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Qui sommes-nous?

2017
v' Partenariat avec 24/7, USA, leader mondial de I'évaluation des comportements
v" Plus de 1000 participants a nos formations et activités professionnelles

20146
v Création de FOCUS Communication & Formation Sarl & Abidjan — Céte d'lvoire
v Partenariat avec Ensize®

v Lancement de la Plateforme E-learning de FOCUS
2006
v Création de FOCUS Communication Sarl & Douala — Cameroun
FOCUS C&F c’est:
* La FormationIntraet Inter entreprises
« Les formations présentielles et du E-learning
« Les évaluations des comportement et climats d’'équipes
+ Le Co-développement

« L'optimisation de la gestion des équipes
« La création des Jeux d'entreprise
« Une couverture de la région Afrique de I'Ouest

« Un pool de Consultants aux domaines d’'infervention variés: Management et RH, Vente et Marketing,
Communication et Relation Client, Coaching, Développement personnel.
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Nos outils pédagogiques

Des outils novateurs oour Outils de pré-diagnostic individuel
P et d'équipe:

améliorer I'impact:

- Puzzle DISC + Forces motrices
= Jeux

. - Team Evaluator
= Cas pratiques

= Mises en scene

«  Vidéos = Le DISC va permetire de:
Mieux se connaifre soi-méme, ses forces, ses limites et ses axes
de développement

Mieux comprendre comment et pourquoi les aufres sont
différents de moi et agissent comme ils le font

Mieux communiquer avec les autres pour gagner en flexibilité et
= Team Evaluator: Développer la performance collective en efficacite

Team Evaluator permet d'analyser la maniére dont les membres d'une = Commentle DISC est utilisé dans nos formations?

equipe percoivent le fonctionnement du groupe sur les thematiques La compréhension des comportements a travers un test de profil
suivantes : le leadership, le capital confiance, Ia relation entre les

membres de I'équipe, la créativité et la propension & I'innovation, la individuel DISC de chacun des participants va permettre a chaque
maniére de gérer les conflits, les modes de communication et de collaborateur d’améliorer son potentiel performance.

feedback, la diversjié dans I'équipe, les roles et les responsabilités de Avant la formation, chaque participant réalise son test de profil DISC
chacun, la capacité d’adaptation, I'engagement au fravers des objectifs + Team Evaluator
et des résultats.

Cet outil fournit au groupe et a son manager de précieuses informations Pendant la formo’riop, |_eS por’ricipon’r§ travailleront directement sur
pour mener I'équipe surle chemin de la réussite. des plans d'actions redlistes et adaptes.
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Notre démarche méthodologique

Notre démarche cesi:

20% de

théorie

=

.

« Analyse

e Contexte
eEntretiens

eCustomisation
des outils

De nos participants:

O = Sont trés satisfaits a la fin de la formation
0 = Mettent en ceuvre les acquis de la formation

Changent de comportement a la suite de la

formation
.-"'-'. -
Formation
~ Présentielle

Pré-formation

eTest et Quizde
Préformation

eAnalysedu profil
DISC de chaque
participant selon
I'offre de
I'entreprise

eTeam Evaluator
ePrisede conscience

e Appropriation des
objectifs

eDurée: adaptée a vos
besoins

eCohésion, Coopération
et performance
collective

eElaboration des
Contrats personnels
de Succes (CPS)

eConstitution des
équipes de suivi
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Post Formatioru

eDurée: 30min ene-
learning

eSynthése de acquis de
la formation

eEvaluation post
formation

eQuizet test de
Consolidation des
acquis

Suivi et
Evaluation

*6-mois de suivi post-
formation des

équipes

e Accompagnement
des dirigeants dans le
suivi individualisé

eEvaluationa froid



Quelques projets réalisés pour SGBCI en 2017

S

Business Game

Surle Leadership Model SG pour:
v S'approprier les valeurs du Groupe

v' Apprendre dfixer les objectifs de
développement comportemental

V' Apprendre a transformer les
comportements d'excellence en actions
etréelles expériences professionnelles
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Version Manager : 270 participants
Version Collaborateur : 845 participants

1

o

i Auditeurs et Managers commerciaux:
44 participants

Réussir vos

MANAG ERS ’ entretiens

d’évaluation

LESPRIT D'EQUIPE

|

Ensemble des évaluateurs: 261 Managers

Du CODIR aux Managers de Proximités
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Quelques thématiques de formation

MN_EEO1

MN_CCO1

MN_CC02

MN_MTO1

Managers:
Réussir vos
entretiens
d’évaluation

Gestion du

Changement I:

Gérer et
Accompagner
le changement

Gestion du

Changement II:

Piloter et
Conduirele
Changement

Management
Transversal:
Piloter et
Conduiredes
projets
transverses

<\
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Identifier les enjeux de |'évaluation de la performance et le réle du Manager
Préparer etconduire efficacement un entretien d'évaluation

Communiquer pendant I'entretien d'évaluation pour valoriser les performances
et stimuler la motivation du collaborateur

Identifier les clés pour accompagner son équipe pendant tous les processus de
changement

