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Le monde change à un rythme sans précédent. Chaque jour, les managers prennent d'innombrables décisions et font face à  

des problèmes qu’ils n’ont jamais rencontrés auparavant. Ce qui fonctionne aujourd’hui peut ne plus être pertinent demain.  La 

vitesse est sans relâche, les enjeux sont importants mais les récompenses sont merveilleuses pour ceux qui peuvent  diriger 

une équipe pour atteindre avec régularité des résultats extraordinaires. Comment les leaders peuvent-ils garder une  longueur 

d’avance, se différencier eux-mêmes et leurs équipes quand tout change si vite ?

RENCONTREZ LES 4 RÔLES ESSENTIELS DU LEADERSHIP
Même dans les moments les plus tumultueux, les leaders tiennent 4 rôles hautement  

prédictifs du succès. Nous les appelons essentiels car lorsque les managers

se pilotent et dirigent leurs équipes en alignement avec ces rôles, ils  

construisent les fondations d'un leadership efficace

Les 4 Rôles Essentiels sont :

1. Inspirer Confiance : Soyez le leader crédible que les autres 

choisissent de suivre, autant avec le caractère que la  

compétence.

2. Créer la Vision : Définissez clairement où va votre équipe et  

comment elle va y arriver.

3. Exécuter la Stratégie : Atteignez systématiquement des résultats  

avec les personnes en utilisant des processus disciplinés.

4. Coacher le Potentiel : Libérez la capacité de chaque membre de

votre équipe pour améliorer les performances, résoudre des problèmes et  

développer leur carrière.

I N SP I R ER
LA CONFI ANCE

C

A

Rôles Essentiels duLes

UN CADRE DE RÉUSSITE POUR TOUS LES LEADERS PARTOUT
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All Access Pass® de FranklinCovey vous offre un accès illimité à l’ensemble de nos meilleurs solutions. Notre plateforme multimodale vous  
fournit les contenus, les benchmarks 360°, les outils et les ressources dont vous avez besoin pour mener des initiatives stratégiques et vous  
concentrer sur le développement des compétences et des talents de vos collaborateurs. Pour plus d’information, contactez John Leary, 
Directeur & Associé de FranklinCovey France, john.leary@franklincovey.fr ou appelez le +33.(0)6.29.82.30.89. Vous pouvez également visiter 
notre site web www.franklincovey.fr. 

Le Challenge

• Managers qui sont promus à des postes de 
leaders de  niveau intermédiaire à senior et qui ont 
du mal à atteindre le  niveau de résultats attendus.

•  Managers expérimentés de niveau intermédiaire à 
senior qui  n'ont pas l'état d'esprit et les 
compétences nécessaires pour  réussir dans les 
trois à cinq années à venir et au-delà.

La Solution

• Cadre simple et pratique qui constitue la base
de tous les autres succès du leadership.

• Une atelier-formation concret qui permet aux
managers de réaliser un vrai travail puis de
mettre en œuvre leurs idées avec leurs
équipes.

• Modalités d’apprentissage multiples (en salle, en
ligne, à la demande).

LA RECHERCHE ET LA SOLUTION
FranklinCovey a passé plus de deux ans à comprendre ce que les organisations et les entreprises attendent de leurs 

leaders  aujourd'hui et dans le futur. FranklinCovey a identifié que ces organisations et entreprises ont besoin de leaders

capables de :

• Penser GRAND et s’adapter avec rapidité.

• Traduire la stratégie en un travail plein de sens.

• Coacher les personnes pour une performance supérieure.

Les 4 Rôles Essentiels développent des leaders capables de maîtriser ces compétences de manière cohérente

dans un dispositif unique de FranklinCovey. Tout le contenu se centre sur le développement de qui est un leader et

ce que fait un leader.

RÔLE RÉSULTAT / OBJECTIF

Inspirer Confiance
La confiance commence par le caractère et la compétence du leader - la crédibilité qui permet 
aux  leaders de construire une culture de confiance.

Créer une Vision
Les leaders efficaces créent une vision et une stratégie communes et les communiquent avec une 
telle  puissance que les autres le rejoigne dans ce voyage.

Exécuter la Stratégie
Les leaders doivent non seulement voir grand, mais également mettre en œuvre leur vision et 
leur  stratégie jusqu’à leur achèvement, avec et à travers les autres.

Coacher le potentiel
Les leaders efficaces développent le potentiel de leadership chez les autres et améliorent 
les  performances grâce à un feedback et un coaching cohérents.

LE KIT PARTICIPANT

• Benchmark en ligne 360° feedback  

ou Autodiagnostic en ligne

• Guide participant

• Plan d’action Leadership

• Modules à la demande
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LES 6 PRATIQUES  

CRITIQUES
POUR DIRIGER UNE ÉQUIPE

Problème Solution

•   Les nouveaux managers doivent apprendre 
davantage  sur la façon d’être un leader.

•   Développer avec rapidité des managers émergents.

•   Les nouveaux chefs d’équipe ont besoin des bases 
du leadership

•   Doter les managers des compétences et des outils de
base dont chaque manager a besoin mais que 
peu  d’entre eux reçoivent.

•   Les managers de première ligne actuels ont besoin d’un  
rafraîchissement des compétences de base pour 
diriger  les autres.

•   Etablir un niveau de compétences en leadership dans
l’ensemble d’une organisation afin que tous les 
managers  utilisent un ensemble de compétences et 
d’outils  communs.

Le Défi Pour les Managers dePremier Niveau
Les managers de premier niveau ont un impact significatif sur tous les paramètres de votre entreprise:
la productivité et l’engagement des employés, la satisfaction et la fidélité des clients, l’innovation et les performances  financières. Ils 
sont les créateurs et les porteurs de la culture de leurs équipes et influencent directement le maintien ou  le départ des meilleurs 
talents. Ils sont souvent responsables de la qualité de l’expérience client.
Les managers de premier niveau et leurs équipes sont la principale source d’innovation en matière de produits et de  processus. 
Vos managers de premier niveau sont les “faiseurs de différence” dans votre entreprise.
Le rôle du manager de premier niveau a toujours été difficile et les réalités d’aujourd’hui le rendent encore plus. Les  
compétences humaines représentent généralement 80 % de la réussite dans ce rôle. Pourtant, de nombreuses  personnes sont 
promues en raison de leurs capacités techniques. Les managers de premier niveau, qu’ils soient  nouveaux ou expérimentés, 
peuvent avoir du mal à exceller pour diriger des équipes sur le lieu de travail actuel.

Présentation Les 6 Pratiques  Critiques 
Pour Diriger Une Equipe
Cette formation permet aux managers de premier niveau  d’acquérir 

les compétences et les outils essentiels pour  travailler avec et par 
l’intermédiaire d’autres personnes.  Le programme est idéal pour les 
nouveaux managers de  premier niveau qui ont besoin de réussir leur 
transition de  contributeurs individuels à managers d’autres personnes.
Il s’applique également aux managers qui sont dans  leur rôle depuis 
un certain temps et qui recherchent des  conseils pratiques et 
pertinents sur la manière de diriger  et de gérer efficacement leurs
équipes.
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PRATIQUES OBJECTIFS

DÉVELOPPER UN ETAT D’ESPRIT  

D’UN LEADER

Explorer les changements critiques d’état d’esprit qui permettent de maximiser le succès  en tant 

que leader des autres.

ORGANISER DES ENTRETIENS  

INDIVIDUELS REGULIERS

Augmenter l’engagement des membres de l’équipe en organisant des entretiens individuels  

réguliers, approfondir la compréhension des problèmes des membres de l’équipe et les aider  à 

résoudre leurs propres problèmes.

ORGANISER VOTRE ÉQUIPE  POUR 

OBTENIR DES RÉSULTATS

Créer de la clarté des objectifs et des résultats de l’équipe ; déléguer de la responsabilité  aux 

membres de l’équipe tout en fournissant le bon niveau de soutien.

CRÉER UNE CULTURE DE  

FEEDBACK

Donner du feedback pour développer la confiance et la compétence des membres de  

l’équipe ; améliorer vos propres performances en sollicitant le feedback des autres.

DIRIGER VOTRE ÉQUIPE À  

TRAVERS LE CHANGEMENT

Identifier des actions spécifiques pour aider les membres de l’équipe à naviguer et à  

accélérer dans le changement et à atteindre de meilleures performances.

GÉRER VOTRE TEMPS 

ET VOTRE ENERGIE

Utiliser la planification hebdomadaire pour se concentrer sur les priorités les plus importantes, et  

renforcer sa capacité à être unmanager.

Modalités
•  Virtuel / Présentiel. Vous pouvez vous certifier pour délivrer la session de formation d’une journée ou bien  

FranklinCovey France peut l’organiser pour vous.

•  Digital. Articles, vidéos et outils en micro-apprentissage autour des 6 pratiques critiques. Suivi d’apprentissage

numérique, par mails automatisés sur une période de 12 semaines.

Ressources
Le matériel des participants comprend :

• Guide du participant

• Cartes des Pratiques

• Suivi d’apprentissage numérique, par
mails automatisés sur une période de
12 semaines (articles, vidéos, outils) –

optionnel

Le matériel du formateur comprend :

• Certification Virtuelle

• Guide du Formateur

• PowerPoint® avec vidéos intégrées

Le FranklinCovey All Access Pass vous permet d’étendre votre champs d’action, d’atteindre vos objectifs professionnels et d’avoir un impact 

durable  sur la performance. Il donne accès à une vaste bibliothèque de contenus FranklinCovey, y compris des évaluations, des sessions de  

formation, des outils et des ressources disponibles, en formats présentiel, clase virtuelle et e-learning. Pour plus d’informations, contactez  

John Leary, Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le +33(0)6.29.82.30.89. Vous pouvez aussi  

visiter notre site www.franklincovey.fr.

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.
ONL180116  Version1.0.4

Objectifs
Les 6 Pratiques Critiques pour Diriger une Equipe sont une collection spéciale de contenus soigneusement  préparés à 
partir des offres éprouvées de FranklinCovey. L’état d’esprit, les compétences et les outils réorientés  fournissent aux 
managers de premier niveau des ressources pertinentes et pratiques pour les aider à exceller  dans ce rôle difficile et
exigeant.
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Reconnue comme étant la première solution de développement de leadership personnel au  monde, la 

nouvelle édition Les 7 Habitudes des Gens Très Efficaces Edition Signature 4.0  aligne des principes

d’efficacité intemporels avec la technologie et les pratiques modernes.

Quelle que soit la compétence d’une personne, elle n’aura pas de succès durable à moins d’être  en mesure 

de se diriger efficacement, d’influencer, d’interagir et de collaborer avec les autres,  de s’améliorer et de 

renouveler continuellement ses capacités. Ces éléments sont au cœur de  l’efficacité d’une personne, 

d’une équipe etd’une organisation.

Le parcours de formation Les 7 Habitudes des Gens Très Efficaces Edition Signature 4.0

développe l’efficacité du leadership à trois niveaux :

70%
DES  LEADERS ACTUELS

NE DISPOSENT PAS  DES
COMPÉTENCES
ESSENTIELLES POUR ASSURER LEUR RÉUSSITE

DANS LEURS RÔLES FUTURS.

—Étude FranklinCovey

Habitude 5
CHERCHEZ D’ABORD

À COMPRENDRE,  
ENSUITE À ÊTRE  

COMPRIS

Habitude 6
PROFITEZ

DE LA SYNERGIE

Habitude 3
DONNEZ LA PRIORITÉ AUX PRIORITÉS

Habitude 1
SOYEZ PROACTIF

Habitude 2
SACHEZ DÈS LE DÉPART
OÙ VOUS VOULEZ ALLER

VICTOIREPRIVÉE

VICTOIREPUBLIQUE

Habitude 4
PENSEZ GAGNANT/GAGNANT

INDÉPENDANCE

DÉPENDANCE

INTERDÉPENDANCE

1. INDIVIDUEL

• Accroître sa maturité, sa productivité et sa  

capacité à se gérer soi-même.

• Agir sur ses priorités critiques avec  une 

concentration et une planification  

exceptionnelles.

2. ÉQUIPE

• Améliorer l’engagement, le moral, et la  

collaboration au sein d’une équipe.

• Renforcer la communication et les  

compétences relationnelles.

3. ORGANISATION

• Créer un cadre pour développer des valeurs  

clés et une culture trèsefficace.

• Créer des leaders à haut potentiel qui seront  

des modèles de caractère et de compétence.

Cette solution est disponible en format  présentiel 

ou en classe virtuelle. Vous pouvez  passer notre 

certification pour animer Les 7  Habitudes des 

Gens Très Efficaces Edition  Signature 4.0 ou nos 

formateurs FranklinCovey  peuvent intervenir pour

vous.

Créez des leaders à chaque niveau de votre organisation.
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HABITUDE LES PARTICIPANTS VONT :

PARADIGMES ET PRINCIPES  

D’EFFICACITÉ

• Évaluer leurs paradigmes et les aligner sur des principes  

d’efficacité.

HABITUDE 1 : SOYEZ PROACTIF®

• Prendre leurs responsabilités, se concentrer et agir sur ce  qui

peut être contrôlé et influencé, et non pas sur ce qui ne  peut

l’être.

HABITUDE 2 : SACHEZ DÈS LE  

DÉPART OÙ VOUS VOULEZ  

ALLER®

•Définir des indicateurs de succès et créer un plan pour les  

atteindre dans votre vie privée et professionnelle.

HABITUDE 3 : DONNEZ LA  

PRIORITÉ AUX PRIORITÉS®

• Prioriser et atteindre les objectifs très importants au lieu  de 

constamment réagir auxurgences.

HABITUDE 4 : PENSEZ  

GAGNANT/GAGNANT®

• Collaborer de manière plus efficace avec les autres en  

construisant des relations dehaute confiance bénéfiques  

pour chacun.

HABITUDE 5 : CHERCHEZ  

D’ABORD À COMPRENDRE,  

ENSUITE À ÊTRE COMPRIS®

• Influencer les autres en développant une compréhension  

profonde de leurs besoins et de leurs perspectives.

HABITUDE 6 : PROFITEZ DE LA  

SYNERGIE®

• Développer des solutions innovantes qui encouragent la  

diversité et satisfont toutes les partiesprenantes.

HABITUDE 7 : AIGUISEZ VOS  

FACULTÉS®

• Augmenter la motivation, l’énergie, et l’équilibre vie privée/  

professionnelle en prenant le temps de se renouveler.

OBJECTIFS DES 7HABITUDES

KIT DU PARTICIPANT

Pour plus d’informations sur le parcours de formation FranklinCovey “Les 7 Habitudes des Gens Très Efficaces

Edition Signature 4.0”, contactez John Leary, Directeur & Associé de FranklinCovey France

(john.leary@franklincovey.fr) ou appelez le+33.(0)6.29.82.30.89.

Vous pouvez aussi visiter notre sitewww.franklincovey.fr

PRÉPARER APPRENDRE ET PRATIQUER VIVRE

•  Benchmark en ligne 360°

feedback Les 7 Habitudes®

•  Atelier de formation  
Les 7 Habitudes®

•  Remplir le Contrat 7 X 7TM

•  Utiliser l’App Vivre les 7 Habitudes
et les cartes et outils Les 7 Habitudes

LE PROCESSUS DES 7 HABITUDES

Le parcours de formation Les 7 Habitudes des Gens Très Efficaces Edition Signature 4.0 aide  les participants 

à être plus efficaces et leur montre comment utiliser des processus et des  outils concrets pour vivre et

appliquer les 7 Habitudes chaque jour.

• Guide du participant

• Contrat 7 X 7

• Cartes mémo

• Cartes de pratiques

• Carte de compétences

• Outils “Gros Rochers”

• Bâton de parole

• App Vivre les 7 Habitudes
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Diriger une équipe avec succès nécessite un ensemble de compétences uniques et différentes  de celles d’un 

collaborateur individuel. C’est difficile d’être un bon leader ! De nombreux  leaders et managers sont promus en 
raison de leurs compétences, mais ils sont en difficulté  lorsqu’il s’agit de diriger et de manager leurs 
collaborateurs. Lorsque les managers échouent,  c’est souvent parce qu’ils ne sont pas capables d’atteindre les 
résultats prioritaires. Cet échec  provient généralement de deux causes :

1. Ils dirigent les autres avant de se gérer eux-mêmes.

2. Ils dirigent les collaborateurs au lieu de les laisser se gérer eux-mêmes face à des attentes  partagées.

La formation “Les 7 Habitudes pour  
Managers®” permet aux leaders de  répondre 
à ces problèmes essentiels  et d’améliorer la 
façon dont ils  atteignent des résultats 
durables  avec et par les collaborateurs. Cette  
solution se centre sur qui EST le/
la manager, et non uniquement sur  ce 
qu’il/elle FAIT. Ce qui singularise  cette 
formation c’est son cadre  unique des 7 
Habitudes, et le fait  que les managers vont 
développer  un nouvel état d’esprit ainsi que  
des compétences et s’approprier  de 

nouveaux outils pour devenir  de grands 
leaders capables de produire des résultats 
exceptionnels  pérennes.

