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Notre
mission l

“ENGAGER LES MANAGERS VERS LA PERFORMANCE
COMMERCIALE”

« Quand on a fini de changer, on a fini de vivre. » Benjamin
Eranklin




Form'Action Conseil

OBJECTIFS

Finalite :

Engager plus rapidement et plus efficacement les collaborateurs sur les projets de transformation et de performance
collective.

Missions de Form’Action Conselil :

» Accompagner les managers en ateliers pour faciliter 'appropriation des changements RH /Commerciaux

» Certifier les managers sur des parcours de formation managériale.

» Coacher les dirigeants et Managers pour decupler leur potentiel

» Proposer des dispositifs engageants de Formation a distance et en présentiel pour permettre aux managers de
monter rapidement leur niveau de jeu



Form'Action Conseil

QUELS BENEFICES
VOUS APPORTE
FORM’ACTION-CONSEIL ?

Vous Aider a concevoir une nouvelle strategie
commerciale/client grace a un regard extérieur
et innovant.

Coacher les dirigeants sur la conduite des
projets « TRANSFORM ».

Contribuer a la réussite de vos missions de
transformation par un savoir-faire et une
démarche méthodologique.

Enclencher des changements culturels sur le
management, le leadership, I'intelligence
collective.

Contribuer a I'amélioration de la qualite de vie
au travail de vos collaborateurs par la question
des compétences (sens et employabilité).
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DIRECTEURS COMMERCIAUX

Accompagnement sur la strategie commerciale
Animation ou coaching des equipes

A QUI S’ADRESSE commerciales

’ Création Ecole de vent
FORM'ACTION-CONSEIL DRH/SIaRE)CTI(C)(;\JeFoeRﬁATeION
?

Création de Reférentiel de management/université d’entreprise
Formation Management/néegociation/ Excellence Client
Coaching Management d’équipe
Vidéo-Learning

DIRECTION GENERALE

Programme de transformation Client
Diagnostic d’activiteés
Animation et séminaire CODIR sur
Innovation

Coaching de dirigeant



s Le concept de “Video

Form'Action Conseil

* ”
learning

- Auto-évaluation de depart

- Ancrage memoriel par des eléments visuels et sonores

- Mises en situation des problemes quotidiens des managers

- Utilisation du questionnement (mode coaching) “ '

- Retour et partage de 25 ans expérience de I'expert &

- Structure des modules favorisant mémorisation (création de palais mentaux virtuels pour le fil rouge
pédagogique)

- Personnalisation des situations a travers seances de coaching individuel et collectives
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A : Reussir ses premiers pas en management

1-Evitez d’emblée les 6
pieges du
management !

2-Endossez vite les 4
roles du manager !

3-Gagnez rapidement la

confiance de votre chef
|

4-La communication
adaptée grace au
DISC!

Déjouer les differents pieges du management qui reposent sur des
croyances limitantes ; Apprenez a vous poser les bonnes questions
pour bien assoir votre changement d’identite professionnelle.

Comprenez rapidement ce qu'on attend de vous en tant que manager
en endossant tour a tour les roles de coach, de pilote, de chef et de
leader.

Comme il est important d’installer un climat de confiance serein
entre vous et votre hiérarchique des les premiers moments ;
comment le faire en toute sérénité notamment au travers de vos
bilatérales réussies?

Le manager peut commettre bien des erreurs en termes de
communication ; comment comprendre les preférences de
communication de ses collaborateurs au travers du modele DISC et
accroitre la qualite de ses messages?
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\7 / B : Dynamiser la Performance
Form'Action Conseil /
& 5-Favorisez la performance Comment bien exercer son role de coach en utilisant correctement la
% 9'/ individuelle par la boussoledu boussole du management qui va vous permettre de développer le plein
eV
Q ) management ! potentiel de vos collaborateurs?

Quels sont les écueils a éviter en management collectif ? Utilisez les

6-Favorisez la performance leviers de la coopération, de la confiance et de I’animation pour rendre

collective.

tonique votre équipe et I'accompagner dans le changement avec succes.

o . Endossez sans complexe votre role d’autorité en fixant clairement les
7-Pourquoi fixer les regles . s ,
. regles, en partageant vos valeurs et en précisant les consignes de

c’est important? s ..
I'équipe. Vous allez gagner un temps precieux.
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C : Affrontez les situations déelicates avec serénite I

8-Comment remotiver
un collaborateur ?