Identifier les poches de résistance au changement
Faire évoluerles comportements et attitudes quirésistances au changement
Pérenniser les acquis du changement

Piloter la conduite du changement
Décliner en priorités la vision stratégique de la Direction Générale

Assurer le suivi de l'efficacité des Plans d'Actions Opérationnelles déployés au
niveau des services et cellules;

Identifier et faire évoluer les poches de résistance au changement

Situer le management transversal dans sonorganisation (spécificité)
Organiser etResponsabiliserune équipe mixte et transverse
Leadership etInfluence (influencer sans manipuler)

Motiver et Mobiliser les membres de I'équipe

Lever les freins & Gérer les situations difficiles

Manager a Distance
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ToutManager
ayanten charge
la gestiond'une
équipe

Chefsde
Département,
Chefs d'équipes,
Managersde
Proximité

Directeurs,
Membres du
Comité de
Direction,
Managers
Opérationnels

Chefs de Projet,
Managers
Transverses

2Jours

2Jours

2 jours

3jours

Termo'Cruz

DISC + Forces
Motrices
(Communication)

DISC + Forces
Motrices (Projet)
La Hutte du Chef

DISC + Forces
Motrices
(Management)
Paloma

DISC+ Forces
Motrices (Projet
DISCEquipe



Quelques thématiques de formation

MN_FOO1 Savoir Fixerles v Identifier les enjeux dela fixation des objectifs dans un systeme de performance Managers de 2Jours - Termo'Cruz
objectifsSMART v savoir fixer des objectifs opérationnels et comportementaux SMART et conduire Proximiteé, Chefs
et piloterla unentretien de fixation des objectifs d'équipe, Chefs
Performance v" Mettre en place des rituels de pilotage dela performance debeiuii
MN_GEO1 Gestion v |dentifier les clés pour accompagner son équipe pendant tous les processus de  Chefsde 2Jours - DISC+ Forces
d’Equipe: changement Département, Motrices (Projet)
Comment faire v |dentifier les poches de résistance au changement Chefs d'équipes,
devoweéquipe Faire évoluerles comportements et attitudes quirésistances au changement Ma”?g?[s de
enun Centre . ) ) Proximité
, érenniser les acquis du changemen
d’excellence 7y les acquis du changement
MN_TBO1 Mise en Place v’ |dentifier les facteurs clé de succés d'une activité. Controleurde 2 jours
desdtablgay)gge v' Acquérirla méthodologie pour élaborer un tableau de bord: ge(sjtlon. .
BordetSuvide déterminer les indicateurs pertinents de son activité ; Ca Ire co.mpta €
la Performance S, o - L L et financier.
0) les rendre plus lisibles pour faciliter la formalisation d'un plan d'actions. Responsable de
v Valider la pertinence de son tableau de bord. service, chef de
v" Créerunedynamique de gestion autour du tableau de bord. projet
MN_GTO1  Maitrise du v Utiliser son temps en fonction de ses priorités. Toute Personne 3 jours
temps eé v" Anticiper et planifier ses activités en se centrant surl'essentiel. SOU,T,a'tan(tj
ge.stlp? €s v" Mettre en place une organisation personnelle efficace au quotidien. ameliorerce
priorités v Ut _ | i d L J . facondurable sa
Utiliser avec pertinence les outils de communication et d'organisation. gestion du temps
v" Agirsurle temps relationnel pour gagner du temps collectivement.
v" Gérerson énergie personnelle pouroptimiser son efficacité dans le temps
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Quelques thématiques de formation

MN_DEO1

MV_GE02

MV_RCO1

MV_VEO1

Déléguer
efficacement:
L'artde
responsabiliser

Manager
Commercial:
Animer et
Motiver vos
équipes

Traiterles
réclamations
clients avec
SUuCces

Réussir vos
négociations
commerciales a
tous les coups
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Mettre en ceuvre des techniques de délégationsrigoureuses et efficaces.

Créer les conditions favorables pour la responsabilisation des
collaborateurs.

Déléguer pour développerles compétences des collaborateurs.

Faire de l'entretien de délégation un moment fortde management.
Assurer un niveau de suiviadapté au collaborateur.

Renforcer son efficacité de manager commercial au quotidien et sur les
actes clés.

Développer la motivation et la compétence de chacun de ses
commerciaux pour booster ses ventes.

Créeretrenforcerl'espritd'équipe.
Concevoir et animer des réunions motivantes.
Traiter les cas difficiles en management.

Apporter des solutionssatisfaisantes a chaque réclamation.
Argumenter les solutions pour fidéliser les clients.

Adapter son comportements aux différents canaux.
Contribueralaréduction des motifs de réclamation.

Utiliser son temps en fonction de ses priorités.
Préparer etmener sanégociation commerciale.
Valoriser son offre pour défendre ses marges.
Obtenirdes contreparties aux efforts consentis.
Verrouiller ses négociations.
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Managers de Proximité,

Chef des ventes,
animateur de réseausx,
manager d'équipede
vendeurs, de technico-
commerciaux.
Manager commercial.
Directeur d'agence

SAV, ADV, téléconseillers,
commerciaux, et leurs
responsables.
Collaborateur des services
clients.

