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ACHIEVING EFFECTIVENESS IN
ORGANIZATIONS

L'efficacité d’'une organisation peut étre améliorée et le changement stratégique obtenu par l'utilisation
appropriée des objectifs, des mesurables et des programmes de motivation.

ANIMATEUR

Mark Louis UHRICH, M. Uhrich and Associates

Mark Louis Uhrich, franco-américain, a une expérience éprouvée dans le domaine de la gestion d’équipes
commerciales et internationales au sein de grandes entreprises. Son parcours professionnel I'a mené a
accompagner des individus et des équipes dans le but d'atteindre un niveau élevé de performance avec
efficacité et motivation.

Formateur professionnel, le Professeur Uhrich anime des formations en France et a I'étranger. Il enseigne
dans plusieurs institutions universitaires de niveau international et a été invité a maintes reprises a
intervenir lors de colloques ou de conférences sur le théme « Driving Strategic Change that Works ».

ORGANISATION FORMATION

Au cours de cette formation, les participants aborderont :

1journée » [‘utilisation d'objectifs pour motiver le personnel,

de 8h30 a 17h00 * La définition d'objectifs individuels pour atteindre des buts globaux,

* La mesure de la performance : des critéres adaptés et des outils efficaces,

* Les systémes de récompense ou comment améliorer la performance d'une équipe,
27 novembre 2009

19 mars 2010

* La conduite de changements stratégiques par I'utilisation d'objectifs et de mesures,

* L'amélioration du potentiel des membres d'une équipe : performance individuelle et
collaborative,

* Obtenir I'efficacité au sein des équipes.

Membres AmCham :
375 € Ce module est interactif. Il combine théorie (présentation de concepts, outils et conseils) et

Non-membres : 525 € pratique (partage d'expériences, cas concrets, jeux de réle...)

Les participants auront I'occasion de travailler a |a construction de leur stratégie pour
atteindre les résultats voulus dans leurs situations professionnelles spécifiques. Un coaching

AmCham Training Center personnalisé est possible.

Supports de formation PUBLIC
Repas du midi OBIJECTIFS PROFILS DES PARTICIPANTS
* Motiver le comportement attendu des s Dirigeants, Managers et Chefs d'équipes
collaborateurs et des équipes. et de projets.
* Favoriser la mise en place des * Managers de transition.

changements stratégiques et

Famélioration de I'organisation s Directeurs et Responsables des ressources

humaines.

* Construire 'esprit d'equipe et 'efficacité.
= Professionnels des RH.

s QObtenir les résultats opérationnels

. , . - .
souhaités. * Niveau d'anglais opérationnel requis.
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MANAGING CHANGE

Le changement est partout, il fait parti des composantes primaires de la vie. Manquer a le reconnaitre
est facteur de déconfiture pour une entreprise.
Cette formation propose des outils et techniques pour identifier et anticiper le changement.

ANIMATEUR

Stéphane Kanovitch, Directeur général de Resources Global Professionals France

Stéphane Kanovitch a plus de vingt ans d'expérience en consulting en France et en Europe. Avant
'ouverture des bureaux de Resources Global a Paris, il y a 5 ans, Stéphane était Partenaire chez Atos
Origin Consulting et PriceWaterhouseCoopers Consulting.

Stéphane a dirigé et exécuté d'important projets de transformation en finances et ressources humaines,
impliquant des services partagés/externalisations d'ingénierie organisationnelle et de |a gestion du
changement. Il a travaillé pour des clients tels que : Airbus, GlaxoSmithKline, Groupe PSA et Lafarge.

FORMATION ORGANISATION

Les sujets abordés lors de cette formation seront :

* Les bases du changement : qu’est-ce que le changement ? 1/2 journée
- Lecture du changement, de 13h30a 17h30
- Evaluation de |a résistance,
- Domaines d'impact clés.

* La construction d’un cas de changement : :
- Promotion du changement, 18 decembre 2009
- Analyse des partis prenants, 26 mars 2010

- Création d'une vision.

* La creation d'un plan d'action pour le changement :
- Développerment du leadership de changement,

- Construction de I'engagement, Membres AmCham :

- Configuration/gestion du programme de changement. 275 €

Non-membres : 375 €

La présentation et les supports de cours seront distribués lors de la séance de formation.

Afin que la session soit intéractive, chaque participant sera invité a contribuer activement et
a échanger ses experiences avec le groupe. AmCham Training Center

PuBLIC Supports de formation
OBIJECTIFS PROFILS DES PARTICIPANTS
* Comprendre la notion de la Gestion du * Managers impliqués dans des projets ou
Changement et son importance. initiatives actuels ou a venir.

= Découvrir la méthodologie de la gestion * Responsables Ressources Humaines en
du changement : les principes clés, charge de la gestion des équipes.
la méthodologie et |a pratique via la
définition d'un plan pour son projet
d’entreprise spécifique.

s Niveau d'anglais opérationnel requis.

