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La Formation est I'objectif numéro 1 que nous nous
sommes fixés en Languedoc Roussillon au niveau du
projet de Région.

Nous sommes impatients de t'accueilir & Nimes pour le
Prochain Forum Formation Inter Région. Le choix de Nimes
étant tout & fait symbolique pour le CID car la section a
été ré-ouverte cette année et nous souhaitions les mettre
en valeur lors d'une manifestation inter-régionale.

Toute I'équipe s'est mobilisée depuis plusieurs mois pour
organiser un forum formation de qualiteé dont |'objectif
est de te faire progresser lors d'un événement incontour-
nable, convivial, de partage et d'échange. Je voudrais &
ce fitre remercier Alboane Roucoules (RFR) et son équipe
de RFS pour leur engagement.

Investir dans la formation c'est conjuguer au présent mais
aussi au futuy, le développement des hommes et aussi l'at-
teinte de résultats. Le CJD permet de se former & notre
métier de Diigeant Entrepreneur. Entreprendre est un
métier exigeant qui s'apprend tout au long de la vie.

Au programme :

- 17 formations de qualité qui corespondent aux souhaits
que tu as formulés dans les questionnaires de formation.
- Des formateurs reconnus, appréciés dans leur domaine
dintervention et sélectionnés avec la plus grande
attention.

- Une soirée festive comme il se doit. ...

Nouveau |D si tu hésites encore, je tinvite a te rapprocher
des |Ds de ta section qui ont vécu cette expérience et
qui te présenteront tout le bien fondé de ta venue.

D confirmé, nous t'attendons avec impatience et toujours
avec le méme plaisir.

Aussi, nous te donnons RDV les 7 et & Aviil 2016 prochain
& Nimes.

Amitiés ID,

Pierre Minodier

Président de la Région Languedoc-
Roussillon
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Je ne m'imaginais pas vivre une telle aventure : RFR (Responsable Formation Région) Ml

Crace a l'aide de beaucoup et particulierement de Cédric, I'équipe de formation du LR vous a concocté un forum
aux petits oignons avec de belles formations et plein de convivialité |D | Venez voyager avec nous pendant deux jours

et décoller vers de nouveaux horizons.

Albane ROUCOULES
1 Section Montpellier
Responsable Formation de la
' __ Région Languedoc-Roussillon.
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SUMMAIRE DES FORMATIONS

Afin de t'aider & choisir ta formation, des vidéos de présentations sur certaines formations sont disponibles
sur Migal, dans I'onglet vidéos.

FORMATION

1 PERENNisER Anclyse finonciére 1 740,00€ 888,00€ p.7
7 PERENNISER Crc:-n_s‘rrl.jurf la p.JerfDrmc:nce commerciale de votre entreprise 71500 € B858.00€ p. 8
3 PE i vesrkumEe o i o 74000€ 888,00€ p.9
4 PERENNISER R'-:C fq'-'fel' fcf."?'“':.i.fef: ?Ur et sans se tromper 71500€ B58,00& p. 10

5 RAYONNER P’f‘c_‘:_‘_je., -‘f_’_‘,”_[_‘:'!e- e 71500€ 858006 s p.11
¢ Dmicer Coewmmet 74000€ 888006 = 12
7 DIRIGER E[[“eﬂ“g’.‘"m‘”eﬁz g 74000€ 88800€ = 13
8 - Comment manager par IES. uf:l.emrs. sans nier les personnes ef 650,00 € 828,00€ i 14
les individualités - over Fonco i
9 LIEELEL l? p:u ?sonuzte de voire équipe 740,00€ 888,00 € L
: Geshon du remps 1
10 SECONSTRUIRE = s 690,00 € B28,00€ p. 16
- . Geshon du Iemps 2
11 SECONSTRURE “=oncl e — 690,00 € B28,00€ p.17
12 SE CONSTRUIRE "‘f‘i’_‘_i‘f”‘? I 74000€ B8BBO0E _— p 18
13 SE CONSTRUIRE M‘L“Ef s £90,00€ 828,00€ p.19
14 SE CONSTRUIRE D?p?“e"_‘e”’ el 740,00€ BBB00E = 0. 20
15 SE CONSTRUIRE L‘{?f_?’(‘lsf?if_jﬂ” dHgest 740,00€ B8B8,00€ p. 21
16 SE CONSTRUIRE E‘L"f"_f_'_“-'lo'f""’e 71500€ 858006 e 0. 22
17 SE CONSTRUIRE Prendre en main son eq-..lrlubre de vie 740,00 € 888,00 € p. 23

avec jocques DF

Pour les formations dites de “développement personnel” tu peux rencontrer 1, 2
/ ou méme 3 piments, sous-entendu, qui “pique” | C'est-a1 dire que certaines forma-
/? tions peuvent étre plus ou moins remuantes. Rapproche toi de ton RES pour en
savoir plus |




ANALYSE FINANCIERE - NIVEAD 1

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Formation Best Seller |D |

Bruno PASCAL est Ingénieur Travaux Publics + Master de
Finance et banque aprés 13 ans dans les mondes du BTP
et de l'informatique.

Fondateur et diigeant dun cabinet de conseil (10
personnes) pendant 20 ans, il propose le module
dAnalyse financiere avec un regard de dirigeant et de
coach et non de comptable Il apporte vulgarisation du
longage, clarté et astuces compréhension des leviers
sans prise de téte

OBJECTIFS

Acquérir les outils d'analyse, de réflexion, de compré-
hension, de logique  dexploitation, de gestion et de
stratégie sans connaitre la comptabilité.

PROGRAMME

Réfiexion sur le fonctionnement de I'entreprise :

- Mise & niveau des termes utilises en gestion financiere, -
Comment mieux €changer avec son expert comptable et
son banquier,

- Lentreprise et son environnement,

- Quels sont les partenaires de 'enfreprise.

Le document d’analyse et de décision financiére : le
bilan.

- Comment y inter-agissent les partenaires de 'entreprise,
- Comment lire un bilan et comment 'exploiter,

- Fonds de roulement, Besoin en fonds de roulement, Tre-
sorerie,

- Le dirigeant est-il seul décisionnaire de |'évolution de
son bilan,

- Comment remédier au déséquilibre d'un bilan.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Le document d’exploitation : le compte de résultat.

- Que représente-t-il 7 De quoi est-il constitue 7

- Quel est le seuil de rentabilité d'une activité ?

- Comment cermer et surveiller ropidement 'évolution des
differentes familles de charges ?

- Quelle est la copacite d'autofinancement de l'entre-
prise ?

- Comment mettre en place ses propres tableaux de bord.

Le budget prévisionnel :

- Les objectifs d'un budget prévisionnel,

- La notion de charges fixes et variables,

- Pistes pour '€laboration d'un budget prévisionnel.

METHODE PEDAGOGIQUE

Cet apprentissage des outils et leur utilisation se font de
facon concréte sur les comptes apportés par les partici-
pants.

PRE-REQUIS

La confidentialité est de rigueur dans cette formation.
Les participants apportent leurs bilans et un ordinateur
portable.

