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FORFAIT 7-CCC FORMATIONS – CREATIONS

Formateur numéro : 75331516333 – Formations entrant dans les budgets formation.



FORFAIT 7-CCC FORMATIONS – CRÉATIONS
Méthode utilisée: 

Création de formations à la demande en spécifique selon la stratégie d’entreprise et démultiplication de formations en propriété.

La création de la formation demande une bonne compréhension des enjeux, de l’objectif défini et des contraintes et possibilités de l’Entreprise.

La création se traduit dans un process précis :

=> Un objectif de la formation bien défini, spécifique et écrit en fonction des besoins et des attentes:

* Ecoute et compréhension sur le terrain en méthode « vraie vie des vrais gens ».

* Ecriture de la formation, création du storyboard et présentation avant lancement.

* Phase de test pour modélisation.

* Démultiplication.

* Possibilité en option de former les formateurs(trices) qui déploieront la formation.

=> La durée de création est de minimum un à 2 mois. 

=> Les phases sont: 

=> Définition de l’Objectif avec les Dirigeant(e)s.

=> Définition de la méthode pédagogique.

=> Écriture du programme de la formation.

=> Création du support (ppt).

=> Création du storyboard.

=> Création des QCM entrée et sortie de formation.

=> Utilisation des supports de présence , de signature et de taux de satisfaction des participant(e)s.



FORFAIT 7-CCC FORMATIONS – CRÉATIONS
Création de formations spécifiques et formations démultipliables autour de :

• Relation client(e) et vente. 
• Relation client(e)s externes et internes.
• Manager Bienveillant(e), Manager de demain, Manager en difficulté….
• Manager par le « oui ».
• Mettre un cadre et des rituels. 
• Du global au détail et vice versa.
• Leadership et Management Individuel. 
• Mon leadership en 6 couleurs : Management Drive.
• Le Leadership de mon équipe en 6 couleurs : Management Drive.
• Management collaboratif.
• Compréhension des enjeux de service et de transformation métiers futurs.
• Mieux se connaître pour mieux accompagner en transverse.
• Escalier de la relation et ascenseur du Chaos. (formation en propriété)
• RPS – TMS – Risques Sécurité.
• Ecouter et entendre.
• Le commerce en GSB et GSS, cela s’apprend et s’applique. (Saisons, 

commerce, produits, incontournables, quantités).
• En cours de construction : perte de sens et de repères métiers du Chef de 

secteur et/ou responsables. 
• En cours de construction : le produit en + et la main de la vente. 



Exemple de 
Stroryboard 



Exemple de première diapo storyboard 
relation clie,nt et vente pour une GSB:

Logo Entreprise



Exemple de formation 
Escalier du Management et 
Théorie du Chaos 
démultipliable en 3h00. 



L’ESCALIER MANAGERIAL DES MANAGERS:   
LA BIENVEILLANCE

LE MANAGER:

SE PLACE EN EXEMPLARITE

=> EXEMPLAIRE DANS SON 
COMPORTEMENT PERMANENT

=> EXEMPLAIRE DANS LE RESPECT 
DU CADRE SOCIAL / NON 
NEGOCIABLE

=> EXEMPLAIRE DANS LES 
FONDAMENTAUX

=> EXEMPLAIRE DANS LES 
STRATEGIES ENTREPRISE

AVOIR ENVIE DE VENIR LE MATIN – AVOIR ENVIE DE BIEN FAIRE CHAQUE JOUR – VIVRE LE COLLECTIF

LE MANAGEMENT CREE LES CONDITIONS DE L’ENVIE – 1 VICTOIRE CHAQUE JOUR A FÊTERENVIE
L’escalier se monte chaque matin, par TOUS : COLLABORATURS ET MANAGERS/LEADERS marche après marche. 
Chaque soir, ils/elles le redescendent. Et on recommence le lendemain marche après marche en essayant de toutes les 
gravir.

RESPECT
RESPECT DU CADRE ENTREPRISE - RESPECT STRICT SECURITE

RESPECT DES COLLEGUES – DES CLIENTS – DE LA LEGISLATION

GESTION IRRITANTS AVANT 10H - PETITS CAILLOUX – ECOUTE CSE - VIE PERSO-PRO

SE RENDRE DISPO (Manager) ECOUTER ET ENTENDRE – PORTER ATTENTION

AUX SIGNAUX FAIBLES. – ECRIRE ET SE POSER – BRIEF CHAQUE JOUR – ONE TO ONE
ECOUTE (MANAGER)

