
MANAGEMENT
Formations 
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Je dénis mon besoin de montée en compétences et mon projet de 
formation en cinq questions : 

01 - Quelles compétences sont cruciales pour mon poste actuel ou futur ?

02 - Quelles sont mes lacunes actuelles en compétences ?

03 - Quels sont les objectifs de cette montée en compétences ?

04 - Quelle est la méthode de formation la plus adaptée à mon style d'apprentissage et 
à mes contraintes ?

05 - Quels sont les bénéces attendus de cette formation pour moi et pour l'entreprise ?

Training for Actions
AVAMA



REUSSIR SA PRISE DE 
FONCTION DE MANAGER

TRAINING FOR ACTIONS

Catégorie : 

MODALITÉS PRATIQUES
Dates

Lieu

Durée et rythme

Tarif

Accès à la formation

Accessibilité

PUBLIC CIBLE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE

CETTE FORMATION

MODALITÉS D’ÉVALUATION 

MATÉRIEL NÉCESSAIRE

Type de formation

Individualisation

Langue d’enseignement

www.avama.org

LES POINTS FORTS DE LA FORMATION 



100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE

PROGRAMME

REUSSIR SA PRISE DE 
FONCTION DE MANAGER

2 - L’art de xer des objectifs

www.avama.org

1 - Identier son style de management : les deux leviers du 
management

3 - Les fondamentaux de la communication d’un manager

4 - Motiver les membres de son équipe

5 - Savoir animer les différents types de réunions

6 - Mobiliser son intelligence émotionnelle

7 - Gérer les situations difciles

POUR COMMENCER
Votre contact : 



MANAGER UNE EQUIPE
NIVEAU I

TRAINING FOR ACTIONS

Réf : 00000 - 00

Catégorie : Management

MODALITÉS PRATIQUES
Dates
Sur demande 

Lieu
À distance depuis votre 
poste informatique ou en 
présentiel

Durée et rythme
4 jours

Tarif
Selon devis - nous consulter

Accès à la formation
2 jours au plus tard avant 
le début de la formation, 
sous réserve de réception 
du dossier d’inscription 
complet

Accessibilité
Accès des publics en 
situation de handicap en 
présence d’un référent 
handicap par campus

PUBLIC CIBLE
Cadre dirigeant, responsable de boutique ou de centre de profit, 
commercial ou vendeur en montée de compétence.

OBJECTIFS DE LA FORMATION
Définir les règles de fonctionnement et fixer des objectifs pertinents 
(Planning, stocks, saisonnalité des ventes, gestion des absences…)
Mobiliser les membres de l’équipe.
Comprendre les styles de managements et adapter le sien à sa 
personnalité et à l’équipe
Organiser le « qui fait quoi » pour renforcer l’autonomie au sein de 
l’équipe.
Faire face aux situations difficiles et gérer les conflits.

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE
Cette formation ne nécessite pas de prérequis.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
Cette formation fait l’objet d’une évaluation formative.

MATÉRIEL NÉCESSAIRE
En cas de formation sur site externe à AVAMA, le client s’assure 
et s’engage également à avoir toutes les ressources matérielles  
pédagogiques nécessaires (équipements informatiques...) au bon 
déroulement de l’action de formation.

Type de formation
Collectif

Individualisation
Oui

Langue d’enseignement
Français

Sous réserve d’un nombre 
suffisant de participants

www.avama.org
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LES POINTS FORTS DE LA FORMATION 
Découvrir la fonction de manager d’équipe.

CETTE FORMATION
Est animée par un formateur dont les compétences techniques,
professionnelles et pédagogiques ont été validées par des diplômes
et testées et approuvées par l’éditeur et par AVAMA. La formation
bénéficie d’un suivi de son exécution par une feuille de présence
émargée par demi-journée par les stagiaires et le formateur.



des clients recommandent 
les formations AVAMA en 
2023 !

100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE
Epsyl-Alcen, TotalEnergies, 
Conseil Elysées Finances, 
Breveco, Cohérence RH...

POUR COMMENCER
Votre contact :
Serge MAILLET
smaillet@avama.org
06.07.04.25.97

www.avama.org

MANAGER UNE EQUIPE
NIVEAU I

Jour 1 : Identifier un cadre de fonctionnement

• Identifier les critères de performance d’une équipe.
• Formuler des objectifs efficaces.
• Adapter son management à l’objectif et aux caractéristiques de 

l’équipe.
• Définir un cadre de travail commun en formalisant un cadre de        

fonctionnement.
• Comprendre le rôle de manager d’équipe dit manager de proximité.
• Identifier un qui fait quoi : les métiers de la vente, diplômes, formations.

Jour 2 : Motiver et déléguer

• Agir sur les leviers de motivation pertinents : S’appuyer sur les valeurs de 
la RSE pour renforcer la motivation dans l’équipe 

• Comment les collaborateurs se motivent-ils ?
• Mettre en place des leviers de motivation
• Fixer des objectifs et un cadre de travail clair
• Traiter les problèmes de démotivation qui risquent d’affecter la perfor-

mance de l’équipe.
• Les 4 étapes d’une délégation réussie.
• Structurer un entretien de délégation.
• Assurer le suivi et évaluer la réussite de la délégation.

• Identifier ses styles de management préférentiels.
• Définir ses axes de progrès pour s’adapter aux situations et collabora-

teurs.
• Développer les moments d’échange (briefing, brainstorming, réu-

nion…)
• Développer l’autonomie de ses collaborateurs.
• Intégrer à ses pratiques les modalités de télétravail et de management 

à distance ou hybride.