Des fichiers Excel sont envoyés avant la formation et per-
mettent aux stagiaires de travailler directement au cours
de la formation sur les cas concrets de leurs entreprises
pcr le biais des ordinateurs portables.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT:740 €
T7C: 888 £




l\\\\w///,J CONSTRUIRE LA PERFORMANCE COMMERCIALE

DE SON ENTREPRISE

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Alain MULERIS de VITAMINE V est consultant formateur en
développement commercial Plus de 20 ans de pratique
de vente et de direction commerciale en PME lui per-
mettent de placer le processus de vente au cceur de
lentreprise. Ancien JD.

OBJECTIFS

1. Passer de la politique commerciale au plan d'actions
commerciales concret,

2. Etablir un diagnostic commercial de sa situation.

3. Analyser la situation commerciale actuelle.

4. Elaborer votre plan d'actions commerciales.

5. Augmenter vos ventes grace a un plan d'actions com-
merciales cohérent.

6. Améliorer la performance commerciale de votre entre-
prise.

PROGRAMME

- lere demi-journée : Une politique commerciale,
pourquoi faire 7 De la stratégie & la politique commer-
ciale. De la politique au plan d'actions commerciales.

- 2éme demi-journée : Comment batir une politique com-
merciale ? Elaborer votre diagnostic commercial grace &
lao matice Swot. Inventorier vos forces et faiblesses, vos
menaces et opportunites 7 Quels sont les facteurs de
progrés commercial pour votre entreprise ?

- 3eéme demi-journée : Déterminer vos facteurs clé de
succés commercial. Structurer votre plan d'actions com-
merciales. Les leviers d'actions commerciales. ldentifier vos
axes d'amélioration en matiére de performance commer-
ciale.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- 4&éme demi-journée : Poser I'édifice de votre politique
commerciale. Définir votre plan d'actions commerciales
concret, suivie un agenda et respecter vos engagements
COMMErCIAUX.

METHODE PEDAGOGIQUE

- Travail collaboratif entre les particioants et I'animateur.
Pédagogie participative.

- Autour de contenus théoriques et d'expertise profession-
nelle, 'animateur priviegiera 'échange dexpérience. Le
travail en groupe permettra & chacun d'obtenir un retour
sur le cas précis de son entreprise.

- Le participant repartira avec son plan d'actions com-
merciales personnel qu'il aura établi.

PRE-REQUIS
Vouloir développer la performance commerciale de son
entreprise de maniére pragmatique.

PUBLIC CONCERNE

Créateur dentreprise, dirigeant d'entreprise, président
directeur général, directeur général, directeur et respon-
sable commercial, gérant voulant développer son activité.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT:/715€
TTC: 858 £




I\/l DEVELOPPER LA PERFORMANCE INDIVIDUELLE

ET COLLECTIVE, AVEC LA PROCESS COM

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Formation Best Seller |ID | Avec Jean-Piere AUCAT.
Découvrez de maniére ludique ce fabuleux outil utilisé au
quotidien par plus de 130.000 managers, collaborateurs
ou commerciaux en France : la Process Com® |

6 types de personnalité, un langage simple, et les clés
concretes et immédiatement utilisables dune énorme
ressource de développement personnel et defficacité
professionnelle |

OBJECTIFS

- Mieux se connditre, et comprendre ses réactions et
celles des autres, pour communiquer avec SUCCES, Mieux
fonctionner ensemble, et développer la performance de
chacun,

- Se faire comprendre plus aisément : avoir les bons mots
au bon moment |

- Individualiser son management, et aller plus loin avec
chacun de ses collaborateurs,

- Négocier, convaincre, et vendre avec plus defficacite,
- Recharger ses batteries et se faire du bien (outil puissant
de développement personnel ).

PROGRAMME

- Acquérir le savoir faire et les techniques de 'outil Process
Com@,

- Repérer rapidement son profil et celui de son interlocu-
teur, pour développer le comportement pertinent et réagir
efficacement,

- Apprendre & adapter sans effort sa communication et
son langage & 'autre,

- Gérer les comportements de stress (les siens et ceux de
I'autre) et éviter les confiits inutiles,

- Aller plus loin avec ses équipes, ses clients ou partenaires.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

leére demi journée : La Process Com® (les 6 profils de
personnalité, le mien, celui des autres : mode de
fonctionnement, maniére de communiquer, besoins Psy-
chologiques, ...).

2&me demi journée : Communication et management in-
dividualisés (comment échanger et réagir le plus
efficacement pour faire agir chacun dans les meilleures
conditions).

3éme demi journée : Cestion des situations (comprendre
et éviter les comportements négatifs, le stress, les

conflits, rattraper une situation délicate) et de la perfor-
mance.

4&me demi journée : Mise en cpplication (management,
cohésion d'équipe, négociation, prise de parole, vie
personnelle, ...).

METHODE PEDAGOGIQUE
Pédagogie extremement concrete, basée sur un jeu et
des extraits vidéos illustrant chagque profil et situation.

PRE-REQUIS
Aucun.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT:740€
TTC: 888 £




I\/l RECRUTER A MOINDRE CO0T

ET SANS SE TROMPER

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Formation Best Seller ID | Avec Mara WORMAN.

OBJECTIFS

Savoir définir un poste & l'aide dun référentiel métier,
obtenir des CV en nombre suffisants et les trier, évaluer les
compétences des candidats et gérer la période dinté-
gration.

- Connaitre les étapes clés d'un recrutement ainsi que leur
arficulation.

- Connaitre limpact dun recrutement en temes de
relations publiques.

- Savoir déterminer les missions et compétences du poste.
Savoir sélectionner les moyens de communication et de
collecte de candidatures les plus appropriés.

- Savoir rédiger une annonce précise et seduisante, dans
le respect du cadre juridique.

- Savoir sélectionner les CV et préparer puis mener les
actions d'évaluation des compétences.

- Savoir utiliser les principaux outils d'aide au choix final.

- Savoir préparer et accompagner la période dintégra-
tion du nouvel arrivant.

- Savoir planifier tout le processus de recrutement et
évaluer précisément sa durée.

PROGRAMME

- Les enjeux d'un recrutement,

- Lanalyse des besoins du poste & pourvoir - Le référentiel
metier,

- Les supports et les moyens de communication,

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- La sélection des candidats,

- La période dintégration,

- Planification du processus de recrutement et évaluation
des durées,

- Lévaluation des compétences,

Les compétences sont évaluées lors des exercices sur la
construction du référentiel métier, sur le tri des CV et sur la
préparation des entretiens.

METHODE PEDAGOGIQUE

- Copie des diopos projetées,

- Exercices pratiques pour chague outil étudie,

- Application immédiate des notions étudiées & un ou
plusieurs cas soumis par les particioants.

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE
Toute personne en charge de mener un recrutement sans
I'aide d'un cabinet spécialisé.

FORMAT
7 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 aviil 2016.

PRIX
HT:/715¢€
T1C: 858 €




Formation Best Seller ID | Avec Michel FARCY.

