groupes  
¶ Mises en situation  
¶ Feed-back, débriefing, prise de recul  
¶ Pratiques d®Intelligence Collective d®inclusion 

et clôture  
 
Evaluation  des acquis de la 

formation  
Mises en situation avec débriefing  

Durée  :  
0,5 jour, 03H30  

Contenu pédagogique  
 
I - INCLUSION POUR MOBILISER LES PARTICIPANTS A LA 
CREATIVITE 
II- PRESENTATION DE LA DEMARCHE D U WORLD CAFE 
 

III -REVUE EXPLICATIVE ET MISES EN SITUATION DE DES 
PARTICIPANTS EN POSTURE DE FACILITATEURS  
A PARTIR DES ETAPES DU WORLD CAFE   
Etapes du processus ou points de structure de la facilitation  

0. Préparer son intervention  :  
a. Comprendre le contexte, les objectifs, les attentes 

du commanditaire pour poser les bons sujets  
b. Organiser l®espace, l®affichage pour la facilitation 
c. Préparer le  discours de mise en sécurité des 

participants et pose du cadre et règles/principes 
d®Intelligence Collective 

1. Animer une inclusion pour mobiliser les participants à 
la créativité  

2. Présenter le processus et les questions à étudier, et les 
rôles des participa nts  (animateur, hôte de table, 
rapporteur).  

Organisation et répartition des groupes de participants.  
3.  Instaurer la 1 ère  ronde  : Discussion du sujet (20 -30 min)  
4. Instaurer la 2 nde  ronde  : l®hďte accueille les nouveaux 

participants. Discussion du sujet (20-30 min)  
5. Instaurer la 3 ième  ronde  : l®hďte accueille les nouveaux 

participants. Discussion du sujet (20 -30 min)  
Les participants rédigent une synthèse des discussions.  

6. Animer le partages et synthèses des discussions en 
grand groupe  

7. Clôture et engagement s des participants  avec des 
pratiques d®Intelligence Collective 

 
 

Objectifs  de la formation  
¶ Faciliter un World café  
¶ Préparer une séance de World Café 

avec un contexte, un commanditaire, 
un objectif  
¶ Clôturer un World Café  
¶ Accompagner la suite du World Café  

 

Public concerné  
 

Tout manager  : Directeur de service, 
manager de proximité, manager 
transversal  

 

Prérequis  : Avoir expérimenté le World 
Café 

Le World Café est un processus 
̣̔Ά̥̗̒̚ ̢̦̚ ̡̣̖̣̠̦̥̕̚ ̝Я̞̟̖̒̓̒̔̚ 
̕Я̦̟ ̗̔̒Ά˟ ˽̖̤ ̡̡̣̥̟̥̤̒̔̒̚̚ 
̕Ά̥̥̖̟̥̓̒ ̕Я̦̟̖ ̢̦̖̤̥̠̟̚ ˠ̦̟ sujet 
en petits groupes autour de tables 
puis changent de table à 
intervalles réguliers pour féconder 
les conversations avec les idées 
issues des rotations précédentes.  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Atelier Découverte  : le 
codéveloppement  

V Animer une réunion de résolution de 
problème par la Méthode des 6 
chapeaux d®E.de Bono 

V Manager par l®Intelligence Collective  

V Animer et conduire des réunions 
efficaces  

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

Animer une réunion de résolution de problème  
̠̦ ̖̕ ̡̝̟̒ ̕Я̥̠̟̤̒̔̚ ̡̣̒ ̝̖ ̠̣̝̈̕ ˴̗̒Ά 
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  Objectifs  de la formation  
¶ Savoir mettre en ¸uvre une 

méthodologie pratique et concrète pour 
préparer, conduire et conclure des 
réunions efficaces  
¶ Animer avec aisance des réunions afin 
d®obtenir une participation impliquée, 
des  participants acteurs  et une 
production finale  
¶ Appliquer les principes clés de 
l®intelligence collective 
¶ CrĄer l®engagement sur un projet 

 
  Public concerné  

Tout collaborateur ou manager  : 
souhaitant utiliser des pratiques 
collaboratives  

 

Prérequis  : Avoir déjà animé des 
réunions  
 

Évaluation  des acquis de la 
formation  

Des connaissances  : û l®entrĄe 
(questions).  

Des acquis  : tout au long de la formation 
par des questions et exercices pratiques.  

 

Durée  :   
4 jours, 28H00  
Discontin u :1j+1j+1j

+2 ateliers de 
3h30  

 

˲̟̞̖̣̚ ̖̤̕ ̣Ά̦̟̠̟̤̚ ̖̗̗̖̤̔̒̔̚ ʹ ̝Я̖̒̚̕ 
̕Я̠̦̥̝̤̚ ̕Я̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚̚ ̧̠̝̝̖̥̖̔̔̚ 

 

Méthodes  pédagogiques  : Expérientielle / 
Découverte / Interactive / Démonstrative / Expositive / 
Interrogative / Analogique  

Outils pédagogiques  :  
Apprentissage opérationnel,  
- les participants  sont mis en situation de facilitation  
- Ils pratiquent à partir d ®objectifs prĄcis entre les 3 journĄes 

et les 2 ateliers  
- Pédagogie impliquante  : expérimentations ² avec 

débriefing en position métacognition (prise de recul)  
- Pédagogie par intégration  : A la fin de chaque journée de 

formation  : les participants posent et s®engagent sur des 
objectifs de travail inter séance (expérimentation des 
outils et des apprentissages)  

- Analyse des retours d®expĄriences des participants 
Objectif  ; Dégager les bonnes pratiques, renforcer le savoir -
faire et le savoir -ątre dans l®animation en Intelligence 
Collective  