INFORMER – S’INFORMER – ETRE ACTIF 

CONNAITRE LA VRAIE VIE DES VRAIS GENS

ACTION/OBJECTIF  DEMANDE = FELICITATION REALISATION

BONJOUR A TOUS – EMPATHIE – SYMETRIE DES ATTENTIONS

OUI
VEILLE AU OUI MAIS MOI // COLLECTIF - ENGAGEMENT

MANAGEMENT PAR LE « OUI » - TU ES CHEF DE PROJET

PROXIMITE

RITUELS

CONFIANCE (MANAGER)

DES RITUELS COLLECTIFS ECRITS,

VALIDES ET CONNUS  – CASSER LES SILOS

COMMUNICATION

FAIRE CONFIANCE (VRAIE)

VALORISER L’ HUMAIN

LACHER PRISE (MANAGER)

NE PAS TOUT

CONTROLER !

VIRALITE BUZZ

AUDACE – RECONNAISSANCE 

DES PAIRS



L’ASCENSEUR et LA THEORIE DU CHAOS
DEVIENT NEGATIF – CRITIQUE – EMMENE LES COLLEGUES VERS LA CRISE

AVOIR ENVIE DE NUIRE–DIVISER POUR MIEUX REGNER-DESENGAGEMENT METIER
‘0’ ENVIE 

L’escalier se monte marche à marche, l’ASCENSEUR descend à toute vitesse. 
Prenons le temps de monter les marches et de sécuriser notre management . 

Le manager dois être en veille dès le niveau « 0 » d’un collaborateur et dois agir vite sinon, 
l’ascenseur descend. Savoir en permanence à quelles marches (Escalier) où à quels niveaux 
(Ascenseur) sont chacun de ses collaborateurs. Le savoir permet d’adapter son management 

individuel et collectif d’EQUIPE.

‘-1’ RESPECT FAIS EXPRES DE NE PAS RESPECTER LE CADRE ENTREPRISE 

METS LE MANAGEMENT EN TENSION - TESTE LES REACTIONS – MENEUR(SE)

REFUSE LES ECHANGES - VA VOIR LES ELUS - SE FAIS DISCRET (très)

NE S’INTERRESSE PLUS- N’A PLUS LE TEMPS - LE MANAGER SE DESINTERRESSE‘-2’ ECOUTE

AGRESSIVITE – REGARDS NOIRS – BRIEFS DURS – PERTE DE REPERES

POSITIFS – VOIRE STOP COMMUNICATION - ISOLEMENT 

FIN DE PROXIMITE COLLECTIVE – GESTION D’IRRITANTS PREND BCP DE TEMPS

PERTE DE HAUTEUR DE VUE MANAGER – SANCTIONS AU LIEU D’ECHANGES

‘-3’ OUI ENTRE EN MODE « NON » - TROUVE DES EXCUSES – OUI MAIS MOI, MOI ET MOI

C’EST PAS MOI, C’EST L’AUTRE – STRESS DU MANAGEMENT – CRISE A 2, à 3…

‘-4’ PROXIMITE

‘-5’ RITUELS

‘-7’ CONFIANCE

TOUT DANS L’URGENCE – LISTES DES TÂCHES NON REALISABLE, TROP LONGUE

ET MAL CONTRÔLEE – SOUCIS AVEC N+1, N+2  - REMISE EN CAUSE DES ACQUIS

‘-6’ COMMUNICATION

FAIS CONFIANCE A PERSONNE – DOUTE – MALADIE - REMISE EN CAUSE PERSO

RPS – BURN OUT -

‘-8’ LACHER PRISE
LÂCHE TOUT – BLOCAGE – ENCORE + DE CONTRÔLE DU MANAGEMENT

POSSESSIF – AGRESSIF ET PERTURBE – VALEURS REMISES EN CAUSE

‘-9’ VIRALITEMAUVAISE IMAGE – INCOMPREHENSION DES ENJEUX – DEGRADATION DES

CONDITIONS DE TRAVAIL RAPIDE - LES ALLIES SE RETIRENT



L’ASCENSEUR et LA THEORIE DU CHAOS: les solutions  ☺)

Entretien compréhension: URGENT  – ECOUTE – ECRIRE l’entretien. (à 2 ou 3) . Recadrer sans brusquer

Remettre le cadre du POSSIBLE ou pas !! – Se former à écrire le « chemin » que nous allons suivre (Plan A-ou B).

.

‘0’ ENVIE 

L’escalier se monte marche à marche, l’ASCENSEUR descend à toute vitesse. 
Prenons le temps de monter les marches et de sécuriser notre management . 