OBJECTIFS

Améliorer les performances de toute personne amenée
a prendre la parole face & un auditoire, dans le cadre
d'une réunion, dun exposé, d'une présentation. Loptitude
a dialoguer, & émettre un message clair et apaisé, per-
mettant de faire évoluer les relations humaines de I'affron-
tement et lincompréhension vers Iéchange et le diclogue
(e

PROGRAMME

Le travail porte sur :

- La voix : « Tout 'homme est dans la voix ». I sagit, tout
en respectant le timbre de chacun, de donner & la voix
intensité, précision et nuances, au moyen de techniques
de maitrise empruntées au théatre et & la rhétorique.

- Le discours : il sagit d'étre clair et logique tout en étant
intuitif et imaginatif. Etfre soi-méme, parler viai, penser juste,
c'est simple. II suffit de connaitre certaines regles.

- Le geste : les gestes que l'on fait en parlant, la position
du corps, sont liés au tempérament de chacun et au
contenu du discours. Une posture assurée, un geste libre
et tranquille sont des atouts dans la communication.

Le psychisme : toute action faite en public demande un
certain état émotif, aussi éloigné de la peur que de lin-
différence. Il sagit d'étre présent sans fébrilité, de vaincre
I'émotivité, le trac, de choisir son humeur.

METHODE PEDAGOGIQUE

Les participants feront des exercices de concentration et
de distanciation trés utiles pour ceux qui doivent affronter
les journalistes ou des examinateurs par exemple.

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE
Tout public.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT:/715€
TTC:858 €




ENNERGRAMME 1

74

« COMMUNIQUER, COOPERER, MANAGER EFFICACEMENT »

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Formation Best Seller ID | Avec Jean-Marc LANIESSE.

OBJECTIFS

Analyser ses ressources et établir un bilan. Acquérir des
connaissances pratiques sur :

- les différents modes de communication liés aux motiva-
tions personnelles,

- les moyens d'établir une relation de confiance authen-
fique et constructive.

PROGRAMME

Accueil :

- Présentation des participants, expression de  leurs
attentes et objectifs,

- Annonce du déroulé et des objectifs pédagogigues.

Faire un bilan :

- Auto-évaluation de son mode de communication,

- Diagnostic de sa maniere de gérer la relation et des
conséquences sur ses aptitudes & motiver, diiger et
déleguer.

Découvrir et analyser avec I'ennéagramme :

- Les valeurs privilegiées par soi et par les autres,

- Les réactions d'agacement et les sources de stress,

- Les principales motivations, les princioaux freins au
progres,

- La focalisation de I'attention au quotidien (préoccupa-
tions)

- Les ressources, les aptitudes et compétences de chacun
au quotidien,

- Les frois intelligences mentale, émotionnelle et corporelle
et leurs roles dans la communication et le management au
quotidien: les besoins de reconnaissance, la relation & la
confiance, la nécessité de construire dans la durée.

Apprendre et appliquer sur les themes suivants :

- Comment motiver dans le respect des différences,

- Comment comprendre et gérer les personnalités dites
«difficiless,

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- Comment formuler un feed-back adapté & son interlo-
cuteur,

- Comment identifier les expertises et progrés & accomplir
en fonction des différents modes de communication.

Etablir un plan d’action :

- Pour améliorer sa communication, sa coopération, son
management,

- Pour évaluer ses résultats.

Evaluer :
- Son processus d'acquisition des connaissances,
- Le parcours de formation et ['atteinte des objectifs.

METHODE PEDAGOGIQUE

- Outil et apport pédagogique : 'ennéagramme,

- Matériel pedagogique : supports écrits, documents, en-
registrements vidéos,

- Atelier déchanges et partage d'expériences,

- Exercices pratiques et mises en situation & partir de cas
concrets fournis par les stagiaires.

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE

Tout collaborateur souhaitant développer ses compé-
tences pour mieux communiquer et mieux coopérer dans
I'entreprise. Les managers désiront améliorer leurs com-
pétences managériales en personnalisant leurs relations
avec leurs collaborateurs.

FORMAT
7 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT: /740 €
T7C: 888 €




INNEAGRAMME 7 2

« COMMUNIQUER, COOPERER, MANAGER EFFICACEMENT »

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Formation Best Seller ID | Avec Christina CHEVALIER

OBJECTIFS

Adapter et approfondir les connaissances apprises au
premier module et acquérir :

- des moyens d'analyser les ressemblances et différences
dans les modes de communication et de management et
sa propre subjectivité dans la relation,

- des méthodes d'écoute et de questionnement dans un
entretien,

-des clés pour mieux gérer la relation et optimiser les com-
pétences et les ressources humaines.

PROGRAMME

Accueil :

- Présentation des participants, expression de  leurs
attentes et objectifs,

- Annonce du déroulé et des objectifs pédagogigues.

Faire un bilan :

- Evaluation et rappel des connaissances acquises au
premier module,

- |[dentification de ses talents et difficultés principales dans
les relations.

Approfondir avec I'ennéagramme :

- les modes de communication privilegiés : talents, pieges
et paradoxes,

- les capacités a analyser, communiguer, décider et agir,

- les styles d'expression et d'élocution,

- le rapport au temps et l'effet sur la gestion des priorités,

- la relation & l'autorité et 'optitude & faire confiance,

- le besoin de reconnaissance et limpact sur la motivation.

Différencier :
- les differents modes de communication et la gestion de
la relation,

- la forme et le fond dans la communication : verbale et
non verbale,

- les formes de controle ou de «<managements : affective,
rationnelle, instinctuelle. Comparaison aux différentes «loisy
connues et appliquées,

- les perceptions et émissions de linformation : subjectivité
et objectivité,

- les motivations et leurs effets sur les themes de communi-
quer, comprendre et construire,

- Comment repérer : Les attitudes en situations de stress et
de sécurité, les erreurs & éviter dans les phases d' appren-
tissage, les difficultés lors d'une conduite du changement,
les sources de conflits avec les personnes,

- Comment formuler les objectifs et les recommandations
concretes nécessaires a une communication opfimisee
POUr Mmieux CoOopErer et mieux manager.

Appliquer et mettre en situation :

- Technigue de feed-Back,

- Technigque des Panels sur la moftivation, le changement,
le confiit.

Etablir un plan d’action :

- Pour améliorer sa communication, sa coopération, son
management,

- Pour évaluer ses résultats.

Evaluer :
- Son processus d'acquisition des connaissances,
- Le parcours de formation et ['atteinte des objectifs.

METHODE PEDAGOGIQUE

- Outil et apport pédagogique : 'ennéagramme,

- Matériel pédagogique : supports Ecrits, documents libres,
- Atelier déchanges et partage d'expériences,

- Exercices pratiques et mises en situation & partir de cas
concrets fournis par les stagiaires.

PRE-REQUIS
Avoir fait Enneagramme 1.

PUBLIC CONCERNE

Tout collaborateur souhaitant développer ses compé-
tences pour mieux communiquer et mieux coopérer dans
I'entreprise. Les managers désiront améliorer leurs com-
pétences managériales en personnalisant leurs relations
avec leurs collaborateurs.