9- Le manager en eaux
troubles

10- Recadrer son
collaborateur sans degat
collateral

11- Comment déeléguer de
maniere efficace

Combien il est important de lire les signaux de demotivation
d'un collaborateur pour eviter le pourrissement ; quels sont les
ressorts de la motivation et quelles sont les 7 attitudes pour
rebooster un collaborateur démotive.

Vous avez a gérer d’anciens collegues, des experts. ; comment
le faire sereinement sans risquer de vous isoler et de vous
prendre les pieds dans le tapis.

Vous devez recadrer un collaborateur qui est sorti du cadre ; comment le
faire sans causer de degat collatéral et continuer a travailler
sereinement
avec ce collaborateur ; Apprenez la technique du DESC

La delegation est un art tres utile ; quelles etapes respecter ?
comment deléguer efficacement pour gagner en temps et vous
attelez a vos vraies priorites.



D :Vers l'Excellence de

Form'Action Conseil la 7 .
cquipe A

$_ .0 @ 12- Manager ses équipes Comment assurer les moments collectifs de

de maniere hybride I'équipe en utilisant les moyens hybrides
d’organisation de I’equipe.

13- Leader: les Laissez-vous inspirer par des témoignages inspirants de
questions puissantes a leaders (Louis Schweitzer, Francois Michelin) et posezvous
| vous poser des questions puissantes pour faire grandir vos

equipes !
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2 Offre
Forti Ackion Consal commerciale

Montant du droit de licence pour utiliser ces vidéos Learning

- Abonnement mensuel de 990 euros sur an
Comprenant:

- Acces a un parcours de 15 vidéos (durée 3h) d'une durée moyenne de 12
mn

WY
- Acces a des auto-evaluations

vV
- Acces a des fiches mémo

\ " 4
- Maintenance et mise a jour des modules

A 4
-Acces prioritaire aux seances de coaching
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NOS
REFERENCES




1| DEFINIR ET DEPLOYER LES MARQUEURS

~—— RELATIONNELS DE LA POSTURE SERVICE
=

LE GROUPE LA POSTE

Les marqueurs relationnels de la Posture Service

-Le questionner
sur ses besoins
-Proposer des solutions

pour lui simplifier la vie

Résultats

-Se rendre disponible pour le client
-Connaitre & Reconnaitre le client
-Montrer qu’on lui consacre du temps
-Etre a I'écoute

La courtoisie
-Le bonjour proactif et
-Le regard dans les yeux du client a chaleur ajout A
&
-Le professionnalisme et le respect de la promesse La sécurité
' -La tenue et Le port du signe distinctif de Puniforme

-La conduite automobile exemplaire et
a_confiance

N Définition des
marqueurs de
Objectif .
Définir les marqueurs relationnels des facteurs dans leur posture Service Services
. Préconisations sur
1 les modalités de
L . #2 . e
Animation de groupe de travail dans e e . déploiement
. : Enquéte client sur les services
les établissements PPDC de Beaune, attendus

Paris 9eme, Chalons sur Sadne

#3

Modalités de déploiement des
marqueurs de service




2 |[COACHER LES MANAGERS DE LA BANQUE POSTALE [
AN

YA\ [@18]3
Mobilisation, adhésion et transformation durable des pratiques managériales POSTALE

K = Prendre la température et remobiliser I'ensemble de la ligne managériale (RTF et DTF) lors d’'un séminaire d’une journée
sur I'innovation managériale autour du theme de la Relation Client au sein de I’EBR (facon Hackathon du management)

E = Consolidation des ateliers
= Préconisations et définition d’une feuille de route pour valider la vision de la relation client EBR a horizon 2022

3 = Auto-évaluation des RTF (outil de diagnostic Nouvelles Donnes)
= Introspection sur les thématiques appropriées en lien avec la feuille de route et les priorités définies en phase 2