Que ce soient des managers  expérimentés, 
récemment nommés  ou des futurs leaders, 
cet atelier va  leur permettre de diriger et de 
gérer  avec efficacité leurs équipes.

Cette solution est disponible en format présentiel ou en classe virtuelle. Vous pouvez passer  
notre certification pour animer Les 7 Habitudes pour Managers ou nos formateurs FranklinCovey  
peuvent intervenir pour vous.

Habitude 5
CHERCHEZ D’ABORD

À COMPRENDRE  
ENSUITE À ÊTRE  

COMPRIS

Habitude 6
PROFITEZ DE LA SYNERGIE

Habitude 4
PENSEZ GAGNANT/GAGNANT

DIRIGER  
LES AUTRES

INDÉPENDANCE

INTERDÉPENDANCE

Habitude 3
DONNEZ LA PRIORITÉ AUX PRIORITÉS

Habitude 1
SOYEZ PROACTIF

Habitude 2
SACHEZ DÈS LE DÉPART
OÙ VOUS VOULEZ ALLER

SE GÉRER  
SOI-MÊME

DÉPENDANCE

O

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

LES COMPÉTENCES ET LES OUTILS  ESSENTIELS POUR DIRIGER LESÉQUIPES

LES HABITUDES
POUR  
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Habitude 1 : Soyez Proactif® •  Produire des résultats exceptionnels en utilisant leurs R & I
(Ressources et Initiatives) pour surmonter les obstacles.

Habitude 2 : Sachez dès le Départ  Où 
Vous Voulez Aller®

• Développer un état d’esprit orienté sur les résultats dans chaque  
activité qu’ils entreprennent : projets, réunions, présentations,  
contributions, etc.

Habitude 3 : Donnez la Priorité aux  
Priorités®

•  Éliminer les gaspilleurs d’énergie et de temps en se  
concentrant sur la réalisation des Objectifs Extrêmement  
Importants de l’équipe grâce à une planification  hebdomadaire.

Habitude 4 : PensezGagnant/  
Gagnant®

•  Diriger des équipes motivées à exceller sur la base d’attentes  

partagées et d’une responsabilisation claire.

Habitude 5 : Cherchezd’Abord  à 
Comprendre, Ensuite à Être  
Compris®

• Créer une atmosphère d’ouverture et d’entraide en prenant le
temps de bien comprendre les problèmes en donnant un
feedback honnête et précis.

Habitude 6 : Profitez de la  
Synergie®

•  Résoudre les problèmes de manière innovante en  
recherchant et en appréciant les différences et en  
développant de nouvelles et meilleures alternatives.

Habitude 7 : Aiguisez vosFacultés®

•  Donner à chaque membre de l’équipe la liberté et la  confiance 
nécessaires pour libérer pleinement leur  potentiel, leur passion et 
leurs capacités afin d’apporter une  contribution optimale.

LES OBJECTIFS DES 7 HABITUDES POUR MANAGERS
L’atelier “Les 7 Habitudes pour Managers” est basé sur le cadre de l’atelier “Les 7 Habitudes des  Gens Très 
Efficaces”. Chaque Habitude a été repensée pour permettre aux managers de se gérer  eux-mêmes et de diriger 
les autres.

LE KIT DU PARTICIPANT COMPREND :

La formation de FranklinCovey “Les 7 Habitudes pour Managers : Les compétences et les outils  essentiels pour 
diriger les équipes” est une solution d’apprentissage intensive et orientée sur l’action  qui pose les fondements d’un 

grand leadership. Elle permet aux managers récemment nommés et expérimentés, ainsi qu’aux leaders émergents 
de développer l’état d’esprit, les compétences et d’utiliser  les outils nécessaires pour faire face aux défis du 
management d’aujourd’hui et à venir, y compris :

• Le guide du participant

• L’ouvrage “Les Essentiels du Management”

• Les outils en ligne

• La définition des priorités

• La confiance et la responsabilisation

• Le développement d’équipe et  

individuel

• L’exécution des stratégies

• La gestion des performances

• La résolution des conflits

• La collaboration

Boussol e de Travail Boussol e de Travail

Semaine du : Semaine du :

OB JEC TIFS EXTR ÊM EM EN T IM POR TAN T S OB JEC TIFS EXTR ÊM EM EN T IM POR TAN TS

OEI 1 OEI 1

OEI 2 OEI 2

OEI 3 OEI 3

C ON VER GEN C E H EB D OM AD AI R E C ON VER GEN C E H EB D OM AD AI R E

Quel s  sont les objectifs c l és  que je doi s  Quel s  sont les objectifs c l és  que 

je doi s   accom pl i r  cette sem ai ne pour  faire avancer  m es  OEI ? accom pl i r  

cette sem ai ne pour  faire avancer  m es  OEI ?

Objectif Objectif

Tâche                                               Tâche Tâche

Tâche

Tâche Tâche

Objectif Objectif

Tâche Tâche

Tâche Tâche

Tâche Tâche

Objectif Objectif

Tâche Tâche

Tâche Tâche

Tâche Tâche

© FranklinCovey. © FranklinCovey.

Pour plus d’informations sur la formation “Les 7 Habitudes pour Managers”, contactez John Leary, Directeur &  
Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le +33.(0)6.29.82.30.89.

Vous pouvez aussi visiter notre site www.franklincovey.fr.
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La réussite de votre organisation dépend des performances individuelles de vos collaborateurs, qu’il  

s’agisse des responsables, des managers ou des collaborateurs administratifs. La performance requiert  

un ensemble de valeurs, de compétences et de comportements communs qui alignent les capacités  

individuelles sur la stratégie de votre organisation.

Libérez le potentiel de vos collaborateurs grâce au nouvel atelier d’une journée “Les 7 Habitudes -

Fondements” qui constitue une introduction au concept “Les 7 Habitudes des Gens Très Efficaces® :  

Édition Signature 4.0”. Disponible en format présentiel ou en classe virtuelle, l’atelier les 7 Habitudes

- Fondements introduit les principes de base, les paradigmes et les pratiques des 7 Habitudes, et est  

particulièrement adapté pour les collaborateurs de première ligne.

Les participants découvriront les principes intemporels de l’efficacité humaine qui les propulsera vers  

une plus grande maturité et de meilleures performances. Ils apprendront que la véritable réussite se  

crée de l’intérieur vers l’extérieur.

Victoire Privée®

• Premièrement, les participants construisent le  

fondement du caractère en commençant par  

apprendre à se gérer eux-mêmes. Ils remportent  

ainsi la Victoire Privée. Ils acceptent la responsabilité  

totale de leurs choix, de leurs humeurs, de leurs  

actions, et des résultats. Ils fixent des objectifs qui  

alignent leur mission et leurs objectifs propres et  

apprennent à les atteindre en restant concentrés sur  

ce qui est le plus important.

Victoire Publique®

• Deuxièmement, ils atteignent la Victoire Publique en 

apprenant à travailler efficacement avec les autres  

en ayant une influence et un impact durables.

Ils apprennent l’esprit d’abondance mutuelle  

dans chaque rencontre , comment communiquer  

efficacement avec les autres en écoutant et en

s’exprimant avec empathie et respect, ainsi que résoudre les problèmes en synergie avec de  

meilleures solutions qu’ils ne l’avaient imaginé auparavant.

• Troisièmement, ils apprennent à se renouveler et à investir en eux-mêmes.

Lorsque les collaborateurs passent de la dépendance à l’indépendance et à l’interdépendance, ils  

découvrent les récompenses qui découlent d’une meilleure approche. Il en résulte une meilleure  

coopération et une collaboration exceptionnelle.

Habitude 5
CHERCHEZD’ABORD

ÀCOMPRENDRE,  
ENSUITE ÀÊTRE  

COMPRIS

Habitude 6
PROFITEZ

DE LA SYNERGIE

Habitude 3
DONNEZ LA PRIORITÉ AUX PRIORITÉS

Habitude 1
SOYEZ PROACTIF

Habitude 2
SACHEZ DÈS LE DÉPART
OÙ VOUS VOULEZ ALLER

VICTOIRE PRIVÉE

VICTOIRE PUBLIQUE

Habitude 4
PENSEZ GAGNANT/GAGNANT

INDÉPENDANCE

DÉPENDANCE

INTERDÉPENDANCE

Améliorez votre efficacité grâce à vos collaborateurs
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©Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

Durant la formation de FranklinCovey “Les 7 Habitudes des Gens Très Efficaces® - Fondements”, les  

participants apprennent à :

• Assumer l’entière responsabilité des résultats

• Identifier ce qui importe le plus dans leurs vies  
professionnelle et privée

• Donner la priorité aux priorités et atteindre les objectifs  
les plus importants au lieu de réagir constamment aux  
urgences.

• Collaborer de manière plus efficace en construisant des  
relations de confiance et de bénéfice mutuel

• Communiquer efficacement dans tous les aspects de  
leurs vies, y compris dans le monde numérique.

• Approcher les problèmes et les opportunités au moyen  
d’une collaboration créative.

• Intégrer une amélioration et un apprentissage permanents.

Cette solution est disponible en format présentiel ou en classe virtuelle. Vous pouvez passer notre  

certification pour animer l’atelier “Les 7 Habitudes - Fondements”, ou nos formateurs FranklinCovey  

peuvent intervenir pour vous.

Pour plus d’informations sur la formation “Les 7 Habitudes - Fondements”, contactez John Leary,  

Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le

+33.(0)6.29.82.30.89. Vous pouvez aussi visiter notre site www.franklincovey.fr.

Ki t  d u  part icipant :

• Guide du participant

“Les 7 Habitudes - Fondements”

• Outils Gros Rochers

• Cartes des 7 Habitudes

• Contrat de 21 jours

• App Vivre les 7 Habitudes

“Les 7 Habitudes  
constituent un processus de  
développement personnel  
et interpersonnel avec un  
impact immédiat et durable.”

– Stephen R. Covey
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Biais Inconscients : Comprendre le Biais pour Libérer le Potentiel
Chaque jour, vos collaborateurs sont confrontés à d'innombrables informations tout en prenant des décisions allant du  
pragmatique au stratégique. Ils le font tout en travaillant avec des équipes et des intervenants de plus en plus divers.  
Comme ils sont confrontés à de plus en plus d'informations et doivent agir rapidement tout en tenant compte de points  de 
vue différents, vos leaders et les membres de votre équipe sont prêts à s'appuyer sur une réflexion biaisée. Pourquoi ? 
Parce que les biais inconscients sont la façon dont notre cerveau compense la surcharge. Mais les biais peuvent
aussi inhiber les performances et conduire à de mauvaises prises de décision. Alors comment contrer les effets  
potentiellement néfastes des biais inconscients ? Comment pouvons-nous créer un lieu de travail où chacun se sent  
valorisé et capable d'offrir le meilleur de lui-même ?

Introduire un Biais Inconscient : Comprendre le Biais pour Libérer le Potentiel
Un biais est une préférence pour ou contre une personne, un lieu ou une chose. Mais un biais inconscient nous rend  
ignorant face aux dommages potentiels résultant d'une pensée biaisée. Si nous comprenons les biais, nous pouvons y  
remédier pour créer une culture dans laquelle chacun s'épanouit. Pour ce faire, nous devons :

• Identifier les biais là où ils se manifestent dans notre propre réflexion et sur nos lieux de travail.

• Cultiver la connexion avec ceux qui nous entourent pour élargir notre compréhension et améliorer notre prise de  
décision.

• Choisir le courage car nous nous engageons avec soin et audace dans la lutte contre les biais qui limitent les  
personnes et limitent les performances.

LE DÉFI LA SOLUTION

Nous ne reconnaissons pas quand les biais façonnent  
nos décisions d'une manière qui nous limite ou limite les  
autres.

Apprendre à voir quand nous avons des biais par défaut,
surtout lorsque nous sommes submergés d'informations,  
que nous devons agir rapidement ou que nous sommes  
poussés par l'émotion.

Nous sommes surchargés, nous n'élargissons donc pas  
nos réseaux et ne cherchons pas activement d'autres  
perspectives.

Établir des liens significatifs avec l'empathie et la  
curiosité pour élargir les perspectives qui motivent les  
décisions.

Nous n'abordons pas les biais de manière réfléchie  
lorsque nous les constatons, car nous craignons qu'ils ne  
soient nuisibles ou difficiles.

Renforcer les compétences qui nous permettent d'agir  
avec courage et soin pour contrer de manière  
constructive les biais et leurs méfaits potentiels.

Notre incapacité ou notre réticence à contrer les biais
de manière constructive limite les performances - les  
nôtres, celles des autres et celles de notre
organisation.

Construire une culture d'entreprise et former les
managers au respect, y compris et en valorisant les  
perspectives et les contributions de tous les membres de
l'équipe.

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

La lutte contre les biais permet à votre personnel de s'épanouir
Le biais est un élément naturel de la condition humaine, de la façon dont le cerveau fonctionne. Mais il affecte notre  façon 
de prendre des décisions, de nous engager avec les autres et de réagir à diverses situations et circonstances,
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Ce qui limite souvent notre potentiel. Biais Inconscients : Comprendre les Biais pour 
Libérer le Potentiel aide les  participants à :

• Identifier et corriger lesbiais

• Cultiver des liens significatifs

• Choisir le courage pour changer réellement les choses

Il n'y a rien de plus fondamental dans la performance que la façon dont nous nous voyons et dont nous nous traitons les  
uns les autres en tant qu'êtres humains. En aidant vos managers et les membres de votre équipe à lutter contre les  
biais, vous leur permettrez de s'épanouir et d'accroître les performances de votre organisation.

Ce que les participants apprennent

SUJET OBJECTIF

Identifier les Biais Reconnaître l'impact des biais sur les comportements, les décisions et les performances.

Cultiver la  
connexion

Augmenter l'empathie et la curiosité dans les interactions personnelles pour faire surface et  
explorer les biais.

Choisir le courage
Explorez les moyens de faire face aux biais avec courage et de créer un espace où chacun  
est respecté, inclus et valorisé.

S'engager à prendre des mesures pour lutter contre les biais qui limitent les performances  
individuelles et celles des autres.

Le FranklinCovey All Access Pass vous permet d'étendre votre champs d’action, d'atteindre vos objectifs commerciaux et d'avoir un  
impact durable sur les performances. Il donne accès à une vaste bibliothèque de contenus FranklinCovey, y compris des  évaluations, 
des cours de formation, des outils et des ressources disponibles en direct, en ligne et à la demande. Pour plus  d'informations, contactez 
John Leary,  Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le + 33 (0)6 29 82 30 89. Vous 

pouvez également visiter notre site web www.franklincovey.fr

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés. AAP1931561 Version 1.0.4

Options de prestation
Biais inconscients : comprendre le biais pour libérer le potentiel est possible grâce à de multiples modalités, notamment

• Séances de travail en direct et en personne. Vous pouvez obtenir une certification de formateur pour la session de  
travail d'une journée ou les consultants de FranklinCovey peuvent vous la délivrer.

• Webinaires en ligne. Vous pouvez obtenir une certification pour la tenue de webinaires en ligne ou les consultants  
de FranklinCovey peuvent les organiser pour vous.

• Apprentissage à la demande sur le Web. Trois accélérateurs FranklinCovey (20-25 minutes chacun) construits  
autour du contenu Identifier les biais, Cultiver la connexion et Choisir le courage. Six FranklinCovey InSights (5-15  
minutes chacun) offrant des leçons vidéo en un seul point.

Composantes du produit
La solution comprend :

- Guide du participant avec cartes de pratique

- Kit du facilitateur et outils de certification virtuelle

-  Pour les clients All Access Pass , une série de support 

d'aides  à la performance Jhana de 5 semaines
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@ Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

L'innovation est-elle par nature une entreprise à succès ou à échec?
Pas si vous comprenez POURQUOI  les clients font les choix qu'ils font.