Contenu pédagogique  
JOURNEE 1 

5)  INCLUSION  
6)  COMPRENDRE CE QU®EST L®INTELLIGENCE COLLECTIVE 

Introduction  
- Ses bĄnĄfices, ses effets sur les participants, au sein de l®entreprise 
et/ou d®un groupe 
- Son utilité  : stratégique, motivationnelle, de cohésion  
¶ Brainstorming et stratégie créative  
¶ Résolution de problème  
¶ ämergence d®actions opĄrationnelles pour un plan d®actions 

concret et stratégique  
- Ses principes clés  : inclusion, cercle, tour de parole  
- Revue de quelques outils phares et leurs objectifs  : 
¶ Forum Ouvert, World Café, Pro -action café, co -développement 

professionnel, Parrallax® 
Formuler les facteurs de succès en Intelligence Collective  
Objectif  : GoĖter un outil d®IC pour intégrer la réussite dans ses projets  : 
Visualisation et futurisation  
- L®intĄgrer dans son propre fonctionnement 
TRAVAIL INTERSESSION : Expérimenter une animation en Intelligence 
Collective sur une question interne au service ou û l®Ąquipe 
 

JOURNEE 2 
1) INCLUSION  
2) EXPERIMENTER LES PRINCIPES D®INTELLIGENCE COLLECTIVE 

(SOLLICITER TOUTES LES RESSOURCES DES PARTICIPANTS) 
- Poser un cadre sécurisant et confidentiel  : les règles de vie du groupe 
et de la réunion  
Ą Pourquoi ? Comment ? Qui ?  
- Créer « la synergie  Ö et l®implication des participants : inclusion  
Ą Pourquoi ? Comment ? Qui ?  

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Animer une réunion de résolution de 
problăme et de plan d®actions par le World 
Café  

V Animer une réunion de résolution de 
problème par les 6 chapeaux de la 
rĄflexion d®E.de Bono 

V Manager par l®Intelligence Collective 

V Animer et conduire des réunions efficaces  

Une attestation de fin de formation est 
remise aux participants à la fin de la 

session  
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˲̟̞̖̣̚ ̖̤̕ ̣Ά̦̟̠̟̤̚ ̖̗̗̖̤̔̒̔̚ ʹ ̝Я̖̒̚̕ 
̕Я̠̦̥̝̤̚ ̕Я˺̟̥̖̝̝̘̖̟̖̔̚ ˴̧̠̝̝̖̥̖̔̚ ˙̤̦̥̖̚˚ 

Contenu pédagogique  
JOURNEE 2 

3) EXPERIMENTER LES PRINCIPES D®INTELLIGENCE 
COLLECTIVE (SOLLICITER TOUTES LES RESSOURCES DES 

PARTICIPANTS )  
- Expérimentation des outils clés  
¶ Expérimenter le tour de parole, la facilitation de la 

crĄativitĄ, la dynamisation et l®implication des 
participants, les différents rôles (hôte, rapporteur, 
maître du temps, animateur, maître du cadre et de 
la bienveillance, mémoire du groupe, attrapeur de 
pĄpites etc¤) 

Travail intersession  :  
¶ Préparer et animer une première réunion  

JOURNEE 3 
1)  INCLUSION  
2)  DEBRIEFING DU TRAVAIL INTERSESSION  

RETOURS D®EXPÉRIENCES ² DÉBRIEFING ET ANALYSE DES 

SITUATIONS , DES VÉCUS , DES ANIMATION  
3)  DEVELOPPER UNE METHODE D ®ANIMATION  

PREPARER SA REUNION  
- COMPRENDRE ET SAVOIR PRENDRE SA PLACE D®ANIMATEUR ² 

FACILITANT  
- PREPARER :  
¶ Le déroulé  : 

Réfléchir au choix des outils, animations, méthodes en 
fonction des objectifs et des enjeux  
Réfléchir à la chronologie et durées des animations  
Réfléchir aux acteurs clés qui prépareront / 
interviendront dans la réunion  
Construire une question gĄnĄrative (base d®animation) 

¶ Les documents, les ressources  
¶ La logistique matérielle  : préparation de salle et du 

matériel  

Contenu pédagogique  
Piloter la réunion  

- Introduire la réunion  : objectif, poser le contexte et l®ordre du 
jour, déroulé de la réunion  
- Traiter les situations non prévues  
- Gérer le temps  
- Synthèses orales par étapes ou en fin de réunion (pré -clôture)  
- Clôturer la réunion par des engagements et le renforcement 
positif  : participants / animateur / hôte  
 

GERER UNE DYNAMIQUE DE GROUPE 
- GĄrer l®aspect Ąmotionnel 
¶ Quelques clĄs sur l®Intelligence ämotionnelle 
¶ Cerner rapidement les réactions, repérer les émotions 

« nocives  », les analyser et les intégrer en tant que 
ressources pour le groupe  

¶ Utiliser la parole pour désamorcer le mal -être  
- Recadrer les participants / le groupe pour conserver l®esprit 
positif  
- Savoir être en écoute active  : les fondamentaux de l®Ącoute 
active (empathie, reformulation, feed back)  
Atelier de suivi de n°1 (3h) : Post-réunion  
- Temps d®Ąchanges / retours d®expĄriences / analyses de la mise 
en pratique + améliorations  
- Programme en fonction des besoins  
- Apports à partir des productions des réunions  
¶ Comment dépouiller, exploiter et formaliser les 

productio ns ?  
¶ Communiquer la suite aux participants des réunions  

 