Commercial, technico-
commercial, ingénieur
d'affaires rompusala
pratique des techniques
devente et devant
négocier ses conditions.

2Jours

2lours

2 jours

2 jours

DISC + Forces
Motrices (Projet)

DISC+ Forces
Motrices
(Commercial)

DISC + Forces
Motrices
(Commercial)

DISC+ Forces
Motrices
(Commercial)



Quelques thématiques de formation

CO_PPO1

DP_ASO1

MV_TVO01

RH_FOO01

Les bases de la prise de
parole en public

Assertivité Niveau 1:
Maitrise et affirmation
desoi

Techniques de vente 1:
Les 8 reflexes pour
réussirvos entretiens
devente

Formateurs
occasionnels: Concevez
et Animez des
formations efficaces
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Posséder les "incontournables" de la prise de parole face a
ungroupe.

Apprivoiser le trac.

Parlersans notes.

Développer son impact devantun groupe.

S'adapterason auditoire

Mieux connaitre ses blocages

Développer confiance etaffirmation de soi.

Réagir efficacement dans unerelation.

Faire face aux comportements négatifs.

Traiter les désaccords.

Dire les choses avecdiplomatie.

Faire son bilan de profil pour améliorer sa communication
et sa capacité de persuasion

S'adapteraux nouvelles attentes des clients B to B.
Acquérirles techniques et outils dela vente.

Maitriser les différentes étapes de 'entretien de vente.

Concevoir des actions de formation.
Animer des actions de formation.

Se constituer une "boite a outils' de techniques
pédagogiquesefficaces et faciles a mettre en ceuvre.

Toute personne souhaitant
développersonimpacta l'oral
et devantun public

Manager, cadre, chefde projet,
assistante, technicien ou tout
collaborateurappelé a
saffirmer dansle cadre de ses
relations professionnelles.

Commercial BtoB, Tout
professionnel en reconversion
surles métiers devente

Toute personne souhaitant

devenir Formateur Occasionnel.

Experts métiers appelés a
partager leurs expériences

CONSEIL — FORMATION - JEUX D’ENTREPRISE

2Jours

3Jours

2 jours

3jours

DISC + Forces
Motrices (Projet)

DISC + Forces
Motrices
(Commercial)

DISC+ Forces
Motrices



Quelques thématiques de formation

MV_0C01

DP_EPO1

DP_GS01

MN_TUO1

100% orienté Client:
Unestratégie gagnante

Efficacité Personnelle et
Professionnelle: Des
outils pour optimiser
votre efficacité
personnelle et
professionnelle

Gérer efficacement son
stress et dansla durée:
Des outils de gestion du
stress pour gagneren

équilibreet en efficacité

Etre un Tuteur efficace
au sein de I'entreprise:
Des outils et méthodes
pour étre le Tuteur par
excellence

v
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Développer un état d'esprit et des attitudes de service
aupres des clients.

Entreren contact de facon efficace et valorisante.

Mettre en ceuvre l'orientation client dans sa facon de traiter
les demandes des clients.

Faire face positivement aux suggestions et manifestations
d'insatisfaction des clients.
Faire son bilan de profil pour améliorer sacommunication

Adapter  ses aux  situations
professionnelles.

Développer des relations professionnelles, harmonieuses et
efficaces.

Améliorer l'efficacité deson relationnel.

comportements

Appliquersa stratégie de gestion du stress dans la durée.
Mieux gérer ses émotions en situations de stress.
Faireappela ses ressourcesindividuelles.

Récupérer rapidement.

Bien se positionneren tantque tuteur.

Proposer des situations de travail adaptées a la personne
tutorée. Transmettre son savoir-faire. Choisir les situations
detravail les plus formatrices.

Conduire les entretiens clés du tutorat.
Fvaluer pour faciliter la progression.

Toutcollaborateur des services
commercial, qualité, comptable,
marketing, administration des
ventes, logistique, production,
service clients

Manager, cadre, chefde projet,
technicien, commercial, ou tout
collaborateur pourquila qualité
desrelations estun atout majeur
dans l'exercice de leur fonction

Manager ou cadre confronté aux
pressions etquisouhaite gagner
en efficacité dans ces situations

Toute personne amenée a exercer
une fonctionde tuteur, d'un jeune
enapprentissage ou
professionnalisation, ou d'un
adulte. Formateur ayanta exercer
un réle d'accompagnement dans
le temps.
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Jours

Jours

jours

jours

DISC+ Forces
Motrices
(Communication)

DISC + Forces
Motrices



Nos réeferences

SOCIETE
GENERALE

«
B GFI Assurances & Banque
.~

CFAO

EQUIPMENT

Les Brasseties du Cameroun A“ 1anz @
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Nos contacts

|

ﬂ Cocody, Cité des arts, Rue Siméon Aké
ﬁﬁ 06 BP 2135 Abidjan 06

W,

*\  infos@focussarl.com

J 0022522440911

D 0022545555414

http://www.focussarl.com/

y https://twitter.com/ci_focus

twitter

n facebook. https://www.facebook.com/FocusCF.Sarl/
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