4] = Déploiement d’un parcours d’accompagnement individuel des RTF adapté a leurs besoins

E = Bilan de la démarche a 6 mois via une séance collective de CODEV entre RTF
= Synthese et préconisations d’un plan d’actions aux DTF pour pérenniser les pratiques managériales en région

EBR LBP :
Proposition d'accompagnement des Responsables Territoriaux Formation (RTF)



sy 3 | TRANSFORMER PAR LA CREATION

v

e D'UNE ACADEMIE DES COMPETENCES

Form'Action Conseil

RENAULT

NOVARTIS

§¢ Nov’
- Academy

Le nouveau programme de formation des
MANAGERS

! DE NOVARTIS 1 |

 Vendre le projet d'une Académie au COMEX

- Définir la strategie liee a la creation d'une Acadeémie des
competences

 Conduire une vraie politique de partenariat avec 'OPCO de
branche

- Constituer une equipe d’experts metiers et mettre en ceuvre les
process de co-construction.

- Définir avec le COMEX les priorités stratégiques de
I’Académie

- Batir les parcours de formation par grands métiers en lien avec
le GPEC

 Ancrer et deployer une culture manageriale

- Animer des séminaires d’intelligence collective




w&ﬁh 4 | TRANSFORMER UN RESEAU DE DISTRIBUTION PAR UNE
5 ) NOUVELLE EXPERIENCE CLIENT

Form'Action Conseil

-

. 2 J {
Découvrez

I'Univers Renault

ol

l’

« Benchmarker en interne et en externe

RENAULT

» Définir les étapes pour lancer une nouvelle offre ou un
nouveau

Service Client

- Définir les moments cle de I'Expérience Client et des essentiels
simples a appliquer

 Enclencher la transformation comportementale

« Un Facteur Clé de Succes : La symétrie des attentions

« Mesurer le changement comportemental

- Communiquer en impliquant le management et mesurer le
changement

- Impliquer les équipes terrain
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2 | 5| BOOSTER UNE STRATEGIE COMMERCIALE

AU SERVICE
DE LAUTOMOBILE
ET DE LA MOBILITE

GNFA

- Fédérer les equipes en définissant des strategies commerciales
par canal

- Booster I'offre par une politique marketing Push

- Professionnaliser les équipes terrain par un plan de
certification

- Déployer des outils de mesure de I'efficacite commerciale :
CRM/ KPI activite

- Lancer des clubs meétiers Clients

- Remettre a plat le fonctionnement et les objectifs de la
plateforme Relation Client.

- Définir des politiques de fixation d’objectif et de remunération
variable coherentes.



?E” 6 | FORMER DES CONSULTANTS A LA VENTE DE PRESTATION DE
CONSEIL

Form'Action Conseil

DELOITTE

- Concevoir un cycle de certification sur la démarche commerciale

« Coupler ce programme de 10 jours avec des possibilités de
promotion associee

| 4] SclencesPo.  IFormation contliu

- Concevoir un programme credible pour des consultants type
DELOITTE
- Animer des formations en entrainant sur des jeux de role

5 V056 s o Sl Deloitte. | D. ParCom ‘

Module 3
La démarche commerciale
Expériences de vente

contextualisés
- Coacher les consultants et les associes sur des projets de

Stéphane Boucher
Hugues Bourcier de Saint-Chafiray

développement commercial




CY 5 | INTERVENIR SUR UN CYCLE DE CONFERENCES INSPIRANTES
U POUR DES ECOLES DE COMMERCE/ENTREPRISE

Form'Action Conseil

LES CONFERENCES MBA ESG

LE MONDE CONFERENCES (1H30-2H00)
CHANGE

* Portraits de Leaders : série de portraits de grands leaders

LUNDI 21 NOVEMBRE - 17H15/20H30

pour inspirer son management et son leadership
* Renault: « Drive the Change » : Témoignages de projets
de transformation engagees chez Renault

* Excellence Client : concevoir une expérience client inéedite
* « World is Changing » : les nouveaux codes

de I'entreprise 2.0

ANMEE PARSTUPHANE BOUCHLI - Disoctoot Formation Y Novank

E7 NVOUIS BOURCIER « Rponsabio do DN partavaant
Foopatioo Malavieadnco ot Trovdux SNCF