Contenu pédagogique  
 

Travail intersession  : 
PrĄparer et animer une rĄunion auprăs d®un 
groupe / un service à enjeu (ex  : CoDir) 
Ą Un entretien téléphonique quelques jours 
avant pour analyser les besoins et 
construire l®atelier  
Atelier n°2 (3h)  : Prendre sur sa pratique et 
continuer son auto -formati on 
- Temps d®Ąchanges / retours d®expĄriences 
/ analyses de la mise en pratique + 
améliorations  
- Programme en fonction des besoins  
- Synthèse de la formation et poursuite des 
axes de travail  
Ą Un entretien téléphonique 3 à 4 mois 
après pour faire le poin t des acquis et de 
l®avancĄe 

Durée  :  
4 jours, 28H00  
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˽Я̙̦̞̟̒̚ 
Formations en communication  

et en Intelligence Emotionnelle (IE)  
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Objectifs  de la formation  
 
¶ Enrichir sa pratique managériale en 
favorisant l®efficacitĄ, l®agilitĄ et la 
créativité  
¶ Décrypter les fondements du 

management visuel  
¶ Utiliser à bon escient les outils de 

communication visuelle  
¶ Animer ses équipes avec le 

management visuel  
¶ Favoriser créativité et efficacité dans 

sa manière de gérer son équipe  
¶ Développer bien -être et productivité 

au sein de son équipe  
 
Public concerné  

 
Tout collaborateur ou manager  : 
souhaitant utiliser des pratiques 
collaboratives  

OU 
Encadrant souhaitant mettre en place 
de nouveaux projets  innovants  
 
Prérequis  : Être encadrant utilisateur ou 
promoteur d®un projet 

Management visuel  

Méthodes et outils  pédagogiques  
 

Pédagogie inductive et participative à partir du 
vécu des participants  
¶ Alternance d®apports thĄoriques et de 

travaux de réflexion en groupe  
¶ Expérimentation des outils du visuel au 

sein de la formation  : individuellement ou 
en mode collaboratif  

¶ Elaboration par le groupe d®une stratĄgie 
d®expĄrimentation du management visuel 
dans leur pratique quotidienne  

¶ Animation de séances  de facilitation 
graphique  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Evaluation des acquis de la 

formation  
 

Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 

Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  

 

Contenu pédagogique  
 

LES APPORTS DU VISUEL AU MANAGEMENT  
-  Les apports des neurosciences  
-  Passer du mot à l'image pour mobiliser le ressort affectif et  analogique  
-  Le visuel au service de l®efficacitĄ de la communication et de la 
mémorisation  : les boucles de la communication orale versus les boucles 
de la communication visuelle  
-  Les utilisation du visuel au service du management  : concevoir un proje t, 
préparer une communication impactante, accompagner une intervention 
orale, animer une séance de créativité, restituer une synthèse de travail de 
groupe, coaching visuel d®un collaborateur... 
LES OUTILS D U MANAGEMENT VISUEL  
-  Les principes de la facilitation graphique et le scribing  
-  Le mindmapping et La cartographie de systèmes  
-  La modélisation conceptuelle/stratégique  
-  La fresque de synthèse de proposition  
-  Les templates  
-  Les logiciels et applications digitales  
LES METHODES  DU MANAGEMENT VISUEL  
-  Créer une vision commune  : favoriser les échanges et les réflexions au 
sein d®un groupe afin de lui permettre de construire une vision commune 

-  Collaborer  : sert, alimente et accompagne un processus de colla boration  
-  Innover  : favoriser l®Ąmergence des idĄes et des concepts 
-  Récolter  : la rĄcolte d®informations instantanĄe ou la veille 
-  Trier : le tri et traitement des informations pour identifier les contenus de 

valeurs  
-  Donner à voir  : le traitement  graphiqu e de ces trames et contenus pour 

les donner à voir  
ANIMER SON EQUIPE AVEC LE MANAGEMENT VISUEL  
-  Adopter la posture du facilitateur graphique  
-  Identifier comment animer son équipe avec le management visuel  
-  Définir les conditions nécessaires à la réussite de la démarche  
-  Rassembler le matériel nécessaire  
-  Sélectionner les indicateurs visuels pertinents  
-  Construire le panneau et la matrice de communication  
-  Instaurer des rituels d®animation 

Une attestation de fin de formation est 
remise aux participants à la fin de la 

session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Manager par l®Intelligence Collective 

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

V Animer et conduire des réunions 
efficaces  

www.chpformation.fr   

Durée  :  
2 jours, 14H00  

http://www.chpformation.fr/
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  Méthodes pédagogiques  
Active / Expositive / Interrogative / 
Analogique  
Outils pédagogiques  

- Apports notionnels et connaissances 
théoriques  

- Auto-diagnostic  
- Les discussions, échanges et débats  
- Entrainement : exercices et cas pratiques  

 
Evaluation des acquis de la 

sensibilisation  
 

Des connaissances  : û l®entrĄe (par 
question nement ). 
Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  
 

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 

participants à la fin de la session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

V Savoir s®affirmer par l®assertivitĄ et 
la Communication Non Violente  

V Être plus efficace dans sa 
communication  

Objectifs  de la formation  
¶ Mieux connaître son propre 

fonctionnement /mode préférentiel de 
traitement de l®information  
¶ Identifier le profil cérébral de son 

interlocuteur  
¶ Communiquer et se synchroniser avec 

les différents types de profils  
 

Public concerné  
 

Tout collaborateur  ou manager 
souhaitant enrichir ses capacités de 
communicant  

 
Prérequis  : Aucun  

Durée  : 
0,5 jour, 03H30  

Atelier  : Sensibilisation au modèle des 
Préférences Cérébrales (Herrmann)  

Contenu pédagogique  
 

QU®ENTEND -ON PAR « PREFERENCES CEREBRALES » ? 
 
- Naissance de l®outil : apports des neurosciences  
- Définition des préférences cérébrales,  
- Utilisation du modèl e des Préférences Cérébrales  : 
communication, apprentissage, management  
 
M IEUX SE CONNAITRE : AUTO-DIAGNOSTIC  : DE QUELLE COULEUR 
ETES-VOUS ? 
 