Une innovation en dents de scie
La grande majorité des innovations sont loin de répondre aux attentes. Le taux d'échec des innovations étant en moyenne 
supérieur à 80 %, nous devons faire mieux. Innover n'est pas un luxe, c'est une nécessité. Dans le monde d'aujourd'hui, 
nous devons tous être des innovateurs efficaces.

Innovation réussie
Pour innover avec succès, il ne suffit pas de trouver 
des idées créatives, il faut aussi proposer des 
solutions que les clients acceptent volontiers, voire 
avec enthousiasme, d'intégrer dans leur vie.

Si cela peut sembler évident, le taux d'échec 
étonnamment élevé de l'innovation indique que la 
plupart des gens ne savent pas comment s'y 
prendre.

La toute dernière solution de FranklinCovey, 
Découvrir Pourquoi : La Clé pour une Innovation 
Réussie, aide les dirigeants à tous les niveaux à 
comprendre pourquoi les clients font les choix 
qu'ils font.
Lorsque vous comprenez les clients de cette 
manière, vous pouvez faire passer vos succès en 
matière d'innovation d'aléatoires à prévisibles.

Théorie pratique
Découvrir Pourquoi est basé sur 25 années de recherche et de pratique de Clayton M. Christensen, professeur à la 
Harvard Business School et l'un des chefs d'entreprise les plus influents au monde, et de Bob Moesta, créateur de 
plus de 3 000 innovations réussies. Ils ont conclu que lorsque vous vous concentrez sur ce que les clients essaient 
d'accomplir dans une circonstance donnée, les innovations peuvent être beaucoup plus réussies.

Découvrir Pourquoi est une solution fondamentale pour toutes les personnes impliquées dans l'innovation et pour tous 
ceux qui servent des clients, payants ou non, externes ou internes. Elle fournit les états d’esprit, les compétences et 
les outils essentiels pour aider les gens à comprendre en profondeur les expériences que leurs clients désirent 
lorsqu'ils choisissent et utilisent des produits et des services, puis à utiliser ces connaissances pour mener à bien 
l'innovation.

CIRCONSTANCE :
Vous êtes "ici".

PROGRÈS :
Comment allez-vous 

vous y rendre ?

RÉSULTAT :
Vous voulez aller "là-

bas".

Je veux
aller là-bas.

LA  CLÉ
 
POUR UNE INNOVATION     RÉUSSIE
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@ Franklin Covey Co. Tous droits réservés.
LEA170975 Version 1.0.6

Curiosité
Empathie
Résultats

4
CONCEPTION 
POUR LE 
PROGRÈS

1
TROUVER LES 
MOMENTS DE 

DIFFICULTÉ

3
ENCADRER LES 
TRAVAUX À 
EFFECTUER

2
ÉCOUTER CE 

QUE LES 
CLIENTS NE 
DISENT PAS

PENSER DIFFÉREMMENT :
Reconnaître l'impact de la compréhension des raisons pour 
lesquelles les clients font les choix qu'ils font.

TROUVER LES MOMENTS DE DIFFICULTÉ :
Observez les clients qui utilisent les produits et services et 
recherchez les obstacles ou les frustrations qu'ils rencontrent.

ENTENDRE CE QUE LES CLIENTS NE DISENT PAS :
Interroger les clients pour découvrir pourquoi et comment ils 
choisissent et utilisent des produits et services spécifiques.

ENCADRER LES TRAVAUX À EFFECTUER :
Créez un résumé concis des tâches à accomplir par les clients.

LA CONCEPTION POUR LE PROGRÈS :
Générer des opportunités d'innovation qui satisfont les travaux à 
effectuer pour les clients.

Modalités
- Disponible en direct, en ligne ou à 

la demande grâce au All Access 
Pass® de FranklinCovey.

- Guide du participant

- Cartes d'entraînement

- Chercheurs de "pourquoi".

- 20 vidéos FranklinCovey InSights® (en
anglais)

- 5 modules FranklinCovey On 
Demand®.

L'innovation peut être beaucoup plus prévisible - et beaucoup plus réussie -
mais seulement si vous y pensez différemment. 
CLAYTON CHRISTENSEN, TADDY HALL, KAREN DILLON, DAVID DUNCAN

Pour plus d'informations sur la solution Découvrir Pourquoi de FranklinCovey : Les Clés pour une 
Innovation Réussie, contactez John Leary,  Directeur & Associé de FranklinCovey France 
(john.leary@franklincovey.fr ou appelez le + 33 (0)6 29 82 30 89. Vous pouvez également 
visiter notre site web www.franklincovey.fr. 
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Atteindre l 'eff icacité de l ' organisation p a r  u n e  exécution ciblée 

Défi :

Vos employés savent-ils comment ils contribuent à l'entreprise ?

Dans le monde actuel de l'éducation spécialisée, il arrive souvent que les employés n'apprennent pas les
éléments de base de la gestion d'une entreprise. En outre, les employés ne comprennent pas toujours
comment ils contribuent aux résultats ou comment l'entreprise dans son ensemble gagne de l'argent. Imaginez
une organisation où chacun comprend ce qui est nécessaire pour gérer une entreprise, la place de son travail
dans le tableau général et comment il contribue à l'entreprise.

Ce que le PDG veut que vous sachiez , de FranklinCovey: Développer 
le sens des affaires

1. Comprendre le fonctionnement de votre entreprise.

2. Apprendre les cinq éléments essentiels de  l'entreprise.

3. Comprendre comment l'entreprise gagne de l'argent.

4. Savoir comment votre travail influe sur les résultats.

R
E

S
U

LT
A

T
S

" Prenez du recul et ayez une 
vue d'ensemble de 
l'entreprise.
En faisant abstraction de la 
complexité, vous aurez 
une idée claire de ce qui se 
passe dans le monde 
réel."

Ram Charan

Ce que le PDG veut que vous 
sachiez : Développer le sens 
des Affaires
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Solution :

Ce que le PDG veut que vous sachiez :
Développer le sens des affaires

cet atelier percutant de Franklincovey est basé sur le livre What the CEO 
Wants You to Know de l'auteur de best-sellers Ram Charan. s'appuyant 
sur les connaissances acquises au cours des années passées à travailler 
avec des PDG de Fortune 100, What the CEO Wants You to Know : 
Building Business Acumen aidera tous les employés, quelle que soit leur 
expérience ou leur formation, à comprendre le fonctionnement de leur 
entreprise.

What the CEO Wants You to Know : Building Business Acumen 
aidera tous les membres d'une organisation à comprendre comment 
l'organisation gagne de l'argent. Cet atelier est particulièrement utile 
pour les employés occupant des postes qui ne traitent généralement 
pas des aspects financiers au quotidien.

Dans cet atelier d'une journée, les participants 
apprennent :

comment les cinq éléments essentiels de l'entreprise aident les 
employés à mieux aligner leurs efforts sur les objectifs généraux de 
leur organisation.

A t t e i n d r e  l ' eff icacité de l ' o rgan isat ion  p a r  u n e  exécut ion  ciblée 

FOE080063 REV 1.0.6

Atteignez l'excellence organisationnelle avec Ce que le PDG veut que vous sachiez : Développer le sens des 
affaires.

Pour plus d'informations sur le programme "Ce que le PDG veut que vous sachiez : Développer le sens des affaires » , contactez John Leary,  
Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le + 33 (0)6 29 82 30 89. Vous pouvez également 
visiter notre site web www.franklincovey.fr

Ce que le PDG veut que vous sachiez : 

Développer le sens des affaires

Comprendre les cinq éléments essentiels de l'entreprise 
permet aux employés d'aligner leurs efforts plus 
étroitement sur les objectifs généraux de l'entreprise.

Cash
Comment il est généré et pourquoi il est essentiel.

Marge
L'importance de gagner de l'argent et d'être rentable.

Vélocité
Le processus par lequel vous transformez les stocks ou le 
capital.

Croissance
Ce qui crée la croissance et pourquoi.

Clients
Les raisons simples pour lesquelles ils 
achètent dans certaines entreprises et pas 
dans d'autres.

$

© FranklinCovey. Tous droits réservés.

20



Qu'est-ce qui empêche votre équipe d'obtenir de 
meilleurs résultats?
Soumis à des pressions pour obtenir des résultats dans les bons comme dans les mauvais moments, les dirigeants sont 
confrontés à  de nombreux défis :

• Nous ne pouvons pas embaucher, mais nous devons nous développer.

• Nous avons besoin du meilleur de chacun, mais les gens sontépuisés.

• On est OK aujourd'hui, mais on n'est pas prêts à concourirdemain.

• Nous avons les meilleurs talents, mais ils ne sont pas engagés.

Dans ces circonstances, les dirigeants ne peuvent pas se permettre de gaspiller les talents. Ils ont besoin de 
personnes qui  innovent, qui résolvent des problèmes et qui obtiennent des résultats. Et qu'ils soient 
enthousiastes et engagés dans cette  démarche.

Présentation de Multipliers : Comment les meilleurs leaders stimulent
l'intelligence de  chacun?
Dans le cadre de ses recherches, l'experte en leadership Liz Wiseman a fait une découverte cruciale : les organisations
renferment beaucoup plus d'intelligence et d'énergie que nous ne le pensons. Les leaders sont la clé pour libérer ces
capacités. FranklinCovey s'est associé à Liz Wiseman pour développer une nouvelle solution qui permet aux leaders de
devenir des multiplicateurs qui:

• Accédent au et utilisent les capacités inexploitées de leurs équipes.

• Ravivent l'énergie et l'enthousiasme des équipes qui obtiennent demeilleurs résultats.

• Innovent en encourageant les idées nouvelles et audacieuses.

• Passent à de nouveaux niveaux de performance en amplifiant l'intelligence desgens.

Les multiplicateurs produisent des résultats plus solides, car les personnes se développent et les équipes excellent.

CHALLENGE SOLUTION

Les dirigeants s'appuient sur leur  propre 
intelligence et leurs propres  capacités.

Les leaders accèdent aux capacités
inexploitées de leurs équipes et les utilisent.

Les dirigeants créent des environnements de  travail 
tendus qui, par inadvertance,  empêchent les gens de
contribuer.

Les leaders créent un espace et  encouragent la 
réflexion audacieuse et  la prise de risques
intelligents.

Les dirigeants mettent les gens à rude épreuve  en leur 
demandant sans cesse de faire plus  avec moins.

Les leaders proposent des défis à la bonne  taille qui 
renforcent les capacités des  personnes sans les
épuiser.

21

LIZ WISEMAN’S

MULTIPLIERS
COMMENT LES MEILLEURS DIRIGEANTS 

STIMULENT L'INTELLIGENCE DE CHACUN



© Franklin Covey Co. Tousdroits
réservés.  LEA2058042 Version1.1.0

Obtenir des résultats en exploitant une intelligenceinexploitée
Multipliers est disponible en plusieurs modalités d'apprentissage (en présentiel, en distanciel, en auto-
apprentissage). Dans  toutes les modalités, les leaders qui participent font un travail réel et repartent avec 
des actions immédiates  pour développer l'intelligence et engager les gens dans la résolution des problèmes 
les plus importants de  l'organisation.

SECTION RÉSULTAT / OBJECTIF

L'EFFET  
MULTIPLICATEUR

Les leaders se rendent compte qu'en dépit de leurs 
meilleures intentions, ils réduisent  involontairement 
l'intelligence et les capacités. Ils identifient des actions 
pratiques pour  réduire l'impact de leurs tendances à la 
diminution accidentelle sur les autres.

POSER DE  
MEILLEURES  
QUESTIONS

Les leaders posent des questions qui focalisent tout le
monde sur les bons problèmes et les bonnes opportunités.
Les progrès s'accélèrent et les équipes trouvent plus
rapidement les meilleures solutions.

CHERCHEZ LE GÉNIE Les leaders libèrent les aptitudes naturelles des gens au 
travail, ce qui permet de raviver  l'énergie et 
l'enthousiasme des équipes et d'obtenir de meilleurs
résultats.

CRÉER DEL'ESPACE  
POUR LES AUTRES

Les leaders modèrent leurs propres contributions afin que 
les autres puissent s'exprimer,  débattre, apprendre de 
leurs erreurs et trouver des moyens plus audacieux
d'innover.

OFFRIR DES DÉFIS  
PLUS IMPORTANTS

Les leaders offrent aux membres de leur équipe des 
challenges à la bonne taille qui les  aident à se 
développer et à atteindre de nouveaux niveaux de
résultats.

Le FranklinCovey All Access Pass vous permet d'élargir votre champ d'action, d'atteindre vos objectifs commerciaux et  d'avoir un 
impact durable sur vos performances. Il donne accès à une vaste bibliothèque de contenus FranklinCovey,  notamment des 
évaluations, des formations, des outils et des ressources disponibles en direct, en ligne et à la demande.  Pour plus d'informations, 
contactez John Leary,  Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le + 33 (0)6 29 
82 30 89. Vous pouvez également visiter notre site web www.franklincovey.fr. 

LE PRODUIT COMPREND

• Guide du participant

• Outil des momentsmultiplicateurs

• Cartes de tendance àl'amoindrissement accidentel

• Cartes d'expérience

• Kit du facilitateur et outils de certification virtuelle

• Pour les clients All Access Pass®, une série de 6  
semaines de soutien à la performance à travers le 
site de micro-apprentissage Jhana.
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Performance Commerciale

Alimenter Le Pipe     p.24
         
Qualifier Des Opportunités    p.26

Conclure La Vente     p.28
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Des centaines d 'appels, des dizaines de courriels, et

seulement une poignée de rendez vous à la clé c'est

frustrant !

Et s'il existait une approche efficace et  

prévisible de la prospection qui pouvait  

inverser le cycle et générer des taux de  

conversion sans précédent, seriez vous  

intéressé ?

L' ÉCART ENTRE SAVOIR ET FAIRE

Les professionnels de la vente disposent d 'un grand  nombre de

"bonnes choses" en matière de formation à la  vente. Le secret est de

trouver un moyen de devenir bon à  faire les bonnes choses !

Helping Clients Succeed®: Alimenter le pipe® utilise un  processus 

de livre de jeu conçu par des experts pour  aider les

professionnels de la vente à appliquer ce qu'ils  ont appris au 

cours de 12 semaines afin de garantir un  changement de 

comportement durable.

"Nulle part dans le  

processus de vente ,  

quelques minutes de  

dialogue ne déterminent  

plus rapidement la  

poursuite ou la fin de  

notre relation que lors de  

la première interaction."

RANDY ILLIG,
CO-AUTEUR, LET’S GET  

REALOR LET’S NOT PLAY

RETOUR SUR INVESTISSEMENT

Helping Clients Succeed: Alimenter le pipe a été conçu pour  garantir

un retour sur investissement clair et significatif. Du  début à la fin, les

participants travaillent sur des affaires en cours tout en suivant et en

rendant compte de leurs  progrès.

NOTRE PROMESSE : Vous et votre équipe de vente pouvez 

améliorer considérablement votre capacité à remplir votre

pipeline en appliquant la mentalité, les compétences et les  outils

des meilleurs vendeurs pendant 12 semaines.

Une approche nouvelle et efficace de la prospection avec  

un retour sur investissement mesurable

. 
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Alimenter le Pipe®

QUALIFIER les opportunités  

dansou horsdu pipeline.

PLANIFIER vos activités de vente.

REMPLIR votre  pipeline  

d’opportunités  qualifiées.

CONCLURE plus  

régulièrement

N

I

M



MODULE AU COURS DE CET ATELIER D'UNE JOURNÉE,  LES 

PARTICIPANTS POURRONT :

FONDEMENTS • Identifier l'état d'esprit et les comportements des personnes  les 
plus performantes.

• Fixer des objectifs de prospection spécifiques pour garantir un  
retour sur investissement mesurable à la fin du processus de  mise 
en oeuvre de 12 semaines.

TRANSFORMER LE  

PROCESSUS DE VENTE
• Remettez en question la pensée conventionnelle et inefficace  et

prenez la décision consciente d'aborder la prospection en  utilisant
« la raison contre le hasard ».

L'INTENTION COMPTE PLUS  

QUE LA TECHNIQUE
• Apprenez à vous concentrer sur la réussite de vos clients  en

appliquant la science de la persuasion et en recherchant  des 
avantages mutuels.

PRIORISER • Découvrez des critères spécifiques qui permettent d' évaluer  de 
manière prévisible les prospects en fonction de leur  probabilité
de devenir des clients.

