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Le contexte

o Le dirigeant créateur dans sa course au
développement et apres le temps souhaite
apporter une nouvelle perspective a ses
pratiques et a son quotidien.

o Le dirigeant créateur souhaite  étre
accompagner pour prendre le recul nécessaire
pour optimiser ses missions : de decideur, de
meneur d’hommes, dambassadeur de la
relation client et adopter des pratiques
manageériales efficientes avec les ouitils
indispensables a la réussite de son entreprise



V
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Notre offre S o

Nous vous proposons un parcours de formation basé sur 5 axes :

Au démarrage de ce parcours un Assessment avec I'outil DISC
Comment fonctionne votre pilote automatique au travail?

Ces axes de développement seront traduits en objectifs mesurables et formalisés dans un contrat
tripartite

La communication

* Mon style de communiquant et mes points forts : 3h

* Mes comportements en situation de conflit et mes réactions : 3h

* Mon efficacité relationnelle avec les gens difficiles 2h
Optimiser ma relation client

+ Etre attentif au style de votre acheteur : 2h

» Répondre au style de votre client : 3h

« S’entrainer au processus de vente en 7 étapes: 3h
Bilan et échanges d’expériences 3h

Meneur d’hommes et de femmes vers I'efficacité

» Evaluer votre niveau d’aisance en management : 2h
* Prendre en compte les objectifs et les peurs de vos collaborateurs : 2h
* Adapter votre style selon le niveau de volonté et d'aptitude: 3h

Créer une équipe naturelle

« Le DISC pour définir ou créer (recrutement ) le profil de votre équipe : 2h
« Identifier les style de chacun et leur réle dans I'équipe : 2h
* Les points forts et la motivation dans le travail: 3h
» Adapter mon style (en réunion) a mes collaborateurs 3h

Bilan et échanges d’expériences 3h
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Les bénéfices du parcours
« Dirigeant Créateur »

Avoir une vision plus large de vous et de votre impact sur votre
environnement

Ouvrir les yeux sur la diversité de la nature humaine pour mieux
comprendre nos propres frustrations.

Le DISC est une réussite depuis 30 ans, C’est un outil simple, puissant
et facilement applicable

vous apporter votre grille de lecture et I'expérience de la gestion de
votre environnement.

Travailler sur vous et évaluer votre comportement en situation de
communication, de vente, de management et de gestion de vos
ressources humaines

Développer une attitude positive dans la gestion des conflits (méme
ceux qui ne sont pas de votre responsabilité)

Développer une perspective d’actions sur vos nouveaux
apprentissages et competences acquises



Bilan DISC
pour le Dirigeant Createur?

o Objectifs : mesurer son niveau de compétences sur processus clés de
comportement au travail
o Résultat attendus :
identifier :

Sa perception de I'environnement

Son action sur cet environnement

Votre modele de profil DISC

Vos habitudes de travail en milieu professionnel

\\/(IJ,S, ten?ances: I'action, travail en équipe, pensée analytique, étre
a I'écoute...

Votre plan d’action;: le profil des gens avec qui vous aimé travailler,
la tAdche ou la relation, prise de decision, communication...

Vos besoins pour étre plus efficace

o Durée moyenne : 1H30 heure par personne



Module 1: Communiquer

o Alissue de ce module les participants auront appris a :

Comprendre les implications de son style DISC
Développer une plus grande conscience de soi

Mieux comprendre comment mes comportements sont
percus ?

Développer de I'empathie en situation de conflit

Gérer de maniere efficace et pertinente un conflit

Utiliser le retour des autres pour renforcer mes
compétence relationnelles

Etre dans une dynamique apprenante pour vous et pour
leur équipes



Module 2:
Optimiser ma relation client

o Alissue de ce module les participants auront appris a :

S’appuyer sur le modele DISC de la nature humaine pour
déceler la diversité de vos clients et I'impact sur le
processus de vente

Déceler les déclencheurs d’achats des vos clients
Ajuster votre style de vente aux préférences de ses clients

Découvrir les moyens d’adapter instinctivement vos
stratégies de vente

Développer des relations plus efficaces avec vos clients



Module 3:

Meneur dhommes et de femmes
vers |'efficacité

o AVlissue de ce module les participants auront appris a :

|dentifier le style DISC de vos salariés et leurs besoins de
perfectionnement propre a chacun.