IDENTIFIER LES DIFFERENTS PROFILS 
 
Connaître les différents profils  : 

Å L®analytique 

Å L®organisĄ 

Å Le relationnel  

Å L®imaginatif 
 
COMMENT COMMUNIQUER AVEC LES DIFFERENTS PROFILS  
Entrainement  : Exercice s et mise s en application  en lien 
avec le contexte des participants  
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Objectifs  de la formation  
¶ Appréhender le fonctionnement du 
cerveau sous l®angle des neurosciences 
¶ Mieux connaître son propre 

fonctionnement /mode de traitement de 
l®information (profil cérébral)  
¶ Identifier le profil cérébral de son 

interlocuteur pour se synchroniser et 
améliorer sa communication  
¶ Echanger avec les différents types de 

profils  
¶ Connaître les intérêts / les désintérêts 

personnels de chaque profil  
 
Public concerné  
 

Tout collab orateur ou manager  : 
souhaitant utiliser des pratiques 
collaboratives  

 
Prérequis  : Aucun  

 

Durée  :  
1 jour, 07H00  

Se synchroniser avec son interlocuteur  : 
utiliser efficacement l e modèle à 
Cerveau total ® (Préfé rences Cérébrales de N.Herrmann)  

Méthodes pédagogiques  
Active / Expositive / Interrogative / 
Analogique / Démonstrative  
Outils pédagogiques  

- Apports notionnels et connaissances 
théoriques  

- Auto-diagnostic  
- Feed back, débriefing  
- Entrainement : exercices , études de cas, 

mise en application à partir du vécu des 
participants   

- Echanges  
 

Evaluation  des acquis de la 
formation  

Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  
 

Contenu pédagogique  
 

QU®ENTEND -ON PAR « PREFERENCES CEREBRALES » ? 
- Notions de neurosciences  
- Cerveau droit / cerveau gauche  
- Naissance de l®outil : l®apport des neurosciences û l®origine de 
l®outil 
- Définition des préférences cérébrales  
- Les contextes d®utilisation du modăle des PrĄfĄrences 
Cérébrales  : communication, apprentissage, management  
 
M IEUX SE CONNAITRE 
- Auto -diagnostic  
 
IDENTIFIER LES DIFFERENTS PROFILS ET LEURS CARACTERISTIQUES 
- Connaître  et approfondir  les différents profils  (différents 
modes de pensée)  : 
 L®analytique, l®organisĄ, le relationnel, l®imaginatif 
 
LES CARACTERISTIQUES DES DIFFERENTS PROFILS 
- leur profession -type  
- Ce qu®ils aiment / Ce qu®ils dĄtestent (points de frustration) 
 
PAR QUELS SENS PERCEVEZ-VOUS LE MONDE  ?  
Les personnalités en fonction du canal perceptif  : 
- Le visuel  
- L®auditif 
- Le kinesthésique  
 
COMMENT COMMUNIQUER AVEC LES DIFFERENTS PROFILS  
- Nombreux exercices et mises en application  

Une attestation de fin de formation 
est remise aux participants à la fin 

de la session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Atelier Découverte : le co -
développement professionnel  

V Savoir s®affirmer par l®assertivitĄ et la 
Communication Non Violente  

V Être plus efficace dans sa 
communication  
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Objectifs  de la formation  
 
¶ Connaître son propre mode de 

communication et de gestion des 
relations (photographie assertive)  
¶ Développer son assertivité  
¶ Identifier et comprendre son 

interlocuteur par le modèle des 
préférences cérébrales Herrmann  
¶ Repérer son c anal perceptif pré féren tiel 

et de celui de son interlocuteur pour se 
synchroniser  
¶ Communiquer dans le cadre de 

référence de son interlocuteur  
¶ Acquérir une qualité relationnelle 
d®Ącoute 
¶ Emettre une critique constructive et 

donner son point de vue  
 

Public c oncerné  
 

Tout collaborateur souhaitant optimiser 
sa communication orale et déployer des 
relations de qualité  

 

Prérequis  : Néant  

Durée  : 
2 jours, 14H00  

Méthodes pédagogiques  
Active / Expositive / Interrogative / 
Analogique / Démonstrative / Découverte  
 

Outils pédagogiques  
Formation interactive avec  : 
- Travail en sous -groupe  
- Echanges d®expĄriences, mises en situation, 
dĄbriefing, analyses des situations¤ 

- Autotests pour une meilleure connaissance 
de soi et de ses schémas de pensées  

 
Evaluation des acquis d e la 

formation  
 

- Format spécifique de 2 jours en discontinu 
pour renforcer et expérimenter les 
changements comportementaux  

- Auto-évaluation par feed back avec les 
autres participants et l®intervenant 

- Mise en place d®un tableau d®actions 
concrètes à réaliser pour ancrer les acquis  

 

Contenu pédagogique  
 

FONDAMENTAUX POUR UNE COMMUNICATION DE QUALITE  
- L®attitude corporelle (voix, intonation, ancrage du corps) 
- L®attitude mentale (confiance en soi, croyances limitantes, positive attitude, 

gestion des émotions)  
- Les clĄs de l®Ącoute 
- Notions d®Intelligence Émotionnelle  
 

CONNAITRE SA PROPRE PHOTOGRAPHIE ASSERTIVE DANS LES SITUATIONS 
RELATIONNELLES 
- Mieux connaĉtre son style relationnel par l®autodiagnostic d®assertivitĄ 
- Repérer les 3 conduites inefficaces  : passivité, agressivité, manipulation  
- Mettre en ¸uvre l®assertivitĄ : ClĄs pratiques qui renforcent l®attitude 
assertive  
Ą Méthode DESC  
 