FORMAT
7 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 aviil 2016.

PRIX
HT: /740 €
T7C: 888 €



v COMMENT MANRGER PAR LES VALEURS

SANS NIER LES PERSONNES ET LES INDIVIDUALITES

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Francois Debly, de formation ingénieur est aussi diplomé
de IAE de Toulouse. Il a occupé, durant prés de 15 ans,
des fonctions de manager d'équipes projets et de déve-
loppeurs dans le secteur informatique, avant de devenir
coach. Nouri dune expérience terain, il sest formé au
coaching a l'Ecole Francophone de Coaching, ainsi qu'a
la PNL

Il est membre du College des Coachs de la fédération
francaise NLPNL, et il utilise son expérience prafique pour
accompagner les diigeants et managers, sur les themes
du management de la relafion interpersonnelle et des
risques PSsychosociaux.

OBJECTIFS

Lenieu de cette formation est de découwvir le monde
des valeurs, des siennes propres, de celle diffusée par
son entreprise, et de celles de ses collaborateurs. | s'agit
de savoir faire vivre ses valeurs tout en respectant celles
des autres, et méme, pour dller plus loin, de savoir se servir
des valeurs ofin de fédérer les énergies autour d'un but
commun.

Pourquoi le respect des valeurs des collaborateurs est
important ? Comment adopter les bonnes attitudes mana-
gériales afin de respecter les valeurs des collaborateurs
? Telles sont les questions importantes qui fraverseront ces
deux journées.

PROGRAMME

Jour 1 : Notion de valeur : voyage au coeur de la per-
sonnalité / Notion de critéres-valeur / A la découverte
de mes propres valeurs / A la découverte des valeurs
(réelles) de mon entreprise / La charte managériale
réalité, pieges et opportunités / Négociation enfre mes
valeurs et celles de mon entreprise / Acceptation-refus du
systeme qui memploie / Comment renforcer les valeurs par
le management ?

Jour 2 : Lassertivité: attitude de respect mutuel des valeurs

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

/ La posture de manager-coach / Quelques outils de
coaching au service du management par les valeurs /
Mises en situations.

METHODE PEDAGOGIQUE

La formation utilise nombre de méthodes et supports pé-
dagogiques, parmi lesquels :

- Apports théoriques, centrés sur les notions de valeurs,
des apports du coaching en entreprise, ef, sous-jacente,
les notions d'entreprise agile et dentreprise lioérée. Une
liste bibliographique pertinente est fournie aux stagiaires.

- Echanges entre particioants. Sur ce suiet, le coach
propose également ses propres expériences, et peut
également intervenir au fravers de questions recadrantes
et aidantes pour les particioants.

- Exercices, individuels et de groupes, permettant le ques-
tionnement sur ses pratiques, leur remise en cause, ou sim-
plement la prise de conscience de I'état actuel de l'en-
tfreprise.

- Mises en situations, au travers de situations réelles
apportées par le coach, ou par les stagiaires. Ces mises
en situations concerment des inferactions & deux ou
plusieurs personnes.

PRE-REQUIS
Etre en situation de manager des personnes.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT: 690 €
T1C: 828 £




LIBEREZ LA PUISSANCE DE YOS FQUIPES,

INTELLIGENCE COLLECTIVE ET LEADERSHIP

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Formation Best Seller D | Avec Christina CHEVALIER

OBJECTIFS

- Comprendre les fondamentaux de lInteligence Collec-
tive, et les enjeux en découlant,

- Distinguer Management et Leadership,

- Connaitre les fondamentaux du leadership,

- Développer son propre style de Leadership : dévelop-
pement de ses compétences personnelles de leader et
développement des compétences relationnelles de Lea-
dership.

PROGRAMME

- LInteligence Collective : un but évident néanmoins
difficile & mettre en place; pourquoi ?

- Causes et conséguences dune «Non-intelligence Col-
lectives,

- Que nous apprennent «Nos grands leadersy ?

- Les compétences-clés du Leadership,

- Difference enfre Management et Leadership - Notion de
Leader-Relai,

- Les rapports entre diversité humaine et relativité des faits,
- Comment laisser s'exprimer votre authenticité de maniére
adéquate ?

- Eléments-clés dans la posture du Leader : Sachant vs
Apprenant / Victime vs Responsable,

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- Cestion des émotions et conduites de survie,
- Les fondamentaux d'une communication réussie,
- Implémenter une culture du Feed-Back

METHODE PEDAGOGIQUE

Interactive. Toute approche conceptuelle est systémati-
quement déclinée en exercice, dans le but d'une appro-
priation de lidée par les participants. De la créativité, et
de I'humour |

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE

Toute personne ayant des responsabilités de direction
dEntreprise, de management, et/ou en relation avec de
la clientéle.

FORMAT
7 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT: /740 €
T7C: 888 €




SE CONSTRUIRE

GESTION DU TEMPS = NIVERU

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Formation Best Seller D | Avec Philiope DARGET

OBJECTIFS

Conduire une réflexion personnelle sur ma relation avec
le temps.

Prendre le temps de rechercher une cohérence de vie
pour préserver notre santé et notre famille.

PROGRAMME

Prise et emprise du temps : se situer !

- Constater ses réussites et difficultés dans la gestion du
temps,

- Identifier ses propres réticences ou blocages.

Le syndrome de la sur-adaptation : s'en libérer |

- Reconnaitre un environnement ou une relation contraire
a ses besoins,

- En déduire mes besoins, mes valeurs, mes croyances et
les rééquilibrer,

- Redéfinir ses priorités de vie : Ne pas confondre les mots
essentiel, important et urgent |

LHISTOIRE DE MON TEMPS : LA REINVENTER

- Se positionner au cceur de ses objectifs,

- Négocier enfre deux parties de ma personnalite en
conflit et frouver un compromis avec soi,

- En cas d'urgence briser la glace : construire sa propre

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ressource face au temps qui saccélére.

METHODE PEDAGOGIQUE

Travail en sous groupes, en bindme ou en individuel et
échanges d'expériences.

Livret participant : activités d'apprentissage et supports
visuels.

- Cours ouvert, prise en compte de la curiosité des parti-
cipants.

- Foumir des outils pratiques pour avancer.

- Travailler sur échange entre les différentes sections.

- Créer une convivialité du groupe.

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE
Chef d'entreprise et encadrement.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT: 690 €
T1C: 828 €




SE CONSTRUIRE

GESTION DU TEMPS = NIVEAY 7

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Formation Best Seller ID | Avec DARGET Associée.

OBJECTIFS

- Prendre conscience des forces et faiblesses de son or-
ganisation personnelle,

- Elaborer et mettre en place des objectifs en cohérence
avec la stratégie de son entreprise,

- Savoir appliquer les outils et méthodes pour renforcer
I'efficacite de sa gestion du temps.

PROGRAMME
SAVOIR CE QUE LON VEUT : PREVOIR
*Se concentrer sur le haut rendement :
- Identifier les activités importantes,
- Comprendre la notion d'activité & haut rendement.

*Se fixer des objectifs :
- Définir des objectifs opérationnels et performants,
- Evaluer le temps : savoir déterminer une durée, préciser
une échéance.