• Identifiez et ciblez les prospects actuels à l'aide de l'outil de  
hiérarchisation.

PREPARER • Découvrez de nouvelles ressources et outils pour rassembler  les
recherches.

• Développez une stratégie pour créer et maintenir un solide  
réseau de référence.

PLANIFIER • Gagnez la confiance nécessaire pour surmonter les objections  et les
repoussoirs en les anticipant à l'avance.

• Créez des déclarations d'ouverture soigneusement scénarisées  qui
susciteront l'intérêt et obtiendront des rendez-vous.

• Développez un cadre pour la création de kits de vente  
efficaces.

LE LIVRE DE JEU • S'engager à mettre en œuvre les stratégies et les outils sur  une
période de 12 semaines afin de garantir un changement de  
comportement durable.

Pour plus d'informations sur le programme de FranklinCovey Helping Clients Succeed: Alimenter le pipe,  

contactez John Leary, Partner FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr) ou appelez le +33.  

(0)6.29.82.30.89. Vous pouvez également visiter notre site web www.franklincovey.fr.

KIT DU PARTICIPANT

• Guide du participant
• Guide de mise en œuvre en 12 semaines
• Clé USB avec des vidéos et outils de mise en

œuvre
• Fiches de référence rapide et fiches de  feux

oranges

GUIDE DE MISE EN OEUVRE EN 12 SEMAINES

4
SEMAINES

8
SEMAINES

12
SEMAINES

Pipeline

1 2 3 4 RAPPORT 5 6 7 8 RAPPORT 9 10 11 12 RAPPORT

DATE DE L’ATELIER COACH DE RESPONSABILITÉ DATE DE FIN

• Chaque semaine, pendant 12 semaines, les  

participants mettent en oeuvre les principes  

qu'ils ont appris lors de l'atelier et appliquent  

les principes de manière plus approfondie.

• Les participants se responsabilisent en  

présentant régulièrement des rapports à leur  

coach de responsabilité.
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QUEL EST LE NIVEAU DE QUALIFICATION DES OPPORTUNITÉS  

DANS LE PIPELINE DE VOTRE ÉQUIPE ?

beaucoup de "bonnes choses" à choisir. Le défi n'est pas  

de les trouver, mais d'aider votre équipe de vente à bien  

faire les bonnes choses !

Afin d' aider les professionnels de la vente à bien qualifier  

les opportunités, Helping Clients Succeed utilise un  

système de livre de jeu conçu par des experts qui permet  

aux équipes de vente de pratiquer et d'appliquer les  

meilleures pratiques éprouvées au cours de 12 semaines.

A u cours des 15 dernières années, FranklinCovey a  travaillé avec

des milliers d'équipes de vente dans  le monde et a étudié ce que

les professionnels de  la vente les plus performants font par

habitude.

Helping Clients Succeed®: Qualifier les Opportunités
est conçu pour aider les équipes de vente à  reproduire 

consciemment ces meilleures pratiques  afin d'atteindre des 

résultats supérieurs dans la  qualification de leurs affaires.

Qualifier les opportunités aide les professionnels de  la vente à 

identifier rapidement et efficacement  les bonnes opportunités

dans leurs pipelines et à  réduire considérablement la "fiction du 

pipeline"  en éliminant les plus faibles. Les résultats sont  les

suivants : moins de temps à courir après les

mauvaises affaires, plus de temps à se concentrer  sur les bonnes 

affaires, et une réduction  considérable du coût global des ventes.

L'ÉCART ENTRE SAVOIR ET FAIRE

En ce qui concerne la formation à la vente , il y a

RETOUR SUR INVESTISSEMENT

Qualifier des Opportunités a été conçu pour garantir un  

retour sur investissement clair et significatif. Du début à  

la fin, les participants travaillent sur des affaires en cours  

tout en suivant et en rendant compte de leurs progrès.

NOTRE PROMESSE : Vous et votre équipe de vente  

pouvez améliorer considérablement votre capacité à  

qualifier des opportunités en appliquant la mentalité,  

les compétences et les outils des meilleurs vendeurs  

pendant 12semaines.

RETOUR DE NOS CLIENTS :

...et plus encore !

208% 
d’augmentattion 

des deals

208%
d’augmentation

desDeals
Réduction du

Cycle devente
de

53%
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Qualifier les opportunités

QUALIFIER les opportunités  

dansou horsdu pipeline.

PLANIFIER vos activités de vente.

REMPLIR votre  pipeline  

d’opportunités  qualifiées.

CONCLURE plus  

régulièrement

N

I

M



MODULE AU COURS DE CET ATELIER DE DEUX JOURS, LES PAR-

TICIPANTS POURRONT :

FONDEMENTS • Découvrir l'état d'esprit et les comportements des personnes les  

plus performantes.

• Fixer des objectifs spécifiques pour garantir un retour sur  

investissement mesurable à la fin du processus de mise en oeuvre  de 

12semaines

PERMETTRE LES DÉCISIONS • Comprendre l'importance de permettre aux clients de prendre des  

décisions.

• Créer un plan d'appel spécifique qui répond aux principaux  

problèmes du client, ni plus ni moins.

GAGNER RAPIDEMENT, PERDRE  

RAPIDEMENT

• Apprendre à surmonter efficacement les dysfonctionnements  

traditionnels de la relation acheteur/vendeur en se concentrant  

d'abord sur les enjeux du client.

• Devenir compétent dans l'élaboration d'analyses de rentabilité  avec

les clients en identifiant leurs problèmes les plus importants,  en 

définissant clairement l'impact sur leur organisation et en  

cartographiant le processus de prise de décision.

• Établir un instantané précis du pipeline de vente.

• Faire des progrès significatifs pour devenir un conseiller  

commercial de confiance.

TRAITER LES OBJECTIONS • Gagner la confiance nécessaire pour surmonter les objections et  

les repoussoirs en les anticipant à l'avance.

• Se préparer à traiter efficacement avec les gardiens.

SIMULATION • S'entraîner à mener une conversation structurée dans une  

opportunité réelle.

• Rassembler les preuves et l'impact des problèmes du client en  

appliquant cette approche éprouvée pour déterminer la solution  

qui répond exactement aux besoins du client.

LE LIVRE DE JEU • S'engager à mettre en œuvre les stratégies et les outils sur  une

période de 12 semaines afin de garantir un changement de  

comportement durable.

Pour plus d'informations sur le programme de FranklinCovey Helping Clients Succeed: Qualifier les  

Opportunités, contactez John Leary, Partner FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr) ou  

appelez le +33.(0)6.29.82.30.89. Vous pouvez également visiter notre site web www.franklincovey.fr.

• Guide du participant
• Guide de mise en œuvre en 12 semaines
• Clé USB avec des vidéos et outils de mise

en œuvre
• Cartes de pratique (deux jeux)

DATE DE L’ATELIER COACH DE RESPONSABILITÉ DATE DE FIN

• Chaque semaine, pendant 12 semaines, les  

participants mettent en oeuvre les principes  

qu'ils ont appris lors de l'atelier et appliquent  les

principes de manière plus approfondie.

• Les participants se responsabilisent en  

présentant régulièrement des rapports à leur  

coach de responsabilité.

4
SEMAINES

8
SEMAINES

12
SEMAINES

GUIDE DE MISE EN OEUVRE EN 12 SEMAINES

KIT DU PARTICIPANT
Pipeline Qualifié

1 2 3 4 RAPPORT 5 6 7 8 RAPPORT 9 10 11 12 RAPPORT
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seule une présentation de vente sur six avait plus  de 50 % 

de chances d' aboutir à une vente. Nous  pensons que de 

nombreux vendeurs, même de solides professionnels 

perdent une vente pour  deux raisons communes :

1. De nombreuses présentations de vente sont  

perdues avant même d'être données. Les  vendeurs 

présentent pour ouvrir le cycle de vente  plutôt que de 

présenter pour conclure.

2. Les présentations de vente sont riches en  

informations et pauvres en décisions. Les  

présentations se terminent par des « merci  beaucoup 

», « nous allons y réfléchir » ou

« pourriez-vous nous laisser certaines des  

diapositives du PowerPoint® ? » De manière  

critique, aucune décision n'est prise.

Avec Helping Clients Succeed®: Conclure la vente® vous  démontrez 

efficacement comment votre solution aidera votre  client à obtenir ce qu'il 

veut et ce dont il a besoin. Dans ce  programme, vous apprendrez à 

remporter des contrats de  manière plus régulière en appliquant les 

compétences des  plus performants :

• Ils vendent avec l'intention d'obtenir des résultats gagnant-
gagnant

• Ils préparent et créent habilement les conditions d'une  bonne prise 
de décision dans chaque réunion avec le client.

• Ils passent moins de temps à parler au client et plus de  temps à 
discuter avec lui des décisions qui répondront le  mieux à ses 
besoins.

• Ils suivent un processus simple et fiable pour prendre de  bonnes 
décisions.

N O T R E  P R O M E S S E  Vous et votre équipe pouvez vous  

améliorer considérablement et conclure davantage de ventes  

en appliquant les états d'esprit, les compétences et les outils  

des plus performants au cours d'une période de 12 semaines.

I N F L U E N C E R L E S D É C I S I O N S P O U R O B T E N I R D E S R É S U LTAT S   
G A G N A N T S - G A G N A N T S

Une étude de CSO Insights 2011 a montré que

RETOUR DE NOS CLIENTS :

$54 millions
d’augmentation du

chif f re d’affaires

41%
de victoires
en plus

...et plus  encore!

QUALIFIER les opportunités  

dans ou hors du pipeline.

PLANIFIER vos activités de vente.

REMPLIR votre  pipeline  

d’opportunités  

qualifiées.

CONCLURE 
plus  

régulièrement

N

I

M
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Conclure la vente

LA SOLUTION

Les différenciateurs des meilleurs performeurs



M O D U L E O B J E C T I F S D ' A P P R E N T I S S A G E

L A Z O N E  D E  C O N C L U S I O N

( 7 5  m i n s )

• Organisez soigneusement chaque appel client afin  
d'influencer et de favoriser le processus de décision du  
client.

• Commencez à restreindre les décisions qui mènent à la  
décision commerciale finale.

I D E N T I F I E R  L A F I N A L I T E  D E   
L A D E C I S I O N

( 5 5  m i n s )

• Déterminez la seule décision que le client doit prendre à la  
fin de l'entretien.

• Assurez-vous que la décision est centrée sur le client,  
qu'elle est unique et que le « non » est une réponse  
acceptable.

A B O R D E R L E S C R O Y A N C E S C L E S   
D U C L I E N T

( 4 0  m i n s )

• Démontrer la capacité de valider les croyances clés du  
client à sa satisfaction.

• Développez des éléments de preuve qui permettent de  
prendre la décision finale.

R É S O U D R E  L E S O B J E C T I O N S • Considérez les objections comme une opportunité plutôt  
que comme unemenace.

• Appliquer une approche prévisible en trois parties pour  
résoudre les objections.

P R É P A R E R  L E S  C O N D I T I O N S   
D ' U NE B O N N E P R I S E D E D É C I S I O N

( 7 0  m i n s )

• Avant chaque rencontre avec un client, élaborez un plan  

sur la manière d'influencer les conditions d'une bonne prise  

de décision.

• Concentrez-vous sur la réalisation de résultats gagnant-

gagnant

• Préparez une ouverture et une clôture percutantes pour  

chaque réunion avec un client.

Pour plus d'informations sur le programme de FranklinCovey Helping Clients Succeed: Conclure la vente,  

contactez John Leary, Partner FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr) ou appelez le +33.  

(0)6.29.82.30.89. Vous pouvez également visiter notre site web www.franklincovey.fr.

• Guide du participant
• Guide de mise en œuvre en 12 semaines
• Clé USB avec

des vidéos et outils de mise en œuvre
• Livre de clôture
• Cartes de pratique

• Chaque semaine, pendant 12 semaines, les  

participants mettent en oeuvre les principes  

qu'ils ont appris lors de l'atelier et appliquent  

les principes de manière plus approfondie.

• Les participants se responsabilisent en  

présentant régulièrement des rapports à leur  

coach de responsabilité.

conclure
5 SALES SKILLS F OR   

ACHIEVING WIN-WIN OUTCOMES

C R A I G C H R I S T E N S E N / S E A N F R O N T Z / D E N N I S S U S A

F O R E W O R D B Y S T E P H E N M. R . C O V E Y

Qualifying

Qualifying 

Opport
unities

Opportunities

Conclure
la vente

Cartes de prat ique

®

Conclure la vente

4
SEMAINES

8
SEMAINES

12
SEMAINES

GUIDE DE MISE EN OEUVRE EN 12 SEMAINES

K I T  D U P A R T I C I P A N T

Victoires

1 2 3 4 RAPPORT 5 6 7    8 RAPPORT     9 10 11   12 RAPPORT

DATE DE L’ATELIER DATE DEFINCOACH DE RESPONSABILITÉ
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ÉVALUATION DES PRÉPARATIFS

CARTES DE PRATIQUE

PLAN d’APPEL DE CLÔTURE

LIVRE DE JEU EN 12 SEMAINES

VIDÉOS DE MISE EN OEUVRE
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Productivité et Gestion du Temps

Les 5 Choix Pour Une Productivité Exceptionnelle  p.31 
         
Les Essentiels De La Gestion De Projet   p.33

L’Avantage De La Présentation   p.35
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1
AGISSEZ SUR L’IMPORTANT

ne réagissez pas  
aux urgences

Dans le monde d’aujourd’hui, les personnes sont  
submergées d’emails, se sentent dépassées par  les 
demandes et essaient de faire plus avec moins.
Les participants aux « 5 Choix » filtrent les priorités
essentielles des distractions afin de pouvoir se concentrer et 
fournir de vraies contributions.

2
VISEZ L’EXCEPTIONNEL

ne vous contentez pas  
de l’ordinaire

Tout le monde veut faire la différence, mais les priorités  
concurrentes empêchent souvent de parvenir à des  
résultats exceptionnels. Les participants aux « 5
Choix » redéfinissent leurs rôles en termes de résultats
exceptionnels pour atteindre des objectifs à haute priorité.

3
PLANIFIEZ LES  

GROS ROCHERS

ne triez pas le gravier

L’augmentation écrasante des pressions quotidiennes  
peut faire que les personnes se sentent désarmées
et hors de contrôle. Les participants aux « 5 Choix »
regagnent le contrôle de leur travail et de leur vie à  travers 
une cadence de planification et d’exécution qui
produit des résultats exceptionnels.

4
MAÎTRISEZ VOTRE  

TECHNOLOGIE

ne la laissez pas  
vous dominer

Une avalanche électronique d’emails, de textes et  d’alertes 
des médias sociaux menace la productivité  comme jamais 
auparavant. Les participants aux « 5  Choix » tirent parti de 
la technologie et éliminent les  distractions pour optimiser les 
plates-formes telles que Microsoft® Outlook® afin d’augmenter 
leur productivité

5 ALIMENTEZ VOTRE FEU

ne vous brûlez pas

L’environnement actuel de travail exténuant et  oppressant 
épuise les personnes à une fréquence  alarmante. En 
appliquant les « 5 pilotes énergétiques » ,  les participants 
tirent parti des dernières nouveautés en  matière de 
neurosciences afin de recharger de manière  régulière leur 
énergie mentale et physique.

La démarche des « 5 Choix pour une  

productivité exceptionnelle » augmente  

d’une manière quantifiable la productivité  

des individus, des équipes et des  

organisations. Les participants choississent  

de manière plus sélective et plus efficaceoù  

investir leur temps précieux, leur attention  

et leur énergie.

1
AGISSEZ SUR  

L'IMPORTANT

2
VISEZ  

L'EXCEPTIONNEL

3
PLANIFIEZ LES  

GROSROCHERS

4
MAÎTRISEZ VOTRE  

TECHNOLOGIE

5
ALIMENTEZ  

VOTREFEU

NE RÉAGISSEZ  

PAS AUXURGENCES

NE VOUS CONTENTEZ  

PAS DE L'ORDINAIRE

NE TRIEZ PAS  

LE GRAVIER

NE LA LAISSEZ PAS  

VOUS DOMINER

NE VOUS  

BRÛLEZ PAS

PRODUCTIVITÉ  

EXCEPTIONNELLE

SUBMERGÉ

La solution des « 5 Choix »
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PROBLÈME

La somme d’informations nous arrivant de  
toutes parts (messages, emails, tweets, blogs  
et alertes ...) associée aux demandes liées à  
nos carrières, sont à la fois oppressantes et  
distrayantes. Le simple volume d’informations  

menace notre capacité à penser avec clarté  
et à prendre de sages décisions sur ce qui est
important.  Si nous réagissons à ces stimuli sans  
un réel discernement, nous échouons àatteindre  
les objectifs qui comptent le plus dans nos vies  
professionnelle et personnelle.

