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ETUDES ET APPLICATIONS
ECONOMIQUES
°

FORMATION

MANAGER ET COMMUNIQUER AVEC ASSERTIVITE

Patricia NICOLAS : Ex-créatrice d'entreprise d'édition, auteur de l'ouvrage "Un bonnet d'ane sur une téte d'Ange",
elle est aujourd’hui formatrice en Relations Humaines, coach et psychothérapeute certifiée.

OBJECTIFS

1. Acquérir une meilleure connaissance et conscience de soi et de son fonctionnement relationnel
2. Communiquer avec clarté, authenticité et efficacité

3. Développer des relations humaines fluides source de performance

4. S'affirmer et gagner en confiance

CONTENU DE LA FORMATION

1ére demi-journée : Accueil/ Présentation. Mise en place du cahier de présence et d'attention a soi.

Comprendre les réactions primaires : attaque (agressivité), fuite (peur), manipulation. Regarder les
dysfonctionnements relationnels et leurs effets nocifs pour le manager. Les comportements relationnels automatiques
acquis au fil des années, tels des mécanismes agissant a notre insu, ne sont pas les plus adéquats. Ces
comportements polluent les relations : frustration, blessure d’humiliation, colére, baisse de la confiance, esprit de
vengeance...

2éme demi-journée : Savoir agir avec Assertivité : quelles sont les attitudes correspondant a un comportement
assertif ? Pourquoi ce comportement est le plus efficace ? Comment le mettre en oeuvre ? Jeux de réle avec cas
concrets apportés par les stagiaires.

3éme demi-journée : Comprendre la communication inter-personnelle. Les jeux et les enjeux des échanges
interpersonnels. Comment chacun d’entre nous influence le systéme relationnel. Les Etats du moi. Analyse de
'Egogramme de chaque stagiaire permettant de regarder les pistes de progrés relatifs a la communication dans
I'entreprise. Les Transactions.

4éme demi-journée : Les signes de reconnaissance : un des besoins fondamentaux de I'Etre Humain. Leur utilité
dans I'entreprise, et leur application pratique. L’assertivité au quotidien : ce qui fait que dire non est difficile, comment
exprimer une critique négative sans blesser, comment faire une demande efficace, comment recevoir une critique
négative. Debriefing.

METHODE PEDAGOGIQUE

Pédagogie active.

Apports théoriques et conceptuels issus de I'’Analyse Transactionnelle. Ces apports sont vivants et parfois ludiques.
Utilisation d’un test nommé Egogramme.

Cing Accords de communication assertive (Philosophie Toltéque).

Réflexions individuelles et en groupe.

Temps de parole permettant la prise en compte du stagiaire dans sa problématique.
Des exercices en binbmes ou trindbmes viennent étayer la théorie.

Petites pauses avec exercices anti-stress.

Jeux de réle sur la mise en place de comportements assertifs.

Partage d’expérience et travail sur des cas concrets apportés par les stagiaires.

PRE REQUIS : aucun.

PUBLIC CONCERNE : managers, commerciaux, salariés
DUREE : 2 jours — 14 heures

SUIVI ET EVALUATION

Feuille de présences émargées sur place.

Attestation de présence et de fin de formation envoyée a l'issue du stage
Evaluation des acquis a la fin du stage.

Evaluation a chaud de la satisfaction fait en ligne et évaluation a froid.

PRE REQUIS : aucun
PUBLIC CONCERNE : dirigeants, cadres, managers, commerciaux
DUREE : 2 jours — 14 heures

35 rue Saint Sabin 75011 Paris — Tél. : 01 53 23 92 50 — www.cjd.net
Organisme de Formation N° 11.75.36.91.875 / N° de TVA intracommunautaire : FR.00.784.321.820.
SARL au capital de 15 000 € - RCS Paris 7éme - N° SIRET 78432182000044 Code APE 5814 Z