*Elaborer des plans d’action :
- Apprendre & coordonner et planifier les activités per-
mettant d'atteindre ses objectifs dans les délais prévus,
- Partager les bonnes pratiques.

OBTENIR CE QUE LON VEUT : PLANIFIER

*Réserver du temps dans son agenda :
- Apprendre a intégrer ses plan d'action dans sa planifi-
catfion,
- Utiliser votre agenda pour mieux anticiper et équilibrer
ses semaines en évitant les surcharges ou oublis.

*Etablir ses priorités :
- La méthode 1-2-3, A-B-CD,
- La matrice dEisenhower,

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- Attention & la lifophilie chronique.

*Déléguer :
- « Faire faire », un des secrets de l'efficacité,
- Comment se préparer & déléguer.

MAITRISER SON QUQOTIDIEN : SORGANISER
*Eviter la chronophagie :

- S'organiser ou se faire organiser 7

- Couper les chronophages.

*Traiter les véritables urgences :
- Prendre conscience qu'une urgence ne constitue pas
forcément une priorite,
- Connaitre une méthode pour apprendre a les fraiter.

METHODE PEDAGOGIQUE

Formation - action impliquante : les % du temps de
cette formation sont consacrés & des exercices faisant
appel a une particioation active des stagiaires.

Livret participant : activités d'apprentissage et supports
visuels.

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE
Chefs d'entreprise, encadrement et agent de maitrise.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT: 690 €
T1C: 828 €




SE CONSTRUIRE

MANAGER AVEC ASSERTIVITE

Evelyne DUVAL est Psychothéropeute et Formatrice/
Coach. Passionnée par la compréhension des processus
humains depuis plus de 25 ans elle est d'abord certifiee
Master en PNL (1995), puis formée & la Psychothérapie
infegrative (2002) et a I'Analyse Eidétique (2004). Une
formation au coaching thérapeutique la remet au cceur
de lentreprise (2010) et récemment elle a suivi un cycle
Master sur la Qualité de vie au fravail et Risques Psycho-
sociaux (Symbiofi Lille).

OBJECTIFS

- |dentifier nos comportements limitants lors de situations
dinteractions jugées difficiles,

- Développer de nouvelles attitudes afin de manager po-
sitvement son equipe,

- Gagner du temps en évitant les non-dits, mal-dits,
mal-compris etc,

- Cagner en efficacité en évitant les conflits lies & une
mauvaise communication,

- Réfiechir a ses propres comportements et attitudes au
quotidien,

- Apprendre & dire non - Apprendre & faire des critiques
constructives - Apprendre & faire des demandes efficaces
et apprendre & ne pas entrer dans le conflit,

- Mieux comprendre les interactions et améliorer sa parti-
cipation relationnelle au bon fonctionnement du collectif
- Développer un management charismatique.

PROGRAMME

- lere demi-journée : infroduction - évaluation de ses
attitudes priviégiées - les quatre comportements & notre
disposition : Attaque / Fuite / Manipulation / Assertivité -
théorie de l'assertivité : utilité et limite.

- 2éme demi-journée : Jeux de Role / Expérimentation
des différents comportements & partir de situations vécues
et/ou apportées par la Formatrice - Mise en évidence
des expériences de chacun et comparaison. Compré-

%,

hension de nos modes de fonctionnement. Nous com-
muniguons en fonction de qui nous sommes il est donc
important de comprendre comment s'est construite notre
personnalité : Théorie des Etats du Moi et analyse de ce
qu'est un Egograme.

- 3éme demi-journée : Suite analyse d'Egogramme selon
le souhait de chacun - Les signes de reconnaissance : un
des besoins fondamentaux de I'Etre Humain et le carbburant
de la motivation en entreprise - théorie et entrainement.

- 4éme demi-journée : Infuence et responsabilite de
chacun dans la qualité de la relation - pratiquer ['assertivi-
té au quotidien : apprendre & dire non ; cpprendre & faire
des critiques efficaces et constructives en évitant le confiit.

METHODE PEDAGOGIQUE

Pedagogie active (pédagogie pour adultes) - Regles de
confidentialité - Apports théoriques et conceptuels issus
de I'Anclyse Transactionnelle - Réflexion individuelle et en
groupe - Exercices et jeux de rdle pour étayer la théorie.
Partage dexpérience et travail sur des cas concrets
apportés par les stagiaires/formatrice.

PRE-REQUIS
Si possible Ecoute Active.

PUBLIC CONCERNE
Dirigeants ; Cadres diigeants ; Managers.

FORMAT
7 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT:740 €
T7C: 888 €




SE CONSTRUIRE

MIND MAPPING

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Formation Best Seller ID | Avec Emmanuel DIAS

OBJECTIFS

- Apprendre & utiliser autrement un outil fabuleux : votre
cerveau, et augmenter vos capacités d'apprentissage
sous une forme ludigue et originale,

- Etre copable de construire une carte dinformation pour
clarifier et structurer ses idées ou une masse dinformations
(réunion ou face & face, prise de notes, fixation d'ob-
jectifs, aide & la décision, élaboration d'un cahier des
charges, veille, audit..) et optimiser son temps, sa mémoire,
sa concentration et sa creativite.

PROGRAMME

lere partie : Mémoriser autrement au quotidien.
- Les rythmes de notre mémoire,

- Retenir linformation au quotidien,

- Mémoriser des chiffres et des dates,

- Se raoppeler de données complexes.

2éme partie : Mind mapping et efficacité professionnelle.
- Un outil puissant,
- Créer et gérer des projet;

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- Efficacité et gestion de projet;
- Animer une réunion, un entretien créatif
- Utilisation pratique.

METHODE PEDAGOGIQUE

Une partie théorique et une grosse partie pratique au
travers d'une démarche de prise de note visuelle (prépo-
ration de rendez-vous et de conférence.), qui fait fravailler
la mémoire sans s'en rendre compte.

PRE-REQUIS
Aucun. Prévoir des stylos de couleurs.

PUBLIC CONCERNE
Tout public.

FORMAT
7 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT: 690 €
17C: 828 €




SE CONSTRUIRE

”

DEPRSSEMENT DE

0 I

REPOUSSER LES LIMITES DE VOTRE CONFIANCE

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Julien Soive est entrepreneur (co-gérant et associé dans
3 structures depuis plus de 3 ans) et facilitateur (certifie
formateur 2003 et coach 2010). Humanitud formation
& coaching se développe depuis 7 ans pour accom-
pagner ses « clients partenaires » (80% de fidelite) dans
[évolution de leurs structures et équipes. Lapproche dé-
veloppée est innovante, interactive et ufile

OBJECTIFS

- Diagnostiguer son contexte actuel perso et pro (prise
de recul et perspective temporelle et relationnelle),

- |dentifier, définir et développer ses forces et ressources
personnelles (construire sur ses talents),

- Se surprendre, dépasser ses limites pour développer
sa confiance en soi et en les autres (un véritable shoot
dénergie),

- Construire un plan d'évolution inspirant, concret et
mesurable (bénéfices directs).