SOLUTION

La solution des « 5 Choix pour une productivité  

exceptionnelle » de FranklinCovey aide les  
participants à appliquer une démarche qui va  
considérablement augmenter leur capacité à  
atteindre les résultats les plus importants de
la vie. Appuyée par la science et des années  
d’expérience, cette solution produit non seulement  
une augmentation mesurable de la productivité  
mais aussi un sens renouvelé de l ’engagement et  
de l’accomplissement. Le contenu peut être obtenu  

en ligne par l’intermédiaire d’une classe virtuelle ou  

dans le cadre d’une classe traditionnelle.

KIT DU PARTICIPANT

LE PROCESSUS DES « 5 CHOIX »

G U IDE T E C H N I Q U E
É di t i on M i cr osoft

®
Out l ook

®

G U I D E  D U P A R T IC I P A N T

é

P
A

S

C1  C 2

THEULTIMATECOMPETITIVEADVANTAGE
C3  C4

URGENT PAS 
URGENT

IM
PO

R
TA

N
T

IM
PO

R
TA

N
T

CHOISISSEZ DE DOTER VOTRE ORGANISATION DES OUTILS ET DES COMPÉTENCES POUR  

DEVENIR EXCEPTIONNEL

Pour plus d’informations sur le parcours Les 5 Choix pour une productivité exceptionnelle de FranklinCovey,  

contactez John Leary, Directeur & Associé FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr) ou appelez le

+33.(0)6.29.83.30.89. Vous pouvez également visiter notre site internet sur www.franklincovey.fr.

©Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

É V A L U A T I O N A P P R E N T I S S A G E

Session de  
travail de 1

ou 2 jours

Le s   
engagements

du
« Démarrage
rapide sur 5  
semaines »

M I S E  E N Œ U V R E

Session de  
rapport

R É É V A L U A T I O N SE SS IO N D E R A P P O R T

Évaluation des
« 5 Choix »

Évaluation des
« 5 Choix »

S I T E W E B « D E M A R R A G E R A P I D E »  
D E S  5 CHOIX

Connectez-vous au site Web et effectuez  

votre Démarrage rapide sur 5 semaines  

en ligne ou avec l’application Quickstart  

(Démarrage rapide).

GUIDE DU PARTICIPANT  

GUIDE TECHNIQUE

Instructions sur comment maximaliser  
l’utilisat ion de Microsof t ® Outlook®, Lotus  
Notes®, Google Apps®, etc .

MODULES BONUS (mini-cours vidéo)  
OBJECTIFS EXTRÊMEMENT IMPORTANTS
Chris McChesney,
Directeur de la pratique de la mise en œuvre,  
FranklinCovey

LE NIRVANA DU BUREAU
Julie Morgenstern,
Stratégiste de productivi té et auteur le plus  
vendu du New York Times

LES BASES DE LA PRISE DE SOIN DU  
CERVEAU
Dr. Daniel Amen,
Expert du cerveau et auteur le plus vendu du
New YorkTimes

DVD DES OUTILS À EMPORTER
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Menez les projets dans les délais avec la plus haute  

qualité et dans le respect du budget

Les salariés sont de plus en plus amenés à progressivement prendre le rôle de chef de projet  

occasionnel.

Les parties prenantes, les changements d’objectifs, l ’absence de formation et le manque de  

processus concourent à augmenter la probabilité d’échec des projets. Cela impacte les coûts, les  

délais et l ’engagement des collaborateurs.

Ce parcours de formation d’un ou deux jours permet aux partic ipants de :

· Façonner un état d’esprit

· Développer les compétences en gestion de projet

· Se doter des outils qui permettent de systématiquement de mener à terme des projets réussis

· Maîtriser leur leadership informel.

Personnes + Processus = Succès

Nous pouvons exploiter le potentiel des membres de l’équipe avec le paradigme fondamental  

Personnes + Processus = Succès. La gestion de projet ne consiste pas seulement à gérer la  

logistique et à espérer que l’équipe projet soit prête à se battre pour gagner. Pour un réel succès  

du projet, nous avons besoin d’un leadership informel au travers duquel les membres de l’équipe  

sont motivés à travailler et déterminés à mener le projet au succès.

Pour le chef de projet non officiel

L E S E S S E N T I E L S
D E L A G E S T I O N

DE PROJET

PERSONNES PROCESSUS

ENT ER EX IT+ = SUCCÈS

GESTION DE PROJET  

RÉUSSIE

PILOTER ET CONTRÔLER

INITIER

ORGANISER

EXÉCUTER

CLÔTURER

E

ÉA
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A l’issue de ce parcours, les participants seront capables, de :

Project Management Institute Registered Education Provider  
FranklinCovey est un organisme de formation référencé (REP) par le Project  

Management Institute (PMI), la plus vaste association dédiée au métier de chef  

de projet. Nous proposons des formations destinées à satisfaire les exigences de  

formation des chefs de projet en vue des certifications PMI, ainsi que des Unités  

de formation pour le développement professionnel (PDU) pour les besoins des  

détenteurs des titres PMI.

Pour plus d’informations sur le programme Les Essentiels de la Gestion de Projet pour le chef de projet

non officiel de FranklinCovey, contactez John Leary, Directeur & Associé de FranklinCovey France  

(john.leary@franklincovey.fr) ou appelez le +33.(0)6.29.83.30.89. Vous pouvez également visiter notre site  

internet sur www.franklincovey.fr.

FONDEMENTS

• Comprendre que le succès des projets dépend systématiquement
des  personnes et des processus.

• Mettre en oeuvre les quatre comportements fondamentaux pour que

les  membres de leur équipe réalisent le projet avec excellence.

INITIER

• Identifier les parties prenantes d’un projet.

• Définir des résultats clairs et mesurables pour le projet.

• Élaborer un cahier des charges bien défini pour le projet.

ORGANISER

• Créer une feuille de route pour prendre les meilleures décisions.

• Identifier, évaluer et gérer les risques du projet.

• Créer un calendrier bien défini et réaliste pour le déroulement du projet.

EXÉCUTER
• Responsabiliser les membres de l’équipe face aux actions du projet.

• Organiser régulièrement des revues de performances avec l’équipe

de  projet.

PILOTER ET  

CONTRÔLER

• Créer, autour des projets, un plan de communication clair qui prévoit

des  rapports réguliers destinés aux parties prenantes pour revoir 

l’état du  projet et gérer les changements.

CLÔTURER
• Célébrer la clôture du projet en récompensant et

reconnaissant  les contributions des membres de l’équipe du

projet.

• Clôturer officiellement les projets en documentant les leçons apprises.

Cette solution est disponible en format présentiel ou en classe virtuelle.
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E

Le processus de l'avantage de la présentation

Des méthodes systématiques et efficaces doivent être mises en place pour communiquer 

d'une manière qui motive les gens à changer et à agir. Le paradigme primordial pour une 

présentation réussie est "Connecter".

Les présentateurs doivent :

• Se connec ter  avec le message.

• Se connecter  avec eux-mêmes.

• Se connec ter  avec le public.

U n  processus sol ide entoure le modèle 

pour en assurer le succès.

Les présentateurs doivent :

- Développer un message puissant.

- Concevoir des visuels percutants.

- Livrer avec excellence.

Votre message les incite-t-il à agir ?

Les réunions improductives et les occasions 

perdues sont dues à de mauva ises 

présentations. L'absence de méthodes 

puissantes pour informer et persuader

est l 'un des plus grands coûts cachés et 

omniprésents du lieu de travail du XXIe 

siècle.

Cette session de travai l  d 'un ou deux jours 

aidera les part ic ipants à réaliser de manière 

constante des présentations très réussies. Ils 

apprendront les mentalités, les compétences 

et les outils combinés aux dernières 

neurosciences pour mieux informer, 

influencer et persuader les autres dans le 

monde actuel basé sur la connaissance .
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À l'issue de cette séance de travai l , les part ic ipants seront 
en mesure de :

La création d'un changement "intentionnel" dans les connaissances ou les comportements grâce à des 

présentations réussies permet aux personnes, aux équipes et aux organisations d'atteindre 

"l'avantage concurrentiel".

Cette session de travai l  peut être animée dans le cadre d'une classe en présentiel ou en virtuel.

Pour plus d' informations sur la session de travai l  Presentation Advantage de FranklinCovey, 

contactez John Leary, Directeur & Associé de FranklinCovey France  (john.leary@franklincovey.fr) ou 

appelez le +33.(0)6.29.83.30.89. Vous pouvez également visiter notre site  internet sur 

www.franklincovey.fr.

FONDATION

• Définir le succès de la présentation.

• Comprendre le paradigme de la 

"connexion".

• Voir que paradigme plus processus 

égale succès de la présentation.

• "Se connecter" avec des publics en 

présentiel et virtuel avec succès.

DÉVELOPPER 

UN MESSAGE 

PUISSANT

• Identifier l'objectif clair à 

atteindre avec leur message.

• Créez une introduction et une 

conclusion mémorables.

• Développez les points clés 

pour soutenir l'objectif.

CONCEVOIR 

DES VISUELS 

PERCUTANTS

• Uti l isez des éléments visuels 

pour accroître l'attention et la 

rétention du message.

• Concevoir des notes et des 

messages-guides efficaces 

pour les présentateurs.

OFFRIR 

L'EXCELLENCE

• Maîtrisez les composantes de la 

• "première impression et de l ' impression 

permanente".

• Livrer des visuels de manière efficace.

• Gérez le bon et le mauvais stress.

• Gérer les questions et la dynamique 

de groupe.

PRATIQUER
• Prenez les repères avant et 

après.

• Maîtrisez les compétences grâce au 

processus Quickstart de 5 semaines.

© Franklin C ov ey  Co. Tous droits réservés. PRO131180 
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KIT DU 

PARTICIPANT

FOUNDATION

C I PA N T K I T

© Franklin C ov ey  C o.  Tous dro it s réserv és.           1

• Planificateur de présentation

• Jeu de cartes de poche

• Carte SD

• Notes autocollantes

• Crayons de couleur

• Cartes de notes

• Pré- et post-évaluations

Faire ?

V ous savez ?

S ent ir ?

PA R T I

LE  BUT D E  VO TR E  PRÉS ENTAT IO N :

PLANIFICATEUR DE 

PRÉSENTATION

PLAN YOUR MESSAGE

TOPIC : DATE DE LA PRÉSENTATION :

Q U I  ES T VO TR E  PUBLI C  ?

L'O BJEC TIF D E  VO TRE  PRÉS ENTAT IO N ES T DE  :  Persuader Informer

C E  Q UE  VO US  V O U L E Z  Q U E  VO TRE  PUBL IC  FAS S E  :

O
B

J
E
T

©Franklin Covey Co. Tous droits réservés. 36
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Exécution de la Stratégie

Les 4 Disciplines De L’Exécution -  4DX   p.38
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LA SOLUTION
Atteindre des objectifs stratégiques demande de la discipline. Il faut encore plus de discipline si l 'on veut
atteindre les objectifs stratégiques de manière répétée. Une organisation peut mieux y parvenir en créant une
culture de l 'exécution fondée sur quatre principes de base.

L'objectif de cette approche est de permettre aux managers d'atteindre des objectifs ambitieux avec
l ' implication de leur équipe, malgré les distractions et l 'agitat ion quotidiennes. En outre, l 'équipe acquiert la
confiance et la compétence nécessaires pour appliquer cette même approche aux objectifs qui se présenteront
à l 'avenir.

LE DÉFI

Comment éviter que les plans stratégiques ne s'échouent dans le 

tourbillon du quotidien ?
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Plus de 85 % des nouvelles initiatives stratégiques lancées par les organisations ne donnent pas les résultats

escomptés. Cela coûte aux organisations beaucoup d'argent, d'énergie, de stress et de frustration. Que se passe-

t-il ? S'agissait-il de mauvais plans ou quelque chose a-t-il mal tourné dans l'exécution ? Souvent, la cause peut

être trouvée dans la façon dont les stratégies sont exécutées. Chez FranklinCovey, nous avons étudié le sujet de

l'exécution pendant plusieurs années dans des milliers d'équipes et des centaines d'organisations. Nos recherches

montrent que l'exécution se décompose de quatre façons.

• Les managers et les équipes ne connaissent pas les objectifs les plus importants.

Nos recherches ont montré que seuls 15 % des employés connaissent réellement les objectifs les plus importants

de leur organisation - soit il n'y a pas d'objectifs, soit ils en ont trop.

• Les managers et les équipes ne savent pas comment atteindre l'objectif.

Trop de personnes ne savent pas quelles sont les activités essentielles qui permettent d'atteindre les objectifs de

l'équipe.

• Ils ne comptent pas les points

Nos recherches montrent que la plupart des travailleurs ne savent pas quelles sont les mesures clés du succès, et

qu'ils ne mesurent pas et ne suivent pas les comportements spécifiques qui mènent à la réalisation des objectifs.

• Ils ne sont pas tenus responsables

Enfin, nos recherches montrent que moins de 10 % des personnes rencontrent leur responsable au moins une

fois par mois pour discuter de l'avancement de leurs objectifs professionnels.



Les 4 disciplines en bref

DISCIPLINE 01 Se concentrer sur l’extrêmement important

Se concentrer, se concentrer, se concentrer. Les managers ont souvent 
tendance à se fixer de nombreux objectifs différents, ce qui fragmente 
leur attention. La Discipline 1 consiste à avoir le courage de choisir un 
seul objectif extrêmement important.. .

DISCIPLINE 02 Agir sur les indicateurs prédictifs

Augmentez 20 % des activités qui fournissent 80 % des résultats. La Discipline 

2 consiste à choisir des activités prédictives et à les rendre mesurables. Des 

activités que les membres de l'équipe peuvent réaliser et contrôler chaque 

semaine pour s'assurer qu'ils sont sur la bonne voie pour atteindre leur 

objectif.

DISCIPLINE 03 Créer un tableau de bord percutant 

Les personnes et les équipes jouent différemment lorsqu'elles comptent les 

points et déterminent si elles sont sur la bonne voie ou non.

DISCIPLINE 04 Créer une cadence de responsabilisation

Les équipes qui réussissent ont une culture d'équipe dans laquelle les gens 

se tiennent et se tiennent mutuellement en éveil et responsables. Il est 

essentiel que ce processus ait un rythme précis, par exemple hebdomadaire, 

que les membres de l'équipe le fassent ensemble et que l'équipe tire les 

leçons des réussites et des échecs.

©Franklin Covey Co. Tous droits réservés. 39

Le résultat

Le processus des 4 disciplines de l'exécution fournit à une organisation une approche pour :

• exécuter une stratégie de qualité dans les plus brefs délais ;

• accroître l'engagement des cadres et des équipes ;

• atteindre avec succès non seulement l'objectif actuel mais aussi les objectifs futurs.

L'objectif de cette approche est de permettre aux managers d'apprendre à réaliser des objectifs clés au 

milieu du tourbillon quotidien. Nous ne nous contentons pas de leur apprendre à le faire ; nous leur 

apprenons également à transférer les connaissances acquises et à les mettre en œuvre dans leurs équipes. 

En conséquence, ils s'approprient cette approche à un niveau plus profond et obtiennent des résultats 

révolutionnaires. Nous le disons avec beaucoup de confiance et de conviction, car nous avons réalisé des 

milliers de mises en œuvre dans lesquelles, en moyenne, 85 % des objectifs souhaités ont été atteints avec 

succès.

Le FranklinCovey All Access Pass vous permet d'élargir votre champ d'action, d'atteindre vos objectifs commerciaux et  d'avoir un 
impact durable sur vos performances. Il donne accès à une vaste bibliothèque de contenus FranklinCovey,  notamment des 
évaluations, des formations, des outils et des ressources disponibles en direct, en ligne et à la demande.  Pour plus d'informations, 
contactez John Leary,  Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le + 33 (0)6 29 
82 30 89. Vous pouvez également visiter notre site web www.franklincovey.fr. 

http://www.franklincovey.fr/


"Soixante-dix pour cent
des échecs stratégiques 
sont dus à une mauvaise 
exécution... c'est 
rarement par manque 
d'intelligence ou de 
vision."