Bilan de la journée 1  : Oser le changement, s®engager sur des actions concrătes 
 

M IEUX COMMUNIQUER A L®AIDE DES PREFERENCES CEREBRALES (METHODE 
HERRMANN) 
- Naissance de l®outil : neurosciences et définition des Préférences Cérébrales  
- Comprendre et utiliser les styles de pensée  : description et utilisation de 
l®outil 
- Quelle couleur êtes -vous  ? Autotest  
- Les différents profils d®interlocuteurs : leurs besoins, leurs frustrations  
- Savoir identifier le profil de son interlocuteur  : 

Reconnaissance des indicateurs (vestimentaires, dĄplacements¤) 
pour mieux appréhender ses attentes  
Exercices d®entraĉnement 

- Les canaux perceptifs  
Par quel sens percevez -vous le monde  ? Autotest  
Quels sont les canaux perceptifs  ? 

 

Bilan de la Formation  : Oser le changement  
S®engager sur des objectifs de changements concrets pour ancrer les nouveaux 
comportements  

Une attestation de fin de formation est 
remise aux participants à la fin de la 

session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

V Savoir s®affirmer par l®assertivitĄ et 
la Communication Non Violente  

V Gestion de conflits  

Nouvelles pratiques pour une 
communication efficace  
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  Objectifs  de la formation  

 
Augmenter ses compétenc es en 
communication  : 
¶ Construire et maintenir des relations 

constructives avec ses différents 
interlocuteurs  
¶ Utiliser des outils opérationnels pour 

communiquer de façon positive dans les 
situations difficiles  
¶ Augmenter sa stabilité émotionnelle, sa 

sérén ité 
¶ Anticiper les situations de conflit par leur 

analyse et leur diagnostic  
¶ S®affirmer dans le respect de ses 

interlocuteurs  : reconnaître ses besoins, les 
exprimer, savoir dire non sans être 
déstabilisé  
¶ Pratiquer la confiance en soi  
 

Public concerné  
 
Tout collaborateur ayant besoin d®amĄliorer 
ses qualités de communicant dans des 
situations délicates et tendues  

Prérequis  : Néant  
 

 

Durée  :  
2 jours,  14H00  

̧̠̣̄̒̚ ̤Я̗̗̣̞̖̣̒̚ ̡̣̒ ̝Я̧̤̤̖̣̥̥̒̚̚Ά ̖̥ ̝̒ 
Communication Non Violente  

Méthodes pédagogiques  
¶ Découverte / Interrogative / Interactive  
¶ Analogique / Ludique / Expositive  

 
Outils pédagogiques  
¶ Autodiagnostic / Feed Back  
¶ Photolangage  
¶ Jeux des questions  
¶ Apports notionnels  
¶ Format en discontinu (1 jour + 1 jour) : pour un 

apprentissage opérationnel, les participants 
pratiquent û partir d®objectifs prĄcis entre les 2 
journées  
¶ Retour d'expériences des participants pour 

dégager les bonnes pratiques  
¶ Mises en situation et études de cas 

professionnels aux jeux de communication, 
aux techniques verbales et non -verbales  
¶ La formation est construite de manière à 
permettre aux participants d®ątre auteur de leur 
Ąvolution. La pĄdagogie s®appuie sur 
l®expĄrience de chacun et la met en évidence  
 
Evaluation des acquis de la 

formation  
Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  

 

Contenu pédagogique  
 
PRATIQUER L®ASSERTIVITE ET L®ECOUTE ACTIVE 
 

Repérer son fonctionnement relationnel  : 
- Connaĉtre sa photographie assertive par l®autodiagnostic 
- Repérer les 3 conduites  : passivité, agressivité, manipulation  
 

S®affirmer tranquillement dans une relation : 
- Adapter ses réactions aux différentes situations  
- Oser demander  
- Savoir dire non, tout en préservant la coopération  
- Technique DESC  
 

Savoir écouter  : pratiquer l®Ącoute active 
- Chercher à comprendre  : savoir poser des questions  
- Être dans l®empathie 
- La reformulation  
- Les 7 răgles de l®Ącoute active 
 

Adapter sa communication à son interlocuteur  
- Se synchroniser avec son interlocuteur  
- Synchronisation non verbale et verbale  
- Les canaux perceptifs (verbal, kinesthésique, auditif)  
 

Gérer la critique  
- L®attitude mentale positive 
- Transformer les critiques en information utiles  
- Exprimer une critique constructive  
- La situation de crise  : identifier intentions et besoins  

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 

participants à la fin de la session  
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Durée  :  
2 jours,  

14H00  

̧̠̣̄̒̚ ̤Я̗̗̣̞̖̣̒̚ ̡̣̒ ̝Я̧̤̤̖̣̥̥̒̚̚Ά ̖̥ ̝̒ 
Communication N on Violente (suite)  

Contenu pédagogique  
 

PRATIQUER LA COMMUNICATION NON VIOLENTE 
Qu®est-ce que la CNV (Communication Non Violente)  : 
- Son origine, sa définition, son esprit  
- Ses champs d®application 
 
Connaître les techniques de la CNV  : 
- Les conditions pour appliquer la CNV avec bénéfice  
- Les quatre étape s : observation, sentiment, besoin, 
demande  
- Les 4 façons de percevoir un message négatif  
 
Pratiquer la CNV  
- Passer en mode non -jugement  
- Engager un dialogue authentique et constructif  
- S®affirmer grýce û la CNV 
- DĄvelopper sa capacitĄ d®ątre û l®Ącoute de l®authenticitĄ 
- Répondre de façon adaptée et non réagir  
- Rétablir un état émotionnel équilibré  
 