PROCRAMME

- leére étape : Inclusion interactive, Prise de recul sur ses
expériences professionnelles fondamentales et formatrices
(ligne de vie pro), Identifier ses leviers et obstacles, activité
dynamique pour les fransformer.

- 2éme étape : Diagnostic individuel sur ses essentiels et
son expérience, focalisation sur ses axes d'amélioration,
perspectives de réussite (forces - faiblesses) et activité
dynamique pour les affronter.

- 3eme étape : Définir et développer ses ressources
humaines avec le visual thinking (personnelles et col-

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

lectives), optimiser les niveaux de confiance, activité
dynamique pour le ressentir

- 4eéme étape : Cérer ses résistances au changement,
définir son plan de réussite (perso, pro ou entreprise),
activité dynamique pour concrétiser.

METHODE PEDAGOGIQUE

Le dirigeant au centre de son étre, de sa vie et de son
entreprise par des prises de recul lui proposant d'évaluer
et de travailler sur les projets de son quoftidien et son
avenir. Des outils innovants et interactifs pour avancer
concrétement et découviir de nouvelles maniéres d'en-
visager son métier Une interaction permanente et liore
pour que chacun puisse profiter du groupe & sa maniere.
Des activités impactantes, uniques en France pour vivie
réellement, émotionnellement et physiquement ses appren-
tissages (déclaration de responsabilité obligatoire pour
participer & la formation).

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE
Dirigeant, enfrepreneur qui souhaite booster ses projets |

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awrl au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT:740 €
T7C: 888 £




SE CONSTRUIRE

LE CHARISME DU DIRIGEANT

Formation Best Seller ID | Avec Francois AELION.

OBJECTIFS

Jeter un regard neuf sur cette dimension & la fois essen-
tielle et méconnue des dynamiques du succes durable.
Comment expliquer l'influence et I'autorité naturelles qui en
« impose » ainsi que la réussite professionnelle ? Et ce & un
niveau aussi bien individuel que collectit

PROGRAMME

Apprendre & mieux :

- |dentifier les facteurs permettant aux succeés éphémeéres
de se transformer en réussite flamboyantes, et aux échecs
et revers de se muer en victoires,

- Déployer une vision mobilisatrice, une vigilonce de
chaqgue instant, une intuition fing, une ambition partagée
et un optimisme d'enrdlement,

- Posséder la magie du verbe et les 3 vecteurs physiques
de l'art oratoire, en s'‘appropriant les lois de l'impact pour
diffuser la « grace »,

- Pratiguer le non conformisme et le défi ainsi que la prise
de risque « sensée ».

liere demie jounée : Analyse d'un court extrait du film
Wall Street. Stratégies de prise en main d'une situation
novatrice. Gérer les situations VICA (volatiles, incertaines,
complexes et ambigues). 5 lois pour accueillir et rebondir
sur tout évenement.

2ieéme demi-jounée : Intensité, alternance et universalité.
La présence physique. Réussir son entrée et sa sortie de
scéne. Remotiver dans les crises. Incarner et improviser. Faire

face aux situations contradictoires par la dialectique.

dieme demi-joumnée : Rassurer et rassembler. Annoncer
les mauvaises nouvelles. .. et convaincre de limpossible.
Valoriser et responsabiliser. Ré-enchanter. Tester son profil
relationnel et son style de direction.

4ieme demi-jounée : Les composantes de |exception-
nalité et du prestige. Analyse de discours charismatiques.
(Faire) realiser des exploits. Gérer des équipes hétéro-
geénes et manager en situations différenciées.

METHODE PEDAGOGIQUE

Alternance d'apports méthodologiques, de débats et
dexercices pratiques. Saynétes de simulation jouées
avec lintervenant. Analyses de courts extraits de films de
cinéma. Auto tests.

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE
Dirigeants, managers.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awrl au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT:740 €
T7C: 888 £




SE CONSTRUIRE

ECOUTE ACTIVE

C'est au sein des mouvements de jeunesse que lintérét
d’Yves SCHERPEREEL pour les relations humaines a
émergé. Pendant prés de 20 ans, il sest investi dans la
pédagogie et la communication. Progressivement il sest
initie & diverses opproches comme la Communication
Non Violente, la gestion des conflits, le coaching, la ENIL,

la dynamique des groupes puis la Gestalt thérapie et I

Analyse Transactionnelle.

OBJECTIFS

- |dentifier et développer ses compétences d'écoute
(theoriques et en lien & l'affrmation de soi),

- Découviir une méthode pédagogique, technique et
une philosophie relationnelle, celle de la psychologie
humaniste (C. Rogers, TH. Gordon,...),

- Savoir identifier les attentes de ses interlocuteurs,

- Savoir créer un climat de confiance favorable &
I'échange,

- Savoir écouter et reformuler,

- Savoir se mettre en empathie avec son interlocuteur.

PROGRAMME

Entre autres, seront albbordés les points suivants :

- La posture d'écoute, le non-verbal,

- Quest-ce que l'écoute active ? Méthodes et philo-
sophies de Carl Rogers et Thomas Gordon, I'approche
centrée sur la personne,

- l'écoute, la centration sur le suiet, le silence, les freins &
I'écoute active,

- Le questionnement, 'exploration, questions ouvertes /
fermées / inductrices,

- Le métamodele (PNL),

- La reformulation, les niveaux de reformulation,

- Les aftitudes relationnelles dont 'empathie,

- Le message «je »,
- Mises en situation d'accompagnement d'un probleme lié
& une situation professionnelle.

METHODE PEDAGOGIQUE

- Une démarche essentiellement basée sur I'expérience
de chacun et l'expérimentation pratique & partir de mises
en situation.

- Des apports théoriques en liens avec les situations
explorées en exercice.

- Une supervision de la part de lintervenant et une in-
tervision de la part des autres stagiaires lui permettant
didentifier les domaines de progrés et de progresser par
la pratfique d'exercices et jeux de roles.

- Enfin, un retour autour de ses atouts et fragilités quand |l
est face & l'autre en situation d'écoute (assertivite).

Les participants pourront ainsi se sentir efficaces et
confiants dans leur pratique générale et notamment, faire
face aux difficultés classiques de la conduite d'entretien.

PRE-REQUIS
Aucun.

PUBLIC CONCERNE
Tout public.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awrl au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT:/715€
TTC: 858 €




SE CONSTRUIRE

PRENDRE EN MAIN SON EQUILIBRE DE VIE

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Coach Consultant Auteur et Explorateur des potentiels
humains, nouvelles gouvemnances, leadershio, créativité..
Impliqué depuis 30 ans dans accompagnement du
changement et les processus de fransformations, Jacques
DECHANCE diffuse une culture constructive, agile, enthou-
siaste et vertueuse a tous les niveaux du systeme

OBJECTIFS

A lissue de la formation, le stagiaire devra étre capable
de:

- Prendre un temps de recul salutaire sur son mode de vie
professionnel et personnel pour une performance durable,
- Maitriser les jeux de pression pour une performance «
humaine »,

- Sexercer concrétement, avec des outils performants
et utilisables au quotidien, afin de refrouver un meilleur
équilibre de vie et mieux s'ajuster face aux événements,

- Dapprendre & se maitriser : se calmer, respirer, se
régénérer rapidement, & prendre soin de son dos et
frouver des gestes ergonomiques au fravail.