= Utiliser des référentiels et un outil de
diagnostique éprouveés pour évaluer la
capacité d'adaptation.
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SCENARIO PLANNING

Le futur est incertain mais notre capacité a planifier efficacement ne devrait pas I'étre. Dans un monde
ou tout évolue rapidement, une clé de la réussite réside dans une planification stratégique robuste qui
permet de construire et garder des avantages compétitifs, quel que soit le contexte.

ANIMATEUR

Roger SIMPSON, rondateur et dirigeant de SIMELCON LLP.

ORGANISATION

1 journée
de 8h00 & 18h00

5 février 2010

Membres AmCham :
425 €
Non-membres : 575 €

AmCham Training Center

Supports de formation
Repas du midi

Roger Simpson a 40 ans d'expérience professionnelle, dont 10 ans en management général et 16 ans en
conseil stratégique. Il a travaillé dans plus de 20 pays. Avant de devenir co-fondateur de Simelcon LLP,
Roger a été président et dirigeant des filiales de Conoco (numéro 2 sur le marché américain de I'industrie
du pétrole) dans trois pays et Directeur stratégigue au siege social de Conoco.

Il posséde une expérience éprouvée dans le développement et I'application de la stratégie au niveau
des comités de direction, y compris la planification des scénarios, le développement et I'évaluation des
options stratégiques et I'utilisation de critéres mesurables afin d'implanter des stratégies efficaces.

FORMATION

Cette formation vous montrera comment utiliser et mettre en pratique vous-méme la
méthode « Scenario Planning » afin de construire une stratégie solide et compétitive.

1) Le groupe définit les éléments prévisibles et imprévisibles des changements contextuels
externes a 'entreprise. Ceux-ci sont ensuite utilisés pour construire des scénarios qui
décrivent comment I'environnement économique pourrait évoluer dans le futur.

2) Les participants utilisent les scénarios pour établir et évaluer les stratégies possibles selon :

* leur capacité a construire et maintenir un avantage compétitif,

+ |e niveau de risque impliqué dans leur déploiement lorsqu’il y a une incertitude
significative dans la facon dont I'environnement économique est susceptible d'évoluer.

La méthodologie « Scenario Planning » a été essayée et éprouvée tant par de grandes
entreprises que par des PME et dans divers secteurs de I'industrie.

PuUBLIC
OBIJECTIFS PROFILS DES PARTICIPANTS

» Construire des scénarios appropriés pour = Managers souhaitant créer une stratégie
mieux anticiper les évolutions futures du d'entreprise permettant d'atteindre des
contexte économigque. objectifs ambitieux dans un contexte

instable.

= Utiliser les scénarios construits pour
faciliter la définition de la stratégie de * Des connaissances de base dans le
I'entreprise tout en limitant les prises de domaine des processus de mise en place
risques pour mieux atteindre les objectifs. d'une stratégie sont un avantage mais ne

sont pas indispensables.
* Contrdler les changements potentiels de

'environnement économique. = Niveau d'anglais professionnel
opérationnel requis.
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LONG-TERM DECISION MAKING WITH

A SHORT-TERM MIND

Les études récentes dans le domaine du comportement des consommateurs (behavioral economics)
montrent que nos choix en matiére d’argent ne sont pas toujours rationnels. Au cours de ce module,
nous examinerons quelques exemples concrets de ce phénomeéne, qui vous aideront a mieux comprendre

I'acte d’achat chez vos clients.

ANIMATEUR

Evie Rosset, Fondatrice d’Aboutmind

Mendés France a Grenoble.

comportement.

FORMATION

Tous les jours, nous prenons des décisions qui ont des conséquences sur le long terme et
pourtant notre cerveau est adapté au présent et au court terme.

Ce module a pour but d’examiner les conséquences de ce paradoxe sur nos choix liés a
I'argent (dépenser, économiser, investir).

En s'appuyant sur des travaux de recherche dans les domaines de la psychologie, |a prise de
décisions et I'économie comportementale, nous essayerons de comprendre pourquoi nos
décisions budgétaires sont souvent mauvaises.

Nous envisagerons egalement des stratégies concrétes pour parer aux erreurs les plus
courantes,

PUBLIC
OBIJECTIFS PROFILS DES PARTICIPANTS

* Mieux comprendre et reconnaitre les = Niveau d'anglais opérationnel requis.
erreurs de jugement qui influent sur notre
comportement économique,
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Evelyn Rosset a obtenu son Doctorat en psychologie cognitive a I’'Université de Boston et continue ses
travaux de recherche en collaboration avec I'Ecole Normale Supérieure de Paris et I'Universiteé Pierre

Aprés plusieurs années d'enseignement au niveau universitaire, elle a créé Aboutmind, un organisme
de formation professionnelle dont la vocation est d'aider les entreprises et les universités a
mieux comprendre et tirer profit des découvertes dans le domaine des sciences du cerveau et du

ORGANISATION

1/2 journée
de 14h00 a 17h30

10 décembre 2009
18 février 2010

Membres AmCham :
175 €
Non-membres : 275 €

AmCham Training Center

Supports de formation




RESEARCH TIPS FOR BUSINESS
INTELLIGENCE

Trouver des informations pertinentes rapidement et a faible colit est un avantage concurrentiel précieux.
Aujourd’hui, la plupart de nos recherches se font sur Internet.
Découvrez les méthodes de recherche et les outils qui vous permettront de conduire efficacement vos
démarches d’intelligence économique.