GERER SES EMOTIONS : DES OUTILS SIMPLES ET EFFICACES 
- Techniques d®ancrage 
- Techniques de confiance en soi  
- La pensée positive  
 
PLAN DE PROGRESSION PERSONNEL  
- Mettre en ¸uvre son plan d®actions personnel 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 
V Gestion de conflits  
V Mieux Communiquer  : Utiliser la communication à 

cerveau total  
V Être plus efficace dans sa communication  

http://www.chpformation.fr/


 

 

Page 54    

 

  
Objectifs  de la formation  
 
¶ Analyser et diagnostiquer des 

situations de conflits  
¶ Intervenir de façon positive grâce à 
l®utilisation d®outils opérationnels  
 

Public concerné  
 

Tout collaborateur  

 
Prérequis  : Néant  

 

Notre intervenant  : 
 

Après avoir été manager et chef de 
projet, Guy Bouhaniche est coach en 
management opérationnel, gestion du 
stress et des conflits depuis 12 ans. Il est 
spécialiste prévention RPS et bien -être 
au travail. Il accompagne les cadres et 
dirigeant d®entreprises privĄes et les 
collaborateurs de la fonction publique.  

Durée  : 
2 jours, 14H00  

Gestion de conflits  

Méthodes pédagogiques  
¶ Découverte / Interrogative / Interactive  
¶ Analogique /Expositive  

Outils pédagogiques  
¶ Mises en situation et exercices  
¶ Apports notionnels  
¶ Travail en sous -groupes  
¶ Etudes de cas à partir du vécu des 

participants  
 
Evaluation des acquis  

 
Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  
 

 

Contenu pédagogique  
 

RECONNAITRE ET ANTICIPER LES SITUATIONS CONFLICTUELLES 
- Les sources et causes d®un conflit 
- Les types de conflits et leurs différents degrés  
 
ANALYSER ET DIAGNOSTIQUER UNE SITUATION CONFLICTUELLE  
- Se poser les bonnes questions  
- Trouver le problème de fond  
- Comprendre les fondements des comportements humains à 
la base des conflits  
- Connaître les attitudes possibles dans un conflit  : 
confrontation, évitement, coopération, compromis  
 
TECHNIQUE DE RESOLUTION DES CONFLITS  
- Pratiquer l®Ącoute active 
- Pratiquer la communication non -violente  
- Pratiquer la communication assertive  
 
METTRE EN PLACE UN PROCESSUS DE MEDIATION ET UNE 
SOLUTION  
- Quelle solution choisir  : dans quelles situations, pour quels 
enjeux  ?  
 
GERER SES EMOTIONS ET CELLES DE L®AUTRE 
 
METTRE EN PLACE UN SUIVI DES SOLUTIONS 
 

Une attestation de fin de formation est 
remise aux participants à la fin de la 

session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

V Savoir s®affirmer par l®assertivitĄ et 
la Communication Non Violente  

V Être plus efficace dans sa 
communication  
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Objectifs  de la formation  
Å Développer des compétences relationnelles  

Å Accueillir sereinement les personnes en tension  

Å Transformer et désamorcer les comportements 
agressifs de l®interlocuteur 

Å Utiliser ses compétences relationnelles et 
émotionnelles pour réagir sans se sentir impacté  

Å Adopter des réflexes comportementaux adéquats  

Å Pratiquer des outils et incarner une posture pour 
enrayer les situations conflictuelles  

Å Identifier et créer du soutien en cas de conflits 
®douloureux® 

Å AmĄliorer sa qualitĄ de vie au travail par l®intelligence 
émotionnelle  

 
Public concerné  

Tout collaborateur souhaitant avoir des outils de 
gestion de conflits - Prérequis  : Aucun  

 

Notre formatrice/ facilitatrice  
Amélie Dassonville, 

Après 10 ans dans les ressources humaines, en 
entreprise et en associations, Amélie devient 
formatrice en communication bienveil lante et 
facilitatrice en théâtre forum et co -développement 
professionnel.  
Thérapeute pendant 10 ans, elle anime des formations 
autour de la gestion de conflits, la prise de parole en 
public, en particulier en insertion professionnelle. La 
relation à soi,  û l®autre, au collectif est au c¸ur de ses 
formations .  

Durée  :  
3 jours, 21H00  

Désamorcer  une relation conflictuelle  

Méthodes et moyens pédagogiques  
Å La méthode active et participative, basée sur les 

situations concrè tes et les problématiques  des 
participants.  

Å Alternance d®exercices pratiques, 
d®expĄrimentations et d®apports notionnel. (CNV, 
neurosciences, médiation)  

Å Travail sur la respiration, la gestion du stress par 
le corps, le ressenti corporel des émotions.  

Å Théâtre forum (interactif), situations et 
propositions apportées par les participants.  

Å Echanges positifs,  prises de conscience et 
petits pas concrets.  

Å Pose d®objectifs personnels d®engagement et de 
pratique  
 

Evaluation des acquis de la formation  
 

   Des connaissances et des besoins  : û l®entrĄe 
(questionnaire).  
  Des acquis  : tout au long de la formation par des 
questions et exercices pratiques . 