PROGRAMME
Jour 1 : RECUPERATION ET RESSOURCEMENT
Matin : 9h-12h30
- Cibler les attentes individuelles et anticiper sur le plan
d'action RED. : Ressources, Equiliore et Dynamisme,
- Se libérer de nos trois prisons : préoccupations mentales,
pressions émotionnelles et tensions corporelles,
- Trouver un bon sommeil, savoir utiliser ses réves et maitriser
I'art de la récupération rapide en toute circonstance.
Aprés-midi : 14h30-18h
- Mieux répartir son temps et son énergie dans les diffé-
rents secteurs occupés par le quotidien,
- Apports sur la gestion de soi, du stress, des autres et des
événements (1ere phase).

Jour 2 : FACE AUX PRESSIONS, EQUILIBRE DE VIE,
DYNAMISME

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Matin : 8h30-12h30
- Lien enfre vitalité personnelle, la dynamique dune
équipe au travail et la performance,
- Proposition de séquences complémentaires par leur
impact sur notre santé et notre bonne forme au quotidien..
Aprés-midi: 14h-17h
- Une séquence spécifique sur les problémes de dos et
troubles musculo-squelettiques,
- Lart de se recentrer « au cceur du tourbillon » quotidien
en entreprise,
- Equilibre de vie, gestion du stress, de soi, des autres, des
événements (2&me phase),
- La performance et I'art de se prendre en main dans un
milieu contraignant,
- Plan RED. individualisé et bilan.

METHODE PEDAGOGIQUE

Cette formation s'appuiera sur une méthode participative,
associant des échanges pratiques et théoriques.

La pédagogie et les méthodes employées permettent de
favoriser le vécu et donc la meileure mémorisation des
acquis pour leur mise en ceuvre au quotidien.

Un document pédagogique ainsi que les exercices enre-
gistrés sur deux CD seront remis & la fin de la formation &
chaqgue participant reprenant les thémes abordés.

PRE-REQUIS
I n'y a pas de niveau de connaissances requis.

FORMAT
2 jours, soit 14 heures de formation. Du jeudi 7 awvril au
vendredi 8 avril 2016.

PRIX
HT: /740 €
TTC: 888 €
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MERCREDI

PROGRAMME

Pour ceux qui le souhiatent, nous vous proposons

de nous rejoindre, dés le mercredi soir a I'hotel -

DU SEJOUR
Attention : merci de nous indiquer par mail si tu

souhaites arriver le mercredi soir, nous tindique-

rons la procédure a suivre.

JEUDI IVENDREDI

8HOO : Accuell 8HOO : Petit déjeuner - ‘
8H45 : Mot de Bienvenue 9HOO : Début des formations
9HOO : Début des formations  12H30 : Pause déjeuner ’
12H30 : Pause déjeuner 14H00 : Reprise des formations
14HOOQ : Reprise des formations  18HOO : Fin des formations et
18HOO : Pause After Forum Formation pour lest
19HOO : Animation plus motives |l .
20HOO : Apéro et Dinner

27HO0 : Soiree

2 FEVRIER 2016

15 MARS 2016




ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

TARIF DES FORUMS JD

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Le tarif comprend la formation, 'hébergement en chambre twin, les repas et la soirée convivialité.

ANNULATION

En cas de désistement, le remboursement est de :

- 100% si le désistement intervient plus de 20 jours calendaires avant la formation.
- 50% si le désistement infervient entre 20 et 7 jours calendaires avant la formation.
- Néant si le désistement intervient moins de 7 jours calendaires avant la formation.

Une inscription est nominative et non cessible.

PRISE EN CHARGE OPCA

C'est a toi |D deffectuer les démarches nécessaires pour une demande de prise en charge.

Une fois ton inscription réalisée, tu recevras de Camille VALETTE (RER), un mail avec ta convention, ta facture
acquittée, et ton programme de formation détailleé par journée. Lattestation de présence et émargement te

seront déliviees dans la semaine suivant le forum.

Tu es dirigeant non salarié (hors Chambre des
métiers) :

- Tu cotises auprés de 'TURSSAF qui le reverse soit a
I'ACEFICE soit au FIF-PL en fonction de ton activité.

- Si ton code NAF n'est pas dans la liste FiFPL, alors tu
es & I'ACEFCE.

- ACEFICE - 15, rue de Rome - 75008 Paris Tel.: 01 40
08 01 54 - www.ageficefr (Association de Gestion du
Financement de la formation des Chefs d’Entreprise)

- FIF-PL - 35-37, rue Vivienne - 75083 Paris Cedex 02
Tel. - 01 55 80 50 00 - wwwiifplfr (Fonds interprofes-
sionnel de Formation des Professionnels Libéraux)

- Les tarifs sont annoncés nets (TTC), la TVA n'est donc
pas récupérable.

Il appartient & I'entreprise du D de se faire rembourser
par son OPCA. Le CJD ne peut assurer 'avance de
frésorerie.

Tu es salarié de ton entreprise :

- Toutes les entfreprises versent une participation &
la formation continue auprés d'un OPCA (Organisme
Paritaire Collecteur Agréé). Dans ce cadre, une prise
en charge financiere partielle ou totale des forma-
tions proposées par le C|D est possible.

- Prends contact avec ton OPCA préalablement &
ton inscription pour connaitre les modalités de prise
en charge.

- Sur ta demande de prise en charge, tu devras noter
le nom et le numéro d'agrément de l'organisme de
formation : SARL ETAPE - n"11753691875.

- Si les formations CJD ne sont pas financées par ton
OPCA, d'autres solutions sont possibles (Chambre des
métiers, credit d'impot...).




~ POURQUD
- SISIRRE?

: Pahm que co @sfw Ao une £m4 age pQu,g un Jiou OQIMQMS@ et A{e Pah’ca%, ot parce que
Yot Bomations, oo sovt uwe o s ac top dlutop

Nicolas BARROW, RFS Montpellier.

; Pahoe que tu pw& Une @w@@é@ cglév\e%w qui £ amene w4 OQQ OWVEAUY Qmam, pouk
toi, ot ton wbrephife | :

Albane.ROUCOULES, RFR Languedoc-Roussillon.

" Pah(‘/e que Ja Potmation, (‘)%ﬁ_Q.laht Oge swoin Jighen (2@ D&_anm, pouk Consthuire OQau‘fM/g
ﬁm@&mv\emm, oqlmm MUOQ% (2@ Pawe qul Vignnent MDQA Qe "(2@ —Qd ", De ompj?é’ceh .
agtgchmatwv\ (J%t Comme Qlo)%%ém f'ol%t A{mg 5@- I

Anaélle GERMA-DUBOS, RFR Languedoc-Roussillon.
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@ COMMENT S'INSCRIRE AU FORUM ?