Ram Charan

ATTEINDRE LA GRANDEUR DE L 'ORGANISATION PAR UNE E X É CUTIO N CIBLÉE.  

DES RÉSULTATS RÉVOLUTIONNAIRES AVEC

EXÉCUTION DES TÂCHES
La mise en œuvre de stratégies qui exigent un changement de comportement humain est le plus grand défi 

d'un leader.  Les 4 Disciplines de l'exécution vous permettent d'exécuter avec une efficacité 
extraordinaire au milieu d'une myriade de distractions.

Résultats en matière de productivité

ORGANISATION RÉSULTATS

Le plus grand fournisseur 

d'énergie au Danemark

Amélioration de l'EBIT de 2-4 millions de couronnes danoises (environ US
500 000 à 1 million de dollars, en fonction des prix du marché de l'électricité à un 

moment donné après six mois de mise en œuvre).

6 000 personnes d’une société de 
services professionnels

Augmentation de 128% du volume de codage offshore en 9 mois.

Société minière qui produit 10 % 

de l'électricité du Mexique

108 % d'amélioration de l'EBITDA / 21 % d'augmentation de la production / 70 % 

de réduction des accidents nécessitant des soins médicaux.

Fonderie internationale
Augmentation de 86 % de la production, dépassant l'objectif de 4 000 tonnes 

métriques, ce qui a entraîné une augmentation supplémentaire de 8 millions de 

dollars des recettes.

Division de fabrication 

d'équipement lourd de 1 000 

personnes

Augmentation de 400 % de l'EBITDA en un an.

Bureau d'enquête de l'État
Réduction de la durée du traitement des empreintes digitales des demandeurs de 

12 à 2 jours.

Une installation médicale de 3 000 lits
Réduction de 40% du temps de transport des patients dans tous les 

domaines dans les 6 mois.

Société de logiciels pour centres 

d'appels en pleine croissance
Croissance de 60% des acquisitions de nouveaux clients.

Fabricant international de 

produits chimiques et de 

composés

Augmentation du volume de 42% avec une augmentation de l'EBIT à 11%.

Hôpital de 512 lits 

desservant 22 comtés
Augmentation de 173% de leur marge d'exploitation.

Entreprise mondiale 

employant plus de 70 000 

salariés

Amélioration de 42 % des performances opérationnelles des domaines de services 

clés au sein de l'organisation ETS Technology.

Les résultats que vous voyez ici sont un échantillon des performances extraordinaires des clients de 
FranklinCovey
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L'exécution est la question commerciale la plus 
pertinente aujourd'hui...

Les grandes organisations sont capables d'exécuter et de mettre en 

œuvre des stratégies qui produisent des résultats de classe 

mondiale. C'est cette capacité d'exécution qui sépare les bonnes des 

grandes organisations.

Le programme des 4 Disciplines est une méthodologie 
pour :

• Réaliser une exécution cohérente et de classe mondiale des objectifs 
critiques... à chaque fois.

• Améliorer considérablement le moral des troupes tout en augmentant la 
responsabilité.

• Développer votre prochaine génération de hauts dirigeants.

SOLUTION
Les 4 disciplines de l'exécution : La certification des managers ne sert pas 

seulement à élaborer des stratégies commerciales, elle donne à une 

organisation un système d'exploitation pour exécuter ses plus grandes 

priorités, encore et encore. Elle permet aux dirigeants à tous les niveaux 

de créer la transparence, la responsabilité et un véritable engagement 

des employés. Mais surtout, elle donne des résultats !

ORGANISATION RÉSULTATS

Département

des ressources
humaines de 
l'État

Bénéfice de 4 millions de dollars provenant de la 
réduction des taux d’erreurs des coupons 
alimentaires

Hôpital de la région 

métropolitaine
Réduction de 52% des incidents péri-opératoires.

Grande entreprise 

pharmaceutique

Réduction du calendrier trimestriel de mise en œuvre

de la tarification des produits de 15 à 8 jours,
augmentant les ventes de 10 millions de dollars par an.

Département d'État 

des services à la 
famille et à l'enfance

Réduction de 60% de la récurrence des mauvais 

traitements corroborés envers les enfants (dans tout 
l'État) en 8 mois.

L'un des plus grands 

fabricants de 
moquettes au monde

Réduction de 50 % du temps d'achèvement des 

projets Six Sigma.

Agence publique de 

distribution de courrier 
et de colis de 1 300 
employés dans le 
Midwest.

Réduction de 25 % de la rémunération des heures 
supplémentaires en épargnant à la division
314 084 $ dans les 12 mois.

Fabricant de matériaux 

synthétiques

500 000 $ d'économies sur les coûts de production 

et une réduction de 90 % des plaintes des clients 
en 2 ans.

Département d'État 

des ressources 
humaines

Une économie de 1,5 million de dollars sur les primes 

annuelles d'assurance automobile, résultat direct de 
la réduction du nombre d'accidents automobiles 
impliquant des véhicules de transport de l'État, qui est 
passé de 546 à 300, puis à 100 en 3 ans.

10e plus grande 

société 
pharmaceutique au 
monde

A mis en œuvre des efforts de réduction des rabais 

supplémentaires et a réalisé 570 000 $ d'économies 
annuelles.

Département 

correctionnel de l'État
60 millions de dollars d'économies en améliorations 
opérationnelles.

Producteur 

mondial
d'électricité

3 millions de dollars d'économies avec la division 

de service High Horse Power (HHP) en 3 mois.

Centre médical 

multi-campus

Réduction de 43 % des frais de stockage en 

numérisant et en détruisant 10 000 dossiers 
médicaux.

Fabricant 

international de 
produits 
pharmaceutiques

Identifié et traité les économies réalisées sur les remises 
de produits générant 6 millions de dollars d'économies 
annuelles.

Fournisseur 

d'électricité multi-états

Économie d'environ 47 millions de dollars sur 3 

ans sur le coût du capital.

Entreprise de 2 600

acres de feuillages et
de plantes à massif

Augmentation de la maintenance préventive de 50 

% à 92 %, ce qui a permis de réaliser des économies 
de plus de 600 000 $ en 10 mois.

ATTEINDRE LA GRANDEUR DE L 'ORGANISATION PAR UNE E X É CUTIO N CIBLÉE.  

Réduction des coûts

ORGANISATION RÉSULTATS

Fabricant de produits 

de nettoyage

Réduction de 2,5 millions de dollars du coût 

contrôlable de fabrication.

L'une des plus grandes 

chaînes d'épicerie du 
monde

Augmentation des scores d'engagement des clients 

de 51% à 74% en 6 mois dans la zone sud-est.

Unité hospitalière de 

l'État du Midwest

Augmentation du percentile Press Ganey de la 

satisfaction patient de 20 à 60.

Chaîne hôtelière 

comptant plus de 4 000 
établissements

La propriété de luxe de Manhattan a atteint en 8 

mois le taux de satisfaction des employés le plus 
élevé de l'histoire de l'hôtel.

200,000 employés 

entreprises
manufacturières High-
Tech

2 divisions mondiales de 10 000 employés chacune, 

sont passées du rouge au noir en moins d'un an.

Le plus grand hôtel de
U.S.A. (en dehors de Las 

Vegas, Nevada)

Augmentation de 21 points (50%) de la satisfaction 

des clients dans les 6 mois.

Réseau de santé sans

but lucratif

Amélioration de la satisfaction des patients 

hospitalisés, qui est passée du 26e centile au 76e 
centile en quatre mois.

L'un des plus grands 

hôtels de conférence du 
pays

Réduction de 73 % des problèmes signalés par les 
clients.

Fabricant 

international de 
produits 
pharmaceutiques

Amélioration de 24 % des délais de livraison, ce 

qui constitue un nouveau record pour le 
fabricant.

FRA110594 Version 1.0.4

Engagement des employés ou service à la clientèle

Donnez à vos managers les connaissances et les outils dont ils ont besoin pour mettre en œuvre vos principales 
priorités.

41



85 % des dirigeants n'ont pas d'outils ou ne sont pas 
satisfaits des outils permettant d'assurer la visibilité et 
la transparence de l'exécution de leur stratégie.
L'exécution des objectifs stratégiques est le plus grand défi des entreprises 
aujourd'hui. Aligner l'organisation sur vos objectifs les plus importants est une bataille 
sans fin. L'application mobile 4DX® Operating System permet à votre équipe de 
continuer à se concentrer sur vos Objectifs Extrêmement Importants® en 
déplacement.

Avantages de l'application 4DX OS
• Établit une interface de technologie mobile pour le Processus 4DX.

• Fournit un accès simple et facile à votre tableau d'affichage 4DX.

• Augmente la responsabilité et l'engagement personnels.

• Crée une visibilité des WIGs®, des mesures et des 
objectifs de l'équipe et de l'organisation.

• Produit des sessions WIG plus efficaces et permet 
aux utilisateurs à distance.

• Favorise une compétition amicale entre les membres de 
l'équipe qui cherchent à améliorer leurs performances en 
4DX.

Téléchargez l'application dès aujourd'hui !
Obtenez-le sur l'App Store® ou Google Play . Recherchez 4DXOS.

App Store® est une marque déposée d'Apple Inc. Google 
Play et le logo Google Play sont des marques de commerce 
de Google LLC. © Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

L'interface technologique de l'application pour 

les 4 disciplines de l'exécution®.
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Objectifs
1. Simplifie la session WIG.

La meilleure façon de créer une session WIG attrayante est d'avoir une 
visibilité sur le tableau des scores et une connexion aux activités 
hebdomadaires. Que l'équipe soit en colocation ou dispersée dans le 
monde entier, 4DX OS vous permet de rassembler l'équipe sur une 
seule application. L'application mobile 4DX OS donne aux dirigeants et 
aux membres de l'équipe la possibilité de participer aux sessions WIG 
en déplacement.

Les utilisateurs de l'application peuvent facilement mettre à jour leur 
tableau d'affichage :

- Prenez de nouveaux engagements à fort impact.

- Cochez les engagements hebdomadaires complétés.

- Mettre à jour les performances du WIG et du lead-measure.

- Participer aux sessions du WIG.

2. Crée une visibilité et une responsabilité organisationnelles.

L'application 4DX OS vous permet d'accéder en déplacement à la 
manière dont votre organisation exécute vos stratégies 
incontournables. En tant que dirigeant, vous disposez d'un moyen 
simple de voir les performances d'exécution et les résultats de votre 
équipe en temps réel. Vous pouvez rapidement identifier les équipes 
ou les individus qui ont des difficultés, et ceux qui se concentrent sur 
vos objectifs les plus importants.

En termes simples, 4DX OS vous permet de savoir où vous gagnez 
et où vous perdez.

3. Soutient les 4 disciplines.

4DX OS est un système d'exploitation pour la conduite de vos objectifs 
les plus importants.  4DX OS vous permet d'isoler facilement les 
variables clés du processus d'exécution qui ne sont pas sur la bonne 
voie, afin que vous puissiez aider les membres de votre équipe à 
combler les lacunes.

Les dirigeants peuvent obtenir des résultats en appliquant les 4 
disciplines avec leurs équipes, et 4DX OS garantit qu'ils seront en 
mesure de maintenir cette discipline au fil du temps. Il fournit un 
moyen simple d'exécuter le processus et de le recharger à nouveau 
pour de nouveaux objectifs et de nouvelles mesures.

Pour plus d'informations sur l'application Les 4 disciplines de l'exécution, contactez John Leary, Directeur & Associé de 
FranklinCovey France  (john.leary@franklincovey.fr) ou appelez le +33.(0)6.29.83.30.89. Vous pouvez également visiter 
notre site  internet sur www.franklincovey.fr.

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.
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Confiange et Engagement

Diriger à La Vitesse De La Confiance    p.45 
     
La Vitesse De La Confiance – Fondements   p.47
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Diriger à la Vitesse 
de la Confiance

confiance, les relations se détériorent, les projets  
échouent, les clients vont à la concurrence, les  
initiatives donnent des résultats inférieurs, et le  travail 
finit par disparaître.

Comme une vague dans un étang, la confiance  
commence avec vous.

Les leaders qui participent au parcours de  
formation Diriger à la Vitesse de la Confiance®

3.0 augmentent leur crédibilité personnelle  et 
mettent en pratique des comportements  
spécifiques qui améliorent la confiance.

Les leaders obtiennent des résultats d’une façon qui inspire confiance

pendant les 52 semaines qui suivent l’atelier. Les  

leaders motivent leurs équipes d’une manière  
complètement différente, en leur apprenant à  
s’engager et à prendre leurs responsabilités face  
aux résultats.

APPLIQUER ET ENTRETENIR

Benchmark 360°

feed-back du Quotient
de Confiance

Atelier
La Vitesse de la Confiance

•  Plan de responsabilité  
du leader

•  Réunion de confiance  
hebdomadaire

•  Cartes La Vitesse de  
la Confiance

•  Échanges La Vitesse de la  
Confiance

•  App La Vitesse de la  
Confiance

•  Processus de  
responsabilité envers les  
collègues

Les leaders sont ainsi capables de mieux gérer le changement et de diriger des équipes de  
haute performance qui sont agiles, collaboratives, innovantes, et engagées.

© Franklin Covey Co. et CoveyLink, LLC. Tous droits réservés.

La confiance est un moteur économique qui impacte  
toujours deux résultats mesurables : la vitesse et le coût.

L’eau est la substance vitale qui rend toute vie  
possible sur notre planète. En sa présence,  tout 
s’épanouit et se développe. Mais en son  absence, 
tout se déssèche et meurt. Il en va de  même pour la 
confiance. Lorsqu’il n’y a aucune

COÛTVITESSECONFIANCE

DIVIDENDE
DE CONFIANCE

CONFIANCE VITESSE COÛT

TAXE DE  
CONFIANCE

Durant le parcours de formation Diriger à  la 
Vitesse de la Confiance 3.0, les leaders
apprennent à appliquer et à entretenir un langage  et un 
ensemble de comportements pérennes.
Ils utilisent des outils et des processus puissants  qui 
leur permettent de continuer à apprendre

Plan d’apprentissage

PRÉPARER APPRENDRE ET PRATIQUER
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L’IMPACT DE LA CONFIANCE Construire leur impact de la confiance.

CONFIANCE EN SOI
LE PRINCIPE DE CRÉDIBILITÉ

Augmenter leur crédibilité personnelle.

CONFIANCE RELATIONNELLE
LE PRINCIPE DE COMPORTEMENT

Se comporter de façon à inspirer confiance.

CONFIANCE ORGANISATIONNELLE
LE PRINCIPE D’ALIGNEMENT

Aligner les équipes, symboles, systèmes, et
processus avec les principes de haute
confiance.

CONFIANCE DU MARCHÉ
LE PRINCIPE DE RÉPUTATION

Améliorer la réputation de leur équipe.

CONFIANCE SOCIÉTALE
LE PRINCIPE DE CONTRIBUTION

Réaliser une contribution positive dans le  
monde.

Le parcours de formation Diriger à la Vitesse de la Confiance 3.0 permet aux participants de développer  l’état 

d’esprit, les compétences et d’utiliser les outils qui augmentent leur capacité à produire des  résultats d’une façon 
qui inspire confiance. Cette solution est disponible en format présentiel ou en  classe virtuelle.

Suite à ce parcours, les leaders seront capables de :

Kit du participant

•  Guide du participant

•  Cartes d’action la Vitesse de la  
Confiance

•  Guide de la réunion de confiance  
hebdomadaire

•  Livre la Vitesse de la Confiance

•  App de coaching numérique la  
Vitesse de la Confiance

•  Benchmark 360º feed-back du  
Quotient de Confiance

“La capacité à construire, développer et restaurer la confiance avec toutes les  
parties prenantes : clients, fournisseurs, et employés — est la compétence  
cruciale du leadership dans l’économie mondiale.”

STEPHEN M. R. COVEY
Auteur, La Vitesse de la Confiance

Pour plus d’informations sur le parcours de formation Diriger à la Vitesse de la Confiance 3.0, contactez
John Leary, Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le +33
(0)6.29.82.30.89. Vous pouvez aussi visiter notre site www.franklincovey.fr.