Le manager dois être en veille dès le niveau « 0 » d’un collaborateur et dois agir vite sinon, 
l’ascenseur descend. Savoir en permanence à quelles marches (Escalier) où à quels niveaux 
(Ascenseur) sont chacun de ses collaborateurs. Le savoir permet d’adapter son management 

individuel et collectif d’EQUIPE.

‘-1’ RESPECT REMETTRE LE CADRE EN COLLECTIF. Le manager consulte les équipes et son N+1 (qui lui fait confiance par principe)

Suivi journalier de BRIEF COLLECTIF Equipe. 3 axes – Pas +. Pas de consensus mou – Attention colère et il est urgent d’écouter et d’attendre

ATTENTION POUR LE MANAGER: Ne pas perdre de vue le Collaborateur en « -2 » Rester en contact et écoute collectif

pour voir si changements OU PAS . COURAGE MANAGERIAL en place :On se ré-écoute en entretien ! Ecrire – Plans A
‘-2’ ECOUTE

S’occuper de l’EQUIPE QUI VA BIEN. Tant pis pour lui (celui qui est dans l’ascenseur !!. 

Le manager passe tout son temps sur ce qui va bien, les Victoires du jour, du moment. PLAISIR !!

Le N+1 du Manager est à l’écoute du manager qui doit gérer une situation où la proximité managériale s’efface

Soutenir le Manager. Il doit remettre le cadre et se sentir appuyé par le collectif qui comprend le « chacun son tour ».

‘-3’ OUI
ATTENTION : Protéger le Manager !! . Créer un groupe N+1, N et allié qui gère la situation. Proximité équipe

Pas tous les managers. Chacun à sa place sur la stratégie décidée. Gérer le conflit !!. C’est l’objectif .

‘-4’ PROXIMITE

‘-5’ RITUELS

‘-7’ CONFIANCE

ATTENTION : ETAGE Clé : Le Manager doit re-valider avec toute l’équipe les

RITUELS. Il doit être soutenu par ses collègues managers . Il doit le faire chaque JOUR.

‘-6’ COMMUNICATION

Si Maladie : faire un brainstorming avec l’équipe sur le pourquoi ? . Accueillir le remplaçant (CDD – Intérim)

avec plaisir ou faire jouer la solidarité collective  en n’oubliant pas de rappeler pourquoi nous  sommes là : LE CLIENT

‘-8’ LACHER PRISE
Si remise en cause des VALEURS : Regarde dehors, l’herbe sera plus verte ailleurs.. Stop !! S’occuper des

« gens » qui vont bien !! : Attention à ne pas de « céder » au licenciement arrangé, Voire à « casser » le manager… 

‘-9’ VIRALITE
Même plus je (le manager) m’occupe de lui. Qu’il fasse ce qu’il a à faire. Le dire avec beaucoup de bienveillance aux autres 

(équipe élargie). On s‘en fout , On a autre chose à faire. On a des clients à servir. On perd notre temps. C Validé. 



Exemple de Formation réalisée sur des équipes 
d’un cabinet d’Expert Comptable:

Objectif posé: Créer un collectif autour de la 
relation client téléphonique sur plateau qui 

s’entend, se comprend, s’entraide et traite les 
clients « difficiles » avec une méthode applicable 

sur l’instant.
Formation de 6h00 en salle.

Nb, des diapos sont cachées du fait de propriété à l’entreprise qui l’a commandé



Reformuler la promesse relationnelle 
SODAREX

& 
ses clés de succès pour sa mise en œuvre opérationnelle 

dans le cadre de la 
communication client(e)s.

Septembre 2023

Cabinet expert-

Comptable



Bienvenue,
Bonjour.

Reformuler la promesse relationnelle SODAREXCabinet expert-

Comptable



Inclusion
(Choix de carte avec comme question : 

Cette carte me fait penser à … moi … car …)

Reformuler la promesse relationnelle SODAREX
Cabinet expert-

Comptable



Reformuler la promesse relationnelle SODAREX

⮚Plan d’accompagnement aujourd’hui:
⮚ INCLUSION.
⮚1: UN PEU – BEAUCOUP de pédagogie.
⮚2: VOS PROFILS – individuels et collectifs.

⮚ Objectif : Mieux se connaître pour mieux communiquer.
⮚3 : L’écoute ATTENTIVE.

⮚ Focus : L’écoute active.
⮚4: La symétrie des attentions.
⮚5: 5 conseils pour une bonne relation client(e). 
⮚6: Les étapes de la vente.

⮚ Focus : Le conflit téléphone.
⮚7: Le feed back et débrief.
⮚8: Conseils d’ami pour le Management.

Cabinet expert-

Comptable