Rends-toi sur www.hello.cjd.net

- Consell : évite de passer par Internet Explorer pour le site hellocidnet, ca fonctionne
mieux via Chrome ou Firefox.

CENTRE DES JEUNES
DIRIGEANTS D'ENTREPRISE

- Connecte-toi par ton identifiant et mot de passe habituel du CID (si tu ne les as pas,
clique sur « Mot de passe oublié » sur la page d'accuell. lls te seront automatiquement

3 Login canillevalette communication@gmz

> Mot de passe

renvoyés sur ta boite mail). Jemacnmon
- Situ es un nouveau |D et que tu n'as pas encore tes codes clique sur « Nous contacter ». Hew
Bonjour, VALETTE Camille DECONI
QD ~ GRATUIT
:,Q' O MON ESPACE 1D
> Onolei Vie du mouvement (\}‘/\ CJD °Lta point de contact avec mon réseau JD AL
ot e B ARCHIMEDE
FRANCE a3 | B PARAMETRES
> Rubrique Formation ol = i o oo
: |« T =~
> Clique sur “ Se connecter
» VIE DU MOUVEMENT >
a MIQQI 2} Se connecter 4 Migal Formations
Les acteurs
ANIMATION > Les formations parcours
‘Copernic®
Catalogue des forums
FORMATION >

Clique sur “ S'inscrire ”

Pour connaitre les formations & venir de ta région en sélectionnant la région « Languedoc-Roussillon »

Clique sur la formation de ton choix puis sur INSCRIPTION et PANIER

Remplis les champs mangquants nécessaires (marqués par un *) et n'oublie pas & la fin de mentionner ton 2e choix de
formation en commentaire ; si linscription & la formation de ton premier choix ne pouvait étre satisfaite (formation complete
ou annulée), tu serais inscrit, avec ton aval sur ce deuxiéme choix.

Clique sur ENREGISTRER et VALIDER

Choisis ton mode de paiement pour conclure l'inscription :
Choisis ton mode de paiement pour conclure l'inscription :
- par CB directement en ligne (le débit est immediat)

- ou par cheques a l'ordre dETAPE & adresser & Camille VALETTE (RER) & I'adresse suivante : « CJD, PARTNER 3 rue du valat
de la fosse, 34990 JUVIGNAC» ; avec ton récapitulatif d'inscription recu par mail lors de ton inscription sur Migal.

ATTE NTION Linscription nest définitive qu'aprés le réglement intégral, ton intérét est de la formaliser au plus ot
afin de garantir ton choix.

Confirmation d'inscription : un mois avant la date du début du forum, tu recewras par couriel ta confimation dinscription
accompagnée de ta convention que tu dois nous retoumner signée.

Annulation : I'équipe formation se réserve le droit d'annuler un stage si le nombre minimum de participants requis n'est pas
atteint.

Sondage : & lissue de ta formation, tu recevra un questionnaire & remplir sur 'organisation générale du Forum et sur les for-
mations. Léquipe formation te remercie par avance pour ta réponse. ce sondage permetira d'améliorer la qualité des futurs
«forum formation.




ALLO HousToN,
NOUS AVONS
IN PROBLEME..

Si Hello ou Migal ne marche pas :

- Pour accéder al'onglet “ vie du mouvement ”, il faut étre & jour de ta cotisation | N'hésite

pas & te rapprocher de ton PDS.

- Pour les |D ayant oublié leur mot de passe Hello, clique sur “ mot de passe oublié ™ sur
la page d'accueil Hello.

- Pour remonter un bug lié & Hello : appelle directement Nathalie Garroux au 01 53 23
92 53 ou envoie-lui un mail & ngaroux@cjdnet.

- Pour remonter un bug lié & ton inscription sur Migal : appelle directement Coumba au 01
53 23 92 52 ou cniong@cjdnet.



QUI CONTACTER ?

[u as une question sur une formation 7 Tu souhaites avoir une précision sur ton iscription
? Qu tu te demandes simplement pourquoi la lune est parfois orange quand elle se

leve ?

Alors n'hésites pas & contacter ['équipe formation | tu trouvera tous les contacts dont tu
as besoin dans le tableau ci-dessous.

SECTION NOM PRENOM TELEPHONE MAIL
Languedoc-Roussillon ROUCOULES Albane 06 87 11 10 29 albaneroucoules@ar-avocatsfr
Languedoc-Roussillon VALETTE Camille 06 34 66 6574 camillevalette.communication@®gmail.com

Ales-Cévennes TARRIE Claudy 06 &7 846 97 04 clarie@cevennesmotoculture.com
Ales-Cévennes COMUSET Céline 06 21 8574 41 celine.comuset@gmail.com
Aude CERMA-DUBOS Anaélle 06 68 B0 98 62 angedu@®me.com
Béziers TAILHAMN Régis 06 26 330601 registailhan@stprivatfr
Mantpellier BARRCW Micolas 0608097535 nicolasbarrow@yahoofr
Montpellier LABROLUSSE Crégoire 06 37 2093 53 gregoirelabrouvsse@heamnfr
MNimes EYBRALY Flarian 06 989513 45 feybraly@ias-ingeniere.con
Perpignan CARRICUE Matthieu 06 7052 68 48 mofis 6@gmailcom
Perpignan PILLER! Déborah 0678 23198 43 contact@%eme-sensfr

Midi-Pyrénées LECINA Cédric 06 18 42 85 60 cedriclecina@®gecosh
Midi-Pyrénées PAUCTOMN Coraline 06 693594 76 contact@cjdtoulousefr
Aveyron BRUMEAL Guilloume 06 87 10 99 00 gbruneau@grovpe-rubanblev.com
[arn FOUILLEUL Pierre 0609 82 &7 97 piere@cfprfr
Tam-et-Caronne PORTES Stéphane 06 37715025 sportesé 2@gmailcom
loulouse LATORRE Karine 06 81 27 0292 klatorre@oreade-brechelfr

Aquitaine FOUCAULT Sandrine 06 2319 2083 sandrinefovcaut@vecliacom
Pays Basque CANDELE Hubert 06799979220 hcandele@bastidarrafr
Bearn DECEORCES Gérald 0610321343 gdegeorges@degeorges-labourdetecom
Agen (LEC) MAGRI |ean Philippe 06 86 81 42 33 iphmagri@gmailcom
Bordeaux BRUCCULERI |ean 06 857004 28 ibrucculeri@vpsofr
Brive COMSTANT Valérie 06 85 34 44 06 valerie-constant@orangefr
Landes BERCT Virginie 05 58 90 4000 vberot@yahoofr
Périgord BOUCHET Sylvain - contact@la-chanteracoisecom
Arcachon AUBOIN MNatacha 06 86 28 24 04 natacha.auboin@®gmail.com
larbes ESQUERRE Marjorie 0671937393 marjorie@nowooo.com




POUR QUE LA MISSION REUSSISSE,
: NOUS AVONS. ..

~ BESOIN DE TOI I

ALORS KDV LE 7 AVRIL PROCHAIN
POUR UN FORUM FORMATION LK.

 INOUBLIABLE |
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