DEVELOPPONS NOS TALENTS DE COMMUNICATION AVEC

LA PROCESS COM °©

PROCESS COM ® NIVEAU 3 I :_'
MATINALES PROGRAMME —
+J) 08h00 8
OBJECTIFS : Présentiel
= Explorer la puissance du modéle 2 demi-journées

= Développer des réflexes pour une
communication efficace
= Rétablir une communication sereine avec ses
interlocuteurs RAPPEL DES FONDAMENTAUX DE LA PROCESS COM

= Comment observer |la base de mon interlocuteur

PUBLIC VISE : = Comment observer la phase de mon interlocuteur
* Toute personne souhaitant approfondir le « Ccomment réussir sa communication
el 2 = Atelier « Elémentaire mon cher Watson ! »
PREREQUIS : .
R Y & gy | PRATIQUE INTENSIVE SUR COMPORTEMENTS NEGATIFS ET
= Attentes et fiche préparatoire SOUS T_ENSION i )
= Atelier : Approche Codéveloppement pour résoudre des
METHODES MOBILISEES : situations tendues ou des problématiques relationnelles dans
= Echanges d’expériences votre quotidien managérial.
= Confrontation de point de vue et pratiques
= Co-développement
= Méthode affirmative, interrogative et active
MODALITES D’EVALUATION : VEEES L SrEBMEn .
. ‘ PROCESS COM k-l
Des acquis :
= Evaluation des acquis en fin de formation 8 personnes : E ::‘m;::"gisr:::;d:;
. I r n
= Attestation de fin de formation mentionnant 1 client + 7 consultants o S participants. Tous décrivent
P q q q q e leu 1t
I'atteinte des objectifs de la formation 0. Choix du sujet ° e o

Mesure de satisfaction des stagiaires TR régulent et évaluent la session.
A4 une problématique relaionnels uil G Leclientassimile linformation,
MODA”TES D'ACCES . dans son g etla plan d'action indique ce qu'il retient, et congoit
: [ ]

lit au groupe. un plan d‘action.
= Présentiel : locaux HSF équipés mis a disposition

. ) . B.Les participants choisissent un des Les consultants partagent leurs
* Nous consulter pour toute question relative a syet X impressions, suggérent, aident le
I . i lutions.
I'accessibilité de nos formations aux personnes 4.Réactions SROL K troues: Wk prope sl Kkt ion

Le client écoute, ne discute pas, fait
en situation de handicap préciser et prend des notes.

'“N‘ Le client définit le contrat de consultation et
, IR %2 les consultants reformulent les attentes
DELAIS D'ACCES A NOS FORMATIONS : ® 4 pour s'assurer que tous ont compris la
. N . méme chose et s’entendent.
= Réponse a vos demandes sous 72h et entrée en eo_0 ‘ '
. . ) . ... Etape qui permet de mieux comprendre les faits, les
formation possible sous 90 jours maximum. = () ressentis et les attentes. Les consultants formulent des
. . ® 4 questions d'information et le client répond.

- Le client expose et les consul é Mise en c de I'enjeu avec des
faits objectifs. Le client parle aussi de son ressenti et de ses attentes.

O » Formation animée par un consultant et
([ formateur senior certifié Process com ©®.

%" > Intra entreprise : nous consulter
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