24 8| ANIMER UN CYCLE DE CERTIFICATION COMMERCIALE

ﬁgﬂ
SUR 10 JOURS

Form'Action Conseil

Suee

8 Booster votre Chiffre d’Affaire ?
E Diffusez la culture Commerciale dans vos

equipes
g Assurez la perennité de votre agence, PME,
centre de profit
f Prise en charge par le CPF de vos
collaborateurs
et financement par 'OPCO

« Ce parcours a apporte
beaucoup de professionnalisme, d’outils
et de bonnes pratiques a mes équipes pour

développer le CA de chacune de leur Agence; AubinLeduc - ter [

je recommande sans modération »

Direcltsur chez SUEZ
Levallois-Perret, le~de~France, France -



,‘E;’ O |IDEPLOYER UN PROGRAMME D'EXCELLENCE CLIENT CHEZ
TOYOTA FINANCIAL SERVICE

Form'Action Conseil

TOYOTA

« S’orienter client pour mieux satisfaire et fideliser

* Comprendre notre role dans I’expérience client

DRIVING FOR EXCELLENCE

FORMATION RELATION CLIENT  Utiliser les techniques de communication pour favoriser la
qualité de la relation client — au teléphone et par écrit

 Savoir piloter les différentes phases de I'’entretien au

teléphone
== ——  Savoir adapter son comportement pour bien réagir en
T ——— e T . . cppe o
[PpwyS— ; situation difficile
= e T . ’ . o
L E———— * Construire un plan d’actions personnel pour améliorer vos
e (o I
g —— relations de tous les jours

* Beénéficier d'un coaching individuel post-formation




Y 10 [COACHER LES DIRIGEANTS ET MANAGERS POUR DECUPLER
% LEUR POTENTIEL

Form'Action Conseil

™ TOYOTA sue2
 Améliorer la performance de son management a

' == distance
- e, * Renforcer la résilience en temps de crise
f 7 |  Comment se réinventer en favorisant des intuitions
‘\ '\ simples ?
J Al * Du manager producteur au manager coach ? Quelle

place pour l'intelligence émotionnelle ?

« J'ai eu la chance d’étre coaché par Stéphane qui a su me donner des

* Prise de poste manager ou dirigeant

clés pour me faire progresser dans ma facon d’aborder ma carriére » u

s
i

Renaud

 Reussir son insertion ou sa transition

« Stéphane a été mon coach pendant 3 mois: sa capacité d’analyse lui a

«« professionnelle

permis de mieux comprendre ma demande; il a été professionnel,
méthodique et a fortement contribué a l'amélioration de ma

personnalité a 'issue de nos séances »

Kadher
o Des managers en
Fin d’un coaching avec Stéphane Boucher: comment trouver ses o détresse pSYChOlO gique
marques dans un nouveau poste en changeant de posture tout en L. .
restant Opinion Way Avril 2020

soi-méme; et la réussite apparait! Quand au cours d’entretiens de

cadrage, le calme regne, quand les sanctions sont acceptées, quand
'organisation n’est plus remise en cause, alors tu sais que méme si le
chemin est encore long, tu es a ta place! »
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e HYBRIDE D'INTEGRATION La Poste Mobile

Form'Action

LA POSTE =2

MOBILE

« J’ai de tres bons échos de mon
cote, j’ai eu I'occasion de lire les
évaluations et j’ai eu des feed back
directement par des stagiaires.

Ils sont unanimes, la formation et
LE FORMATEUR sont top. »
Myriam Haddad , DRH LA poste
Mobile

Exercer pleinement son role de manager

« Les défis managériaux a relever »

Auto-positionnement
« quel manager étes-
vous ? ».