     Contenu pédagogique  
 

RECONNAITRE SES EMOTIONS ET CELLES DE L®AUTRE 
- Exprimer les 4 émotions primaires  
- Reconnaitre les sentiments  
- Identifier les besoins derrière les émotions (communication non 

violente et pyramide de Maslow)  
PRENDRE SOIN DE SOI POUR ETRE MIEUX AVEC LES AUTRES 

- Développer la conscience de ses points forts e t l®estime de soi  
- ExpĄrimenter l®auto -empathie (Communication non violente)  
- Accueillir ses émotions  
- Remplir son réservoir affectif  

DEVELOPPER SES COMPETENCES RELATIONNELLES 
- Pratiquer l®Ącoute empathique, observer le langage non verbal  
- S®exercer û la reformulation, û reconnaĉtre le besoin  
- DĄvelopper l®assertivitĄ, s®affirmer tout en respectant l®autre 
- Recadrer avec bienveillance, rappeler les règles  

TRAVAILLER SA POSTURE DANS UNE RELATION CONFLICTUELLE  
- Connaître les attitudes possibles dans un conflit  : confrontation, 

évitement, coopération, compromis  
- GĄrer son stress par la respiration et l®ancrage 
- Comprendre le fonctionnement du cerveau en cas de conflit  

REGULATION DU CONF LIT  
- Sortir du triangle de Karpman  
- Reformuler, travailler le dialogue et la compréhension mutuelle  
- Intervenir en tant que tiers pour apaiser un conflit  

METTRE EN PLACE UN SYSTEME DE SOUTIEN : 
- Organiser des binômes empathiques  
- Identifier les médiateurs  

Une attestation  de fin de formation  est remise  
aux participan ts à la fin de la session  

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

ṉMieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

ṉÊtre plus efficace dans sa co mmunication  
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Objectifs  de la formation  
¶ Mettre à profit et apprivoiser les émotions 

vues habituellement comme 
perturbatrices  
¶ Intégrer les émotions comme levier de 
performance et motivation d®Ąquipe 
¶ Appréhender les leviers de motivation des 

individu s 
¶ Savoir formuler une critique  
¶ Adapter sa communication  
¶ Utiliser la méthode des 6 chapeaux pour 

impliquer les collaborateurs dans une  
réunio n 
 
 
 

Public concerné  
Tout manager  
Prérequis  : Connaître les fondamentaux du 
management  
 

 

Suivi sous forme ̕Я̥̖̝̖̣̒̚ 
 
Un atelier de 3H 00 est prévu 2 mois après la 
formation  
Pédagogie en mode coaching et animation 
participative  
 

Finalités  : 
¶ Prendre du recul sur sa pratique  
¶ Connaître un nouvel outil enrichissant 

sa pratique  
Partie 1 : Supervision de pratique  
Partie 2 : Adapter sa communication  

 
 

Durée  :  
2,5 jours, 

17H30 Méthodes et outils pédagogiques  
 

Å Animation fortement participative et 
engageante grýce û l®expĄrimentation 

Å Une partie théorique illustrée de façon 
pédagogique  

Å Animation inspirée des outils d®Intelligence 
Collective  
 
Evaluation des acquis de la 

formation  
 

Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par 
des questions et exercices pratiques.  

 

Contenu pédagogique  
 

MANAGER LA MOTIVATION : COMPRENDRE LE LIEN ENTRE 
MOTIVATION ET PERFORMANCE 
-  Éclairage sur la motivation  : apports scientifiques et recherches en 
neurosciences  
-  Les différents types de motivation  : intrinsèque et extrinsèque  
-  Comprendre le lien émotions/motivation et performance  

Ą Retours d®expĄriences : prise de recul sur la motivation des 
collaborateurs  

-  Motiver son équipe  : les leviers pour un manager  
Ą Animation en intelligence collective  
 

NOS EMOTIONS  : PREMIER FACTEUR DE REUSSITE 
-  Les émotions  : apport des neurosciences  
-  Les caractĄristiques de l®Intelligence ämotionnelle 

Ą Autodiagnostic  Intelligence Émotionnelle  : Test de Goleman  
- Nos émotions fondamentales  

Savoir les identifier chez soi et chez l®autre 
Les apprivoiser et les mettre à profit  : chez soi et chez l®autre 
Comment formuler une critique constructive  : la méthode DESC  

-  Le rďle du miroir Ąmotionnel dans l®efficacitĄ d®un groupe  
Ą Expérimentation  : animation en co -développement professionn el 
Ą Partage des représentations  : tour de table - comment a ĄtĄ vĄcu l®outil 

 
PRENDRE UNE DECISION PAR LA METHODE DES 6 CHAPEAUX 
D®E. DE BONO  
-  Introduction et explication de la méthode  
-  Expérimenter la méthode de résolution de problème  

Ą Animation de l®outil par un/des participant(s) 
-  Partage des représentations  
-  Appropriation des bĄnĄfices de l®outil dans son quotidien opĄrationnel 

Ą Animation en intelligence collective  
 
 
 

ELABORATION D®UN PLAN D®ACTIONS PERSONNALISE 

Une attestation de fin de formation est 
remise aux participants à la fin de la 

session  

 
Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

V Savoir s®affirmer par l®assertivitĄ et 
la Communication Non Violente  

V Maintenir ou retrouver sa 
motivation  

Mobiliser les ressources émotionnelles 
pour une équipe performante  
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Objectifs  de la formation  
 

Å Présenter avec aisance des films lors 
de projections  

Å Animer des dĄbats et s®affirmer lors de 
ses interventions  

Å Développer son écouter active et sa 
répartie  

Å Avoir de l®impact et capter l®attention 
d®un auditoire 

Å S®exprimer clairement et gagner 
en confiance  
 
 

Public concerné  
 

Tout collaborateur ayant à animer des 
débats ou des réunions face à un 
public  
 

Prérequis  : Aucun  
 
 

Notre expert  
   Issue du théâtre (Cours Florent), notre 
formatrice est experte en prise de parole, 
elle a participé pendant 15 ans, au 
niveau national à la ligue d®improvisation 
théâtrale.  