ANIMATEUR

Josta Vencken, Fondatrice et dirigeante d’Informatized

Depuis plus de 13 ans, Josta Vencken réalise des opérations de veille économique via la conduite de
recherches sur Internet. Elle a travaillé pour de nombreuses compagnies internationales comme ABN
Amro Bank, Booz & Co, Razorfish, Egon Zehnder International et IMD Business School.

Grace a son expérience approfondie dans le domaine de la recherche, Josta Vencken détient les outils
et compétences pour trouver des informations clés pour le développement des entreprises (ex : études
de marchés, coordonnées et rapports financiers d’entreprises, tendances économigues, statistiques,
partages de marchés, listes de prospects cibles, etc.) quels que soient le sujet ou I'industrie.

ORGANISATION FORMATION

* Définition et compréhension du concept de veille économique

Séances de 2h * Prise de conscience des intéréts d’une bonne pratique de la veille économique

HE S0 elisg + ldentification des profils pour lesquels cette pratique sera bénéfique

* |dentification des projets pour lesquels I'utilisation de la veille économique est

20 novembre 2009 appropriee

16 mars 2010 + Présentation des types d’informations pouvant étre attendus

+ Résultats d'une telle démarche

Chaque participant devra se préparer pour un exercice d’étude de cas et réfléchir aux
Membres AmCham : . . . - ) - )
175 € informations dont son entreprise aurait besoin pour améliorer son fonctionnement et

son activité. Par exemple : informations sur les habitudes et comportements des clients
Non-membres : 275 € cibles pour améliorer l'offre, constitution du marché et identification des concurrents pour
mieux se positionner, qualification de contacts pour établir des relations avec les décideurs
appropriés...

AmCham Training Center

PUBLIC
Supports de formation OBIJECTIFS PROFILS DES PARTICIPANTS
s Comprendre ce qu'est la veille * Entrepreneurs en quéte d'informations
économigue et en quoi cet outil peut faire et de solutions souhaitant les trouver
Les participants progresser I'entreprise. efficacement et rapidement.

devront apporter leur

ordinateur portable peuvent étre trouvées et des méthodes professionnels en développement
personnel avec acceés pour les utiliser & bon escient. d’entreprise.

WIFI.

s Prendre conscience des informations qui * Consultants, commerciaux et

s Découvrir des outils et astuces de collecte  » Chargés de veille économique.

d’informations sur Internet. . ) . .
» Niveau d'anglais professionnel

opérationnel requis.

STRATEGIE D'ENTREPRISE 28



TECHNIQUES DE VENTES

Opportunity Management
Deal Management
Pipeline Management
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« Opportunity Management » combine des aspects des modules « Pipeline Management » et « Deal
Management ». Cette méthodologie permet d’avoir une meilleure visibilité sur la facon dont vous allez
atteindre vos objectifs.

ANIMATEUR

L
T

Colin Wilson est consultant et coach en techniques de vente auprés d’entreprises multinationales, depuis
plus de 15 ans.

Colin a travaillé a plusieurs reprises a I'étranger dans des zones géographigues telles que la Scandinavie,
I'Afrique du Sud, I'Europe centrale et I'Europe du Sud ou encore aux Etats-Unis.

Fondateur de First Border Ltd, Colin apporte une véritable valeur ajoutée aux organisations commerciales
grace a I'implantation de ses idées, méthodes, outils et compétences en stratégie de développement de
comptes clés,

FORMATION

Format : A l'issue de cette formation, vous serez capable de :

* Adopter un processus d'achat structuré pour identifier les opportunités de vente
prioritaires,

Date : * Développer un impératif commercial orienté client afin d’accroitre les opportunités
de vente,

* Mettre en place un modéle de qualification et de gestion des opportunités de vente,
. * Faire valoir la valeur de vos propositions,
Investissement :

* Planifier les relations clients de facon a augmenter votre influence auprés du compte,

* Prévoir précisément la cléture/signature des opportunités de vente,

s Faire des prévisions réalistes de résultats trimestriels.

Lieu :

PUBLIC
Compris dans le prix :

s Avoir un outil capable de démontrer la * Force de vente terrain, consultants,
Modules stratégie en cours pour atteindre une managers engages...
complémentaires : cible. ‘ A

* Ce programme peut également étre
s Avoir suffisamment d'affaires en cours hénéfique pour les représentants
pour atteindre les objectifs de ventes. commerciaux sédentaires et pour les

o technico-commerciaux.
s Identifier les contrats pouvant étre

remportés qui permettront d'atteindre les = Niveau d'anglais opérationnel requis.

. objectifs.
Ce module peut étre
inclus dans un plan de » Utiliser cet outil pour mieux allouer ses
ressources.

formation annuel.


