1 autodiagnostic et 2
modules E-learning sur
les styles de
management et
motivations

Welcome Conf 1

180 “ (3H)

Enjeux du parcours et
les défis managériaux a
relever -

Echanges avec le N+1

Carnet de bord

FAEAAD AALIR LA RASTE AAADI T

* Mettre en ceuvre mes

challenges

Exercer pleinement mon
role manageérial les roles
et les postures associés

module

La dynamique d’une
équipe : objectifs et
régles du jeu, rituels |

sur le "Feedback"

Web Conf 2

Développer des styles de
PP Y 180’ (3H)

management efficaces

Module droit du travail

Les niveaux d’autonomie
et comment adapter son
management

pour manager

1 autodiagnosticet 1

Elearning "assertivité"
et 1 module My story

* FEtudes de cas et quiz

Stéphane BOUCHER + 17 » 3mo

La Poste Mobile / Parcours management (lancement)

5Y | 11 |ICERTIFIER DES MANAGERS DANS UN PARCOURS | =

Présentons-nous !

4

SAKINA EL HARMOUCH

J'ai débuté ma carriére
professionnelle en tant que
conseillére clientéle en centre
d'appels dans le domaine de la
location de voitures. Trés vite j'ai

pu évoluer vers un poste de

superviseur et je I'ai té durant
une quinzaine d'années entre 2001

et 2017

J'ai intégré LPM en mai 2018 en
tant que superviseur au sein de la
DRC, au service Analyse PRO.

Jiapprécie dans mon métier le fait

Enjeux du

parcours+

documents — ! '
importants Planning i mes Voeux } welcome conférence ﬁ

> 2 \ gmm—
+ + + d +
m ».“.»;I" § Stéphane BOUCHER 7o H ® Anonyme 410 : £ Stéphane BOUCHER 7o
T D T T e 3 Planning Grace a ce parcours, j ' Support welcome

is avoir des

sur les différents cas de

"4 uncollaborateur oudes

| relations dégradées avec

£ Stéphane BOUCHER /o
Former tous les managers
de la Poste Mobile :
partager des pratiques
managériales communes ;
capitaliser les bonnes
pratiques

SHoQo

4 Ajouter un comm

* Welcome conf - Les défis
managériaux pour les
managers

* Le 10 novembre 2023 9h12h
en classe virtuelle

* J1présentiel - Mobiliser
Iéquipe

* Le 08 décembre 2023 toute la
journée en présentielle &
Chaville de 9h & 17h

* Animation CV - Gérer les
tensions

relations transverses

| | dégradées . Pouvoir détenir
un Plan Action individualisé
formalisé , structuré.

Welcome Conf- Managers La poste
Mobile

BHoJo

4 Aou

&0 01

Un parcours blended de développement des compétences

Développer une
communication efficace
dans mon management

Dans I'accompagnement
des équipes

Dans les réunions

Dans les entretiens

Dans les situations
tendues

managériales

+ Synchrone Classe virtuelle + modules
digitaux asynchrones

‘ Débriefer / Ancrer

Mettre en ceuvre de
nouveaux challenges

Web Conf 3

180’ (3H)
Accompagner le
développement et les
changements

Les résistances

Les 4 leviers pour faciliter
les changements

Communiquer le
changement

Web Conf 4 Closing
bilan &
consolidation 180’ (3H)

Bilan et ancrage des
outils et postures clés
Cristalliser les nouvelles
pratiques manageériales

Echanges avec le N+1 3
I'issu du parcours



SODICAM

NEGOCIATION
« 10 ans a la SODICAM,

PARCOURS STEPHANE BOUCHER

filiale de RENAULT dans la sl’

distribution BTB.
« Commerce/ Grands
Comptes/ Achat et

Responsable Marketing en

Espagne

GNFA

AU SERVICE
DE LAUTOMOBILE
ET DE LA MOBILITE

BUSINESS TRANSFORMATION
- Nouvelle stratégie
Commerciale du GNFA.
-Management et
professionnalisation des

équipes.

RENAULT

BUSINESS DEVELOPMENT
« 13 ans chez RENAULT

dans des postes de Direction
regionale, Business.

- Développement en Europe,
Direction Marketing UK et
Direction Excellence Client /
Formation en France

-
sy
Vi
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ENTREPRENEUR

« Création d’'une structure
conseil en transformation
et

formation commerciale.

NOVARTIS

BUSINESS DEVELOPMENT
« Création d'un BU
Nov’Academy pour
accompagner la filiale
France

de Novartis Pharma sur tous
les sujets de Transformation.