Durée  : 
3 jours,21h 00  

 

Prise de Parole en Public  

Méthodes et moyens pédagogiques  
 

Å Apports notionnels  

Å Mises en situation, exercices ludiques de diction, de 
créativité, de storytelling à partir du contexte des 
participants  

Å Mise à disposition de documents supports de la 
formation  

 
Evaluation des acquis de la formation  

 
Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  :  

Å L®Ąvaluation des acquis se fait par observations, 
échanges, feed  back et débriefings collectifs et par le 
formateur  

 

Contenu pédagogique  
I- L®IMPROVISATION COMME OUTIL DE DEVELOPPEMENT DE 

COMMUNICATION  
a. PrĄsentation de l®improvisation comme outil de développement de 

communication  
b. Ice breaker: prĄsentation sous forme d®interview (le participant est 

mis en lumière par un autre participant)  
c. Association d'idées : Chaque participant doit rebondir sur un mot 

qui est donné et en relancer un en rapport  
II- CONSTR UIRE UNE LEGENDE COMMUNE  
a. Une histoire est créée de bout en bout avec un début et une 

moralité.  

III- IMPROVISATION D ®UNE PUBLICITE  
a. Trouver les arguments impactants de la publicité  
b. Inventer un produit qui n®existe pas, trouver des caractĄristiques 
c. Trouver un slo gan  
d. Mise en scène et mise en mouvement de la publicité  

IV- BANDE ANNONCE IMPROVISEE  
a. Brainstorming collectif pour créer un scénario  
b. Construction du pitch  
c. Répartition des rôles pour jouer la bande annonce  

 
V- INTERVIEW ET DEBAT IMPROVISE  
a. A partir du scénario créé, les participants animent l'interview d'un 

acteur ou du réalisateur  
b. Les participants animent un débat sur le sujet du film/scénario  

 
VI- LES BASES DE LA COMMUNICATION  
a. Placement de la respiration, positionnement du corps et de la voix  
b. Les bases de la communication et de la prise de parole  
c. Exercice : préparation d'une présentation d'un film en respectant 

les bases théoriques de la communication et de la prise de parole  
d. Mise en situation : présentation du film - 1 participant joue le 

cinéaste et les autres qui jouent le public.  
e. Feed back et débriefing pour trouver les forces et les  axes 

d'amélioration  

Une attestation de fin de formation est 
remise aux participants à la fin de la 

session  

 
Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Gestion individuelle du stress  

V Animer des rĄunions efficaces û l®aide 
d®outils d®Intelligence Collective 

V Mieux communiquer pour motiver on 
équipe  
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˽Я̙̦̞̟̒̚ 
Formations en efficacité personnelle  
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Objectifs  de la formation  
 
¶ Mettre en ¸uvre une 

méthodologique pratique et 
concrète pour préparer, conduire et 
conclure ses réunions  
¶ Animer avec aisance ses réunions 

pour obtenir une participation active 
de tous les particip ants  
¶ Concevoir la réunion comme un outil 

de management de communication 
interne, et de cohĄsion d®Ąquipe 
 

Public concerné  
 

Toute personne ayant à préparer, 
animer et encadrer des réunions pour 
des réunions efficientes et 
impliquantes  

Prérequis  : Encadrer une équipe ou un 
projet  

Durée  : 
2 jours, 

14H00  
 

2 jours, 
14H00  

Méthodes pédagogiques  
Å Découverte / Interrogative Interactive 

/Analogique / Ludique / Expositive  

Outils pédagogiques  

Å Format en discontinu (1 jour + 1 jour)  : pour un 
apprentissage opérationnel, les participants 
pratiquent û partir d®objectifs prĄcis entre les 2 
journées  

Å Le retour d®expĄriences des participants 
permet de dégager les bonnes pratiques et 
renforcer le savoir -faire 

Å Pédagogie interactive, avec mises en situation 
et études  de cas professionnels  

Å Large place consacrée à la prise de parole en 
public  : aux jeux de communication, aux 
techniques verbales et non -verbales  

 

Evaluation des acquis de la 
formation  

 
Des connaissances  : û l®entrĄe (questions). 
Des acquis  : tout au long de la formation par des 
questions et exercices pratiques . 

Contenu pédagogique  
 

Jour 1 Ь Développer une Méthode  
 

DEFINIR SON ROLE ET LES QUALITES DE L®ANIMATEUR DE 
REUNION  
-  Veiller à l®implication des participants 
-  Faciliter les Ąchanges et la production d®idĄes 
-  S®appuyer sur les spĄcificitĄs de la dynamique des groupes 
-  Favoriser la créativité en utilisant  
-  Avoir un esprit positif et un langage positif  
 

PREPARER AVEC METHODE SA REUNION  
-  Identifier le type de réunion à animer  : information, 
nĄgociation, consultation, dĄcision, suivi du projet¤ 
-  Préparer  : 
 - Choisir son plan  : chronologique, dialectique¤ 
 - Préparer les documents  
 - ätablir l®ordre du jour, définir la durée  
 - Préparation matérielle  : salle, ordre du jour, 
convocation¤ 
 

PILOTER LA REUNION 
-  Introduire la réunion  : objectif, contexte et ordre du jour, mode 
de fonctionnement des participants  
-  Traiter les situations non prévues  
-  Gérer le te mps de parole et maintenir le fil conducteur  
-  Maintenir la cohĄsion et l®implication de l®Ąquipe 
-  Gérer le stress, gérer le temps  
-  Faire la synthèse orale de chaque étape de la réunion  
 

PLAN D®ACTIONS ² SEANCE 1 
- Engagements des participants sur des  objectifs de mise en 
¸uvre de leurs prochaines rĄunions 

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 
participants à la fin de la 

session  

 

Vous pouvez aussi être intéressé par  : 

V Manager par l®Intelligence Collective 

V Mobiliser les ressources émotionnelles 
pour une équipe performante  

V Mieux communiquer  : utiliser la 
communication à cerveau total  

Animer et conduire des 
réunions efficaces  