© Franklin Covey Co. and CoveyLink, LLC. Tous droits réservés.
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UN PROGRAMME D’UN JOUR POUR TOUS LES COLLABORATEURS

CARACTÉRE

COMPÉTENCE

RÉSULTATS

CAPACITÉS

Les 4 Piliers  
de la Crédibilité

INTENTION

INTÉGRITÉ

La confiance est une nouvelle monnaie dans le  monde 
connecté et collaboratif d’aujourd’hui.  Contrairement à 
ce que la plupart des personnes  pensent, créer la 
confiance est une compétence  qui s’apprend.

Lorsque la confiance est faible, les collaborateurs  
soupçonnent les autres, leur manager, et  l’organisation.

Ils ne communiquent pas. Ils interprètent les faits  et se 
démotivent. En conséquence, la productivité  ralentit et le 
coût augmente.

La Confiance : une compétence cruciale qui s’apprend

Lorsque la confiance est élevée, la  
communication, la créativité, et l’engagement  

augmentent. La productivité s’accélère et le coût  
diminue car l’attention est portée sur les objectifs  
plutôt que sur la suspicion et la frustration.

Avec la formation “La Vitesse de la Confiance
- Fondements”, permet aux collaborateurs  
d’apprendre à utiliser le modèle, le langage, et les  
comportements qui créent des équipes et des  
organisations de haute confiance.

Tous les collaborateurs contribuent dans une organisation de haute confiance.

Dans la formation “La Vitesse de la Confiance
- Fondements”, les personnes identifient et  comblent 
les “manques de confiance” dans leur  crédibilité 
personnelle et dans leurs relations
de travail. Grâce à l’utilisation de cas pratiques  
durant l’atelier, les participants :

•  Pratiquent les 13 Comportements de Haute  
Confiance pour développer, restaurer, et  accorder 
la confiance.

•  Créent un Plan d’Action de Confiance pour  
augmenter leur crédibilité personnelle et leur  
influence.

•  Communiquent de manière transparente,  
respectueuse, et directe.

•  Identifient comment accorder des niveaux de  
confiance appropriés à leur collaborateurs.

•  Améliorent leur capacité à tenir leurs  
engagements grâce au Processus de  
responsabilité entre collègues.

“Vous ne pouvez pas tout contrôler, mais vous pouvez influencer certaines  
choses. La confiance commence avec vous.”

STEPHEN M. R. COVEY
Auteur, La Vitesse de la Confiance
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L’IMPACT DE LA CONFIANCE
Évaluer leur impact de la confiance en identifiant
l’impact des Taxes de Confiance et des Dividendes de  
Confiance sur leurs projets professionnels en cours.

CONFIANCE EN SOI
LE PRINCIPE DE CRÉDIBILITÉ

Servir d’exemple de confiance grâce au caractère et  à 
la compétence et prendre leurs responsabilités pour  
augmenter leur crédibilité personnelle.

CONFIANCE RELATIONNELLE
LE PRINCIPE DU COMPORTEMENT

Remplacer les comportements de contrefaçon par  
les 13 Comportements de Haute Confiance pour
développer, restaurer, et accorder la confiance dans les  
relations clés.

La formation “La Vitesse de la Confiance - Fondements” apporte aux participants le langage, le  
comportement et les outils dont ils ont besoin pour améliorer leur crédibilité personnelle et développer  les 
relations de confiance qui entraînent des résultats durables.

À l’issue de cette formation, les participants seront capables de :

Kit du participant

•  Guide du participant

•  Cartes d’action La Vitesse de la  
Confiance

•  Ouvrage La Vitesse de la Confiance

•  App de coaching numérique La  
Vitesse de la Confiance

•  Plan d’Action de Confiance (PAC)

Pour plus d’informations sur la formation La Vitesse de la Confiance 3.0 - Fondements, contactez John 
Leary,  Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le +33 
(0)6.29.82.30.89.  Vous pouvez aussi visiter notre site www.franklincovey.fr.

48

mailto:(john.leary@franklincovey.fr
http://www.franklincovey.fr/


Coaching

Coaching Exécutif             p.50
 
Coaching de Transition        p.52
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2

1

LA MÉTHODOLOGIE EXÉCUTIVE COACHING
La nouvelle génération d’Exécutive coaching

LES PRINCIPES DE COACHING FRANKLIN COVEY

4 ÉTAPES POUR L’EXECUTIVE COACHING

U N E  A P P R O C H E  D E  
S O C I É T É  D E  

S E R V I C E  
P R O F E S S I O N N E L L E

L E  C O A C H I N G  E S T  
U N  P R O C E S S U S  
L I M I T É  D A N S  L E  

T E M P S

L E S  C L É S  D U  
S U C C È S  S O N T  
L ’ A L I G N E M E N T  E T  
L E  P A R T E N A R I A T

L E  C O A C H I N G  E S T  
U N E  E X P É R I E N C E  
G U I D É E  P A R  L E S  

D O N N É E S

É
L E  S U C C È S  E S T  M E S U R É  
S U R  B A S E  D ’ O B J E C T I F S  

P R É A L A B L E M E N T  
D É F I N I S

1. ALIGNER LES OBJECTIFS ET DÉFINIR 
LES CRITÈRES DE SUCCÈS

• Consultation initiale avec le Coach

• Alignement entre candidat et coach

• R é u n i o n  a ve c  l ’ é q u i p e  d u  c a n d i d a t

− Discussion des objectifs et définition des 

critères de succès avec:

2. COLLECTE DE DONNÉES ET 
DÉVELOPPEMENT DE LA RELATION

• Données  du  Cand idat

− Vie/historique de carrière

− Évaluation psychométrique

− Interv iews à  360˚  et /ou quest ionnai re

− Modélisation des compétences et revues internes
• Connaissances  bus iness  et  ana lyse  de données

− Interne: culture, stratégie business, stratégie talent, 

critère de succès du rôle, indicateurs de performance

− Externe: L’environnement industriel,  la compétit ion, 
les cartes joker

Le Manager L e  C a n d id a t L e  r e s p o n s a b l e  
R H / Talent

L e  C o a ch

COACHING EXÉCUTIF

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.
ONL180116  Version1.0.4
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4

3

PROCESSUS DE COMMUNICATION

4. TRANSITION ET DURABILITÉ
• Plan  d ’act ion

− Création d’un plan d’action et de développement formel.

Le Candidat  présente un brouillon à son manager.

• Réunions  de t rans i t ion  formel le s  avec  l ’équ ipe sponsor

− Assigner les rôles de support.

− Planifier les réunions de suivi entre le Candidat et 

l’équipe sponsor.

• Réunion f inale entre le Candidat  et  le Coach

3. DÉBRIEFING SUR L’ANALYSE DES DONNÉES 

ET COACHING COMPORTEMENTAL
• Debrief ing avec object i f  de créer  des changements de 

comportements

− Renforcer les points forts

− Développer les zones d’opportunité

− Minimiser les zones de moindre compétence

• Rencontre toutes les 3 semaines pour permettre au 
candidat de mettre en place le changement

− Organiser 3 à 4 réunions de debriefing sur une 

période de 2 à 3 mois

• Réunion  de su iv i  avec  l ’équ ipe sponsor  du  
cand idat  au  mi l ieu  de la  phase 3

• Évaluat ion à  360 degrés et  conclusion de la  
phase 3

P lan  pour  le  Coach ,  le  Candidat  et  
l ’équipe sponsor

• Consultation initiale concernant 

l’engagement

• Réunion d’alignement en phase 1

• Réunion d’équipe sponsor en phase 3

• Réunion de transition et de durabilité

• Points de synchronisation 

réguliers avec le coach durant 

tout le processus

Frank l inCovey  et  l ’entrepr ise  c l iente

• Rapports d’activité mensuels

• Revue exécutive biannuelle ou 

annuelle avec notre Président

• Contact régulier avec le 

représentant Franklin Covey du 

client.

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

AAP1813887 Version 1.0.9
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L A  C L É  D U  S U C C È S  P O U R  L E S E X É C U T I F S  
D A N S  L E U R  N O U V E A U  R Ô L E

Une organisation saine commence au sommet et avec ses leaders influencent le reste de 

l’organisation. Les grandes entreprises au sommet savent qu’offrir un support à la transition des 

hauts potentiels et à leurs exécutifs fraîchement engagés est essentiel au succès de leur 

organisation.

QUI peut bénéficier du coaching de transition

L E S  N O U V E A U X  E X É C U T I F S  venant de l’extérieur

L E S  E X É C U T I F S  P R O M U S  E N  I N T E R N E  en évolution de leur rôle existant

L E S  E X É C U T I F S  E X T E R N E S  suite à une opération de fusion ou d’acquisition

LES NOUVEAUX MEMBRES DU CONSEIL nommés au conseil des directeurs

Pourquoi le support à la transition est une initiative 

intelligente
Selon la recherche|SOURCE: clomedia.com; The Fi rs t 90 Days

P R ÈS  D E

2 3 %
DES EXÉCUTIFS

Venant de transferts 

internes ne répondent pas 

aux attentes les 2 

premières années

P R ÈS  D E

4 0 %
DES NOUVEAUX 
EXÉCUTIFS 
ENGAGÉS

Échouent après 18 mois

En moyenne, les 

nouveaux engagés 

n’apportent pas de 

valeur ajoutée à leur 

entreprise avant

6-7
MOIS

$2 .7
M IL L IO N S D E

D O L L A R S   E N  
M O Y E N N E

C O Û T  D ’ U N E  
T R A N S I T I O N  

R A T É E

Évitez les pièges de la transition d’exécutifs
SELON ‘RESEARCH & INDUSTRY EXECUTIVES ' |SOURCE: 360 Degrees

L E S  R A I S O N S  P R I N C I P A L E S  D ’ U N  É C H E C  D E  L A  T R A N S I T I O N :

Échec à …

A D O P T E R
Les attentes 
des parties 
prenantes

C L A R I F I E R  & C O N S T R U I R E
A C T I V E M E N T
& gérer les relations avec les 

équipes

S ’ E N G A G E R  &
S ’A L I G N E R

Avec les membres 
existants des équipes

S ’A D A P T E R

À de nouvelles conditions 
difficiles

COACHING DE TRANSITION

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

AAP1813889 Version 1.0.9
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Ce dont les nouveaux exécutifs disent avoir besoin
L E  C O A C H I N G  D E  T R A N S I T I O N  F R A N K L I N C O V E Y  F O U R N I T

1. Des attentes clairement définies de la part du responsable de l’exécutif et des parties 

prenantes

2. Des étapes pour établir un effet de levier par une délégation active

3. Un plan d’action individualisé pour focaliser les efforts de transition

4. Du support dans la mise en place d’une bonne équipe

5. Un mentor non biaisé qui est familier du terrain de transition

6. Des conversations en tête à tête pour construire des relatons et obtenir du support

Comment le coaching de transition Franklin Covey améliore 

et élargit les programmes d’intégration des entreprises

• Addresser l’alignement et l’intégration des nouveaux leaders

• Maximiser les résultats de la transition en un temps minimum pour les nouveaux exécutifs

• Travailler avec les ressources internes de l’entreprise ainsi que son processus 

d’intégration pour maximiser l’intégration de l’exécutif à la culture de l’entreprise

• Accélérer la profitabilité de l’exécutif pour l’entreprise

Exemple de coaching de transition
P R É T R A V A IL - 1

Évaluations

S E S S I O N 1*
1/2 J O U R @ J O U R 1

R A P P O R T  
&  APERCU

P R É T R A V A I L - 2 S E S S I O N 2*
1 JOUR @ 9 0 J O U R S

R A P P O R T  
F I N A L  &
R É S U M É

Réunion 

d’équipe sponsor 

Réunion avec le 

candidat

Résumé des points 

clés / modèles 

basés sur les 

évaluations du 

candidat et autres 

données 

disponibles

Plan à 90-jours 

avec l’équipe 

sponsor

Structuration de la 

journée

Identifier les 

priorités du 

rôle

Évaluation des talents 

de l’équipe

Plan à 270 jours 

avec l’équipe 

sponsor

Discussion sur les 

désirs, objectifs, 

buts et craintes 

pour le nouveau 

rôle, nouvelle 

entreprise, 

nouveau boss, 

Revue des meilleures 

pratiques pour les 

premiers 90 jours. 

Plan à 30-60-90 jours

Évaluation des 

relations clés

Planning des 

prochains 180 jours

Point de 

synchronization 

avec le 

Candidat et 

l’équipe 

sponsor

© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.

AAP1813889 Version 1.0.9

“L’accélérateur de transition de FranklinCovey m’a 

aidé à me focaliser sur mes priorités, à m’aligner avec mon 

boss et l’entreprise très rapidement et m’a aidé à devenir 

plus rapidement un employé productif. En tant que nouvel 

engagé exécutif et en tant que responsable Talents, j’ai pu 

voir combien appréciable et utile a été cette expérience 
de coaching  pour l’exécutif et pour l’entreprise dans son 

ensemble.”

Exécutif fournisseur de soins de santé

“J’ai trouvé que cet accélérateur de transition m’a permis 

de m’intégrer très rapidement dans ma nouvelle entreprise 

m’a fourni une feuille de route pour le succès à court et 

moyen terme.  Ce programme est un excellent véhicule de 

réflexion qui m’a aidé très rapidement à faire face aux défis 

internes et externes pour devenir un leader d’entreprise 

meilleur et plus efficace.”

VP Entreprise dans le 
secteur de l’énergie

Expériences de coaching de t ransition
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Fidélisation Client

Piloter la Fidélisation Client        p.55 
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ENGAGER VOTRE ÉQUIPE POUR GAGNER LE CŒUR DE CHAQUE CLIENT

Vous voulez améliorer la fidélisation 
des clients ?

Tout d'abord, gagnez le cœur des personnes au service de

vos clients. Plus de 70 % de ce qui rend une expérience client

exceptionnelle repose sur le comportement des employés de

première ligne. S'ils sont des promoteurs enthousiastes de

votre organisation, vos clients sont beaucoup plus

susceptibles de l'être aussi. Les employés doivent se sentir

comme des membres précieux d'une équipe gagnante qui

poursuit une mission importante. Il faut un leader pour les

inspirer et les amener à accomplir cette mission.

Gérer la Fidélisation Client est une session de travail d'une

journée destinée aux managers de première ligne pour

apprendre les principes et les pratiques nécessaires pour gagner

le cœur des employés et des clients. Les managers repartent

avec une compréhension claire de la manière de modeler,

d'enseigner et de renforcer l'empathie, la responsabilité et la

générosité à travers six pratiques essentielles :

1. Créer un lien humain

2. Écouter pour apprendre

3. Découvrir le véritable travail à accomplir

4. Suivi pour renforcer la relation

5. Partager l'information ouvertement pour aider 

tout le monde à gagner

6. Surprendre avec des extras inattendus

Ce cours peut être dispensé en direct dans une salle de classe ou

via un webinaire en ligne. FranklinCovey peut certifier un membre de

votre équipe pour enseigner cette session de travail, ou nous

pouvons la dispenser pour vous.

Traitez toujours 
vos employés 
comme vous 
voudriez qu'ils 
traitent vos 
meilleurs clients.

STEPHEN R. COVEY

© Franklin Covey Co. Tous droits 
réservés.
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Piloter la Fidélisation Client



L 'A V A N T A G E  C O N C U R R ENT I EL  U LTI M E

PROBLÈME SOLUTION

• L'expérience client est incohérente

alors que les attentes des clients en

matière de service n'ont jamais été

aussi élevées.

• Les personnes les plus critiques en 

matière de service à la clientèle sont les 

employés les moins responsabilisés.

• Les managers de première ligne ne 

savent pas comment modeler, 

enseigner et renforcer les 

comportements nécessaires pour 

fidéliser les clients et les employés.

• Basée sur 20 ans de recherche et 

d'apprentissage pratique avec un 

large éventail d'organisations, la 

solution Piloter la Fidélisation Client de 

FranklinCovey est une approche 

unique pour fidéliser d'abord les 

employés, puis les clients.

• Les managers de première ligne sont 

certifiés en menant 11 Réunions de 

fidélisation avec leur équipe.

• Dans la plupart des organisations, 

moins de 1 % d'amélioration de la 

fidélité des clients ou des employés 

permet de payer la solution.

Au cours de la session de travail intitulée "Piloter la Fidélisation 
Client", les managers apprennent à :

• Établir des liens humains authentiques.

• Écouter et communiquer avec empathie.

• Découvrir le véritable "travail à faire" pour les clients et les employés.

• Effectuer un suivi pour savoir comment améliorer et résoudre les problèmes.

• Donner et recevoir des commentaires qui renforcent les gens.