Comprendre les objectifs et les peurs de chacun au sein de
votre équipe

Adapter votre mode de management selon le niveau
d’autonomie de chacun

Reconnaitre et gérer les attitudes d’opposition et résistance
de vos collaborateurs

Former des collaborateurs dynamiseés, efficaces et engagés



Module 4:
Créer une equipe naturelle

o A Tlissue de ce module les participants auront appris a :
Créer le profil de mon équipe qui recruter ?
Définir le profil de mon équipe
Réduire les sources de confusion et de complexité quant
a la compréhension de ses collaborateurs

Prendre conscience des points forts et des limites
uniques que chacun apporie a son équipe

Trouver des moyens d’optimiser ses forces et sa
motivation dans son environnement

Utiliser les retours d’information afin d’améliorer la
performance des on équipe.

Adapter son comportement pour étre plus efficace avec
chacun de mes collaborateurs.



Le planning

Nous vous proposons un parcours de formation basé sur 5 axes :

Au démarrage de ce programme un Assessment avec l'outil DISC
Comment fonctionne votre pilote automatique au travail?

Ces axes de développement seront traduits en objectifs mesurables et formalisés dans un contrat tripartite

La communication
*  Mon style de communiquant et mes points forts :
+  Mes comportements en situation de conflit et mes réactions :
»  Mon efficacité relationnelle avec les gens difficiles

Optimiser ma relation client
«  Etre attentif au style de votre acheteur :
* Répondre au style de votre client :
«  S’entrainer au processus de vente en 7 étapes:

Bilan et échanges d’expériences

Meneur d’hommes et de femmes vers I'efficacité
+ Evaluer votre niveau d’aisance en management :
+ Prendre en compte les objectifs et les peurs de vos collaborateurs :
+  Adapter votre style selon le niveau de volonté et d’aptitude:

Créer une équipe naturelle
* Le DISC pour définir ou créer (recrutement ) le profil de votre équipe :
+ Identifier les style de chacun et leur réle dans I'équipe :
* Les points forts et la motivation dans le travail:
+  Adapter mon style (en réunion) a mes collaborateurs

Bilan et échanges d’expériences
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Dates 2009

le 17.février

Le 18 février
Le 19.février
le 12 mars am

le 26 mars am
le 3 avril am
le 9 avril am
le 23 avril am

le 4 mai am
le 4 mai am
le 18 mai am

le 11 juin am
le 11 juin am
le 25 juin am
le 25 juin pm

10 juillet pm



Votre contribution

Nous vous proposons la répartition par module compte tenu que le

(02N e)

o
o

o

passage du test le premier pré-requis a ce parcours
test sur le net +Débreiffing 1h30 de votre profil DISC

La communication
Optimiser ma relation client
Bilan et échanges d’expériences

Meneur d’hommes et de femmes vers l'efficacité
Créer une équipe naturelle
Bilan et échange d’expérience

Votre investissement comprend :

o

o
o
o

La préparation de l'intervention

Le matériel utilisé par I'animateur

La documentation remise aux participants

L’analyse et I'animation des reunions de preparation et de suivi

Tarif HT

Pépiniere

/ personne
250€

550 €
450 €
150 €

550 €
550 €
150 €
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contact pour étude

Je vous propose une etude de vos besoins
lors d’'une rencontre individuelle

Bernard QUIDARRE
Coach & Formateur
06.21.37.21.04
quidarre.bernard@orange.fr
ENERGIE MANAGEUR
99 route d’Espagne Bat B
31100 TOULOUSE