• Inspirer l'équipe pour qu'elle partage ses meilleures réflexions et idées.

• Organiser des réunions d'équipe efficaces sur la loyauté.

Les managers apprennent à diriger

les 11 Réunion de fidélisation et à coacher les membres 

de l'équipe de manière efficace en utilisant les :

• Guide de l'animateur

• Cartes d'entraînement

• Cartes de scénario

• Le livre It's Who You Are

• Accès aux vidéos

*Des supports spécialement conçus peuvent être achetés 

pour chaque employé de première ligne afin d'aider les 

managers à enseigner les principes et pratiques de cette 

session de travail. Ce matériel comprend des modules en 

ligne, un petit livre intitulé It's Who You Are, ainsi que les 

cartes de pratiques et de scénarios sur la fidélisation des 

clients.

Pour plus d'informations sur la solution Piloter la Fidélisation Client de FranklinCovey, 

contactez  John Leary, Directeur & Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr 

ou appelez le +33  (0)6.29.82.30.89. Vous pouvez aussi visiter notre site www.franklincovey.fr.

© Franklin Covey Co. Tous droits 
réservés.  WCL160419 Version 1.1.0

https://www.franklincovey.fr/ 
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-  Certifier vos formateurs         p.58 
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FranklinCovey croit au transfert de connaissances et du 
développement au sein des organisations. Nous vous proposons 
deux options pour certifier vos collaborateurs :

• Par nos facilitateurs au sein de votre organisation
• Via notre plateforme de certification virtuelle.

Vos collaborateurs deviendront ainsi vos facilitateurs en interne. 
Ils pourront se développer dans leur propre environnement et 
au sein de la culture de votre organisation.

Pourquoi les organisations choisissent-elles de certifier leurs formateurs internes ?

Bon nombre d’organisations ont pris conscience que le développement humain est un processus qui s’inscrit dans la 
durée. Certifier vos formateurs à nos contenus, c’est inscrire de façon pérenne l’apprentissage et l’application des 
concepts clés FranklinCovey au sein de votre organisation. Vos formateurs internes habilités peuvent ainsi 
accompagner vos collaborateurs dans la mise en place de leurs plans d’actions et de leur développement dans leur 
propre environnement.

Formateurs internes certifiés

Dans le monde entier, nous travaillons avec plus de 120 000 formateurs internes et les avons certifiés pour qu’ils 
exploitent nos contenus au sein de leur organisation. Ils peuvent alors se concentrer sur les domaines clés tels que 
le leadership, la productivité, la confiance, la mise en œuvre de la stratégie et la performance commerciale. Ces 
formateurs donnent vie aux contenus de FranklinCovey au sein de leur organisation.

La certification selon FranklinCovey

Est-ce que tous les membres de votre organisation collaborent de manière proactive et efficace ? Travaillent-ils dans 
une atmosphère positive en vue d’obtenir des résultats qui aident vraiment l’organisation ? Se concentrent-ils sur 
les activités extrêmement importantes pour faire la différence ?
Depuis de nombreuses années, les organisations utilisent les ateliers de FranklinCovey pour se développer au 
moyen de formateurs internes. Tous nos ateliers permettent de former et de certifier les formateurs, afin 
d’implémenter les concepts de manière optimale au sein de votre organisation.

Quelle est la démarche de certification FranklinCovey ?

• Vous sélectionnez le programme de votre choix.
• Vous et votre organisation concluez un accord de facilitation avec FranklinCovey reprenant les différents ateliers 

ainsi que les missions du formateur et le matériel prévu.
• Le formateur assiste à l’atelier de certification en direct ou la certification virtuelle en ligne.
• Vous commandez les kits participants nécessaires pour commencer la facilitation des ateliers.

Que mettons-nous à disposition de vos formateurs certifiés ?

• Les contenus de nos ateliers et nos conseils d’animation
• Les kits d’animations, les supports riches et opérationnels (adaptés aussi bien aux formateurs occasionnels et 

permanents)
• Un accompagnement par un collaborateur FranklinCovey pour la mise en place des questionnaires 360° (accès à 

notre portail d’évaluation et modèles de mails à utiliser).

Pour plus d'informations sur la solution de certification interne de FranklinCovey, contactez  John Leary, Directeur 

& Associé de FranklinCovey France (john.leary@franklincovey.fr ou appelez le +33  (0)6.29.82.30.89. Vous pouvez aussi 

visiter notre site www.franklincovey.fr.
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Un apprentissage par petites touches pour les responsables du personnel

Jhana, le service de micro-apprentissage de FranklinCovey, fournit un soutien à la 

performance en petites bouchées pour aider les leaders à devenir plus efficaces, plus 

engageants et plus percutants. Comme un mentor virtuel, Jhana offre des conseils pratiques et 

des scénarios réalistes sur un large éventail de sujets de gestion et de leadership, tous 

rigoureusement vérifiés et étudiés, qui sont de petite taille, très engageants et accessibles 24 

heures sur 24, 7 jours sur 7.

Avec plus de 1 500 articles, vidéos et feuilles de travail, et d'autres ajouts chaque semaine, Jhana 

offre une bibliothèque fiable de contenu pédagogique de haute qualité.

Jhana aide les personnes à devenir des leaders :

• Développer des compétences 
essentielles en matière de leadership.

• Diriger des équipes dans le cadre de 
changements au sein de l 'entreprise.

• Embaucher et faire passer des 
entretiens avec plus d'habileté.

• Évaluer et améliorer les performances de 
l'équipe.

• Encadrer et développer les collaborateurs
directs.

• Engager et retenir les employés.

Des informations de taille réduite, adaptées à la situation et rigoureusement étudiées.

Nous pensons que la meilleure façon pour les dirigeants d'apprendre est de se confronter à 

des situations réelles et d'obtenir des informations concrètes, réalistes et pertinentes pour le 

lieu de travail actuel, qui évolue rapidement.

Commencez 

par les 

meilleures 

recherches 

existantes 

évaluées par 

les pairs.

Ajoutez-y les 

perspectives 

de terrain de 

notre vaste 

réseau de 

managers 

expérimentés 

et d'experts 

en L&D.

Filtrez les 

résultats à 

travers les 

normes 

rigoureuses et 

l'expertise de 

niveau 

universitaire de 

notre équipe de 

recherche.

Distiller les 

leçons les plus 

importantes 

dans un format 

accessible, en 

petites

bouchées, pour 

les responsables 

de personnes.

Bibliothèque 
Jhana

60
© Franklin Covey Co. Tous droits réservés.



Favoriser une culture d'apprentissage continu

Les entreprises qui réussissent à instaurer une culture de l'apprentissage continu sont 

plus innovantes, plus adaptables et mieux équipées pour faire face à la concurrence 

dans une économie mondiale qui évolue rapidement1. U n e  culture de l'apprentissage 

continu devrait commencer par les RH, mais elle vit ou meurt avec les dirigeants.

Les responsables du personnel détiennent les clés de la croissance, de la motivation et de 

la réussite des employés. Dans un monde où chaque employé doit être capable d'apprendre 

et de s'adapter en permanence, les RH doivent s'attacher à donner à ces leaders 

essentiels les moyens de diffuser une culture de l'apprentissage dans toute l'organisation. 

C'est là que nous intervenons.

Trois façons dont Jhana 

permet un apprentissage 

continu.

Contenu sélectionné. Utilisez la 

bibliothèque complète de Jhana pour 

sélectionner un contenu fiable et de haute 

qualité pour toutes vos initiatives 

d'apprentissage.

Technologie d'apprentissage. La 

plateforme à la demande de Jhana répond 

aux besoins des managers d'aujourd'hui. 

Reliez notre contenu à votre LMS ou 

utilisez-le comme une solution autonome.

Ressources humaines. Notre équipe agit

comme une extension de votre équipe

pour vous aider à faire avancer vos

programmes d'apprentissage.

"Jhana a été un outil incroyable qui m'aide à orchestrer rapidement des 

solutions et des idées personnalisées pour les leaders, en tirant parti d'un 

contenu validé de premier ordre. Je suis 100 % plus efficace dans 

l'accompagnement des leaders au quotidien grâce à Jhana !".

Jessica Brookins, conseillère en ressources humaines, AOL

1 Source : Tendances mondiales du capital humain 2015 : Leading in the new work, Deloitte University Press / Deloitte Consulting LLP, 2015.

Contenu 
sélectionné

Technologie 
d'apprentissage

Ressources humaines
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Pour plus d’informations sur le service Jhana, contactez John Leary, Directeur & Associé de FranklinCovey France

(john.leary@franklincovey.fr ou appelez le +33 (0)6.29.82.30.89. Vous pouvez aussi visiter notre site www.franklincovey.fr.

mailto:(john.leary@franklincovey.fr
http://www.franklincovey.fr/
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FranklinCovey aide les organisations depuis près de trois décennies - en leur fournissant une 

combinaison des meilleurs contenus et solutions au monde pour développer des leaders et des 

individus efficaces pour conduire les résultats les plus importants de l'organisation. Aujourd'hui, le 

FranklinCovey All Access Pass® offre un accès illimité à l'ensemble de nos meilleurs contenus et 

solutions, ce qui vous permet d'élargir votre champ d'action, d'atteindre vos objectifs commerciaux et 

d'avoir un impact durable sur les performances de votre organisation.

ACCÈS ILLIMITÉ

Accédez au contenu de classe 

mondiale de FranklinCovey, quand 

et où vous en avez besoin. 

Certifiez vos animateurs internes 

pour qu'ils puissent enseigner 

notre contenu, déployez des 

consultants FranklinCovey ou 

utilisez le contenu numérique pour 

atteindre vos apprenants avec le 

comportement...

le contenu changeant dont vous 

avez besoin. Avec le All Access 

Pass, vous disposez des ressources 

nécessaires pour renforcer vos 

capacités et obtenir des résultats.

SUPPORT

La qualité de FranklinCovey 

s'étend à tous les aspects de 

votre expérience. En tant  que 

détenteur d'un laissez-passer, 

vous aurez accès à un service 

certifié de spécialistes de la 

mise en œuvre qui aidera à 

concevoir des parcours 

d'impact pour le changement 

de comportement et les 

résultats.

SERVICES

Les services aux détenteurs de 

cartes d'accès sont disponibles 

pour accélérer votre activité.

objectifs. Nos services flexibles vont du 

coaching à la certification des 

animateurs et à la prestation sur site, 

en passant par la personnalisation du 

contenu et l'administration des laissez-

passer.  Notre engagement est de 

fournir tous les outils et ressources 

nécessaires pour répondre à vos 

besoins en constante évolution.

FLEXIBILITÉ

Accéder au contenu dans une 

variété de formats de diffusion pour 

répondre aux besoins de multiples 

parties prenantes.

• Formation sur site

• Séminaires en ligne

• Apprentissage numérique à la 
demande

• Apprentissage mixte

• Coaching
• Processus de transformation 

à l'échelle de l'organisation

IMPACT

Organisez le contenu de 

FranklinCovey en fonction des 

besoins spécifiques de votre 

entreprise. De plus, créez une 

expérience d'apprentissage 

commune à l'ensemble de votre 

organisation mondiale grâce à nos 

principaux domaines de contenu, 

localisés en 21 langues.

VALEUR

Renforcez les capacités d'un plus 

grand nombre de personnes au sein 

de votre organisation et réalisez des 

économies. Tout est inclus dans un 

prix par personne qui est, dans de 

nombreux cas, plus abordable que le 

déploiement d'une seule solution de 

formation traditionnelle.

RENFORCER LES CAPACITÉS.
OBTENIR DES RÉSULTATS.
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DOMAINES DE CONTENU
ALL ACCESS 

PASS

Les 4 rôles essentiels du leadership - •

Les 5 choix de la productivité extraordinaire®. - •

Les 6 pratiques essentielles pour diriger une équipe - •

Les 7 habitudes des personnestrès efficaces® : Fondations - •

Les 7 habitudes des personnestrès efficaces® : Signature Edition 4.0 - •

La mise en œuvre du Leader 7 Habits : Entraîner votre équipe vers de meilleures performances - •

Les 7 habitudes des managers - •

Créer une vision et une stratégie partagées - •

Exécuter la stratégie et les objectifs de votre équipe - •

Découvrez POURQUOI : La clé d'une innovation réussie - •

Inspirer une culture de la confiance - •

Introduction aux 4 rôles essentiels du leadership - •

Jhana - •

Leaders@Change - •

Diriger à la vitesse de la confiance - •

La fidélisation des clients - •

Gérer les milléniaux - •

Meeting Advantage - •

Millennials@Work - •

Multipliers® : Comment les meil leurs leaders stimulent l'intelligence de chacun - •

Avantage de la présentation - •

Les bases de la gestion de projet pour le gestionnaire de projet non officiel®. - •

La vitesse de la confiance: fondation - •

Biais inconscients : comprendre les préjugés pour libérer le potentiel - •

Libérez le potentiel de votre équipe grâce au coaching - •

Ce que le PDG veut que vous sachiez : Building Business Acumen - •

Avantage de l'écriture - •

DES SOLUTIONS DE CLASSE MONDIALE
L'ensemble du contenu de FranklinCovey est désormais disponible pour aider votre organisation à 

atteindre ses objectifs de développement personnel et commercial.
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FRANKLIN COVEY LIBRAIRIE

Nos Publications Franklin Covey  p.65
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Disponible en anglais

Disponible en français/anglais

Disponible en français/ anglais
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Dans ce livre passionnant et très pratique, l’experte en leadership Liz Wiseman 
explore ces deux styles de leadership et montre de manière convaincante 
comment les multiplicateurs peuvent avoir un effet positif et rentable sur les 
organisations – en faisant plus avec moins de ressources, en développant et en 
attirant les talents, et en cultivant de nouvelles idées et énergies pour stimuler le 
changement organisationnel et l’innovation.
En analysant les données de plus de 150 dirigeants, Wiseman a identifié cinq 
disciplines qui distinguent les Multiplicateurs des Diminueurs. Ces cinq disciplines 
ne reposent pas sur un talent inné ; en fait, il s’agit de compétences et de 
pratiques que chacun peut apprendre à utiliser, même les Diminueurs 
récalcitrants de toujours. Des études de cas concrets et des conseils et 
techniques pratiques donnent vie à chacun de ces principes et vous montrent 
comment devenir vous aussi un multiplicateur, que vous soyez un manager 
débutant ou expérimenté. Imaginez ce que vous pourriez accomplir si vous 
pouviez exploiter toute l’énergie et l’intelligence qui vous entourent. 
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Entièrement réécrit pour le monde des affaires d’aujourd’hui, What the CEO Wants 
You to Know, augmenté et mis à jour, écrit par l’auteur à succès Ram Charan, 
décrit les principes fondamentaux de chaque entreprise, des vendeurs de rue de 
Mumbai aux sociétés Fortune 500. S’appuyant sur des témoignages d’Uber, 
d’Amazon, d’Apple, de Toyota, de Netflix, de Lyft, de The Limited, de Walmart, de 
GE et de Starbucks, Charan explique, dans le langage le plus accessible qui soit, les 
tenants et aboutissants du fonctionnement des entreprises, du revenu brut aux 
coûts d’exploitation, en passant par les stocks et les flux de trésorerie, le chiffre 
d’affaires, les bénéfices et les marges, le rendement du capital et les comptes 
créditeurs et débiteurs, la qualité des produits et les ventes. Un classique de la 
littérature commerciale, tiré à des centaines de milliers d’exemplaires, ce livre court 
et captivant est comme un cours de MBA miniature entre deux couvertures.
Pour tous ceux qui souhaitent maîtriser et comprendre les leviers qui font la 
réussite d’une entreprise, What the CEO Wants You to Know est la réponse 
parfaite.

Disponible en anglais
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A Propos de Franklin Covey France

-Qui Sommes-Nous?        P.71
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Contacts Franklin Covey France
Contactez-nous pour un diagnostique personnalisé p.73

Rejoignez nos réseaux sociaux et Website  p.74
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Mobile:
+33(0) 6 24 60 67 46

Mobile: 
+33(0)6 17 59 59 82

Mobile:
+33(0)6 29 82 30 89



Rejoignez nos réseaux sociaux et 
visitez notre site web

https://www.linkedin.com/company/franklincoveyfrance
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https://www.facebook.com/FranklinCovey-France-101378791903153/

info@franklincovey.fr

https://www.youtube.com/@FranklincoveyFrance

https://www.franklincovey.fr
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