PROGRAMME

Jour 4 : Gestion des situations de crise

• Distinguer erreur et faute.
• Anticiper les situations de crise.
• Maitriser sa communication.
• Choisir le mode d’intervention en fonction de la situation.
• S’adapter aux situations de handicap
• Comprendre les opérations financières (encaissement, rapproche-

ment bancaire, remise en banque des recettes, analyse des écarts 
avec écarts de caisse, retour de marchandises…)

Pour aller plus loin...
Manager une équipe niveau 2, devenir référent handicap, 
communiquer avec efficacité, prise de parole en public, sécurité 
des transports de fonds, gestion financière et comptable d’une 
boutique, d’un centre de profit et d’une business unit.

Jour 3 : Développement des comportements de 
management adaptés à chacun et à chaque situation



5 JOURS / 1 PROJET

TRAINING FOR ACTIONS

Réf : 00000 - 00

Catégorie : Management

MODALITÉS PRATIQUES
Dates
Sur demande 

Lieu
À distance depuis votre 
poste informatique ou en 
présentiel

Durée et rythme
5 jours - 35 heures 
9h00 - 12h30  
13h30 - 17h00

Tarif
Selon devis - nous consulter

Accès à la formation
2 jours au plus tard avant 
le début de la formation, 
sous réserve de réception 
du dossier d’inscription 
complet

Accessibilité
Accès des publics en 
situation de handicap en 
présence d’un référent 
handicap par campus

PUBLIC CIBLE
Porteurs de projet.

OBJECTIFS DE LA FORMATION
• Identifier les contraintes et opportunités du projet entreprenarial
•  Identifier les outils nécessaires à la construction de votre projet 

entrepreneurial
• Evaluer les ressources nécessaires pour construire votre projet 

entrepreneurial
• Comprendre les étapes de la création d’entreprise
• Construire un business canvas et un business plan.

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE
Avoir envie d’entreprendre, envisager un projet de création 
d’entreprise.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
Cette formation fait l’objet d’une évaluation formative.

MATÉRIEL NÉCESSAIRE
En cas de formation sur site externe à AVAMA, le client s’assure 
et s’engage également à avoir toutes les ressources matérielles  
pédagogiques nécessaires (équipements informatiques...) au bon 
déroulement de l’action de formation.Type de formation

Collectif

Individualisation
Oui

Langue d’enseignement
Français

Sous réserve d’un nombre 
suffisant de participants

www.avama.org
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LES POINTS FORTS DE LA FORMATION 
Interactions de groupe, formateurs experts, attestation de forma-
tion, soutenance devant partenaires financiers et banque

CETTE FORMATION
Est animée par un formateur dont les compétences techniques,
professionnelles et pédagogiques ont été validées par des diplômes
et testées et approuvées par l’éditeur et par AVAMA. La formation
bénéficie d’un suivi de son exécution par une feuille de présence
émargée par demi-journée par les stagiaires et le formateur.



des clients recommandent 
les formations AVAMA en 
2023 !

100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE
Epsyl-Alcen, TotalEnergies, 
Conseil Elysées Finances, 
Breveco, Cohérence RH...

POUR COMMENCER
Votre contact :
Serge MAILLET
smaillet@avama.org
06.07.04.25.97

www.avama.org

Pour aller plus loin...
Passage de l’examen de certification ISO/IEC 27005 Risk 
Manager, Passage de l’examen de certification EBIOS Risk 
Manager

5 JOURS / 1 PROJET

Jour 1 : de l’idée au projet
• Posture du porteur de projet
• Périmètre et exclusion
• Objectifs
• Cible(s)
• Opportunités et Menaces
• Concurrence

PROGRAMME

Jour 2 : Aspects marketing
• Travail de l’offre
• Produit
• Prix
• Distribution
• Communication
• Business canvas

Jour 3 : Aspects juridiques
• Statuts
• Contrats de vente
• Contrats de travail
• Indépendant c’est quoi ? Assurances, protection du dirigeant

Jour 4 : Aspects financier
• Business plan
• Chiffre d’affaires prévisionnel
• Trésorerie
• Financements divers

Jour 5 : Rex et soutenance
• Rédaction dossier complet
• Préparation au pitch
• Soutenance devant professionnels.



MANAGER UN CENTRE DE 
PROFIT, UNE BOUTIQUE, 

UNE «BUSINESS UNIT»

TRAINING FOR ACTIONS

Réf : 00000 - 00

Catégorie : Management

MODALITÉS PRATIQUES
Dates
Sur demande 

Lieu
À distance depuis votre 
poste informatique ou en 
présentiel

Durée et rythme
4 jours

Tarif
Selon devis - nous consulter

Accès à la formation
2 jours au plus tard avant 
le début de la formation, 
sous réserve de réception 
du dossier d’inscription 
complet

Accessibilité
Accès des publics en 
situation de handicap en 
présence d’un référent 
handicap par campus

PUBLIC CIBLE
Cadre dirigeant, responsable de boutique ou de centre de profit, 
commercial ou vendeur en montée de compétence.

OBJECTIFS DE LA FORMATION
Construire le diagnostic stratégique de son entité.
Améliorer la performance financière.
Piloter en mettant en place les méthodes et outils adaptés.
Comprendre le rôle du manger de boutique 

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE
Bases de la vente en magasin ou de la commercialisation de 
produit.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
Cette formation fait l’objet d’une évaluation formative.

MATÉRIEL NÉCESSAIRE
En cas de formation sur site externe à AVAMA, le client s’assure 
et s’engage également à avoir toutes les ressources matérielles  
pédagogiques nécessaires (équipements informatiques...) au bon 
déroulement de l’action de formation.Type de formation

Collectif

Individualisation
Oui

Langue d’enseignement
Français

Sous réserve d’un nombre 
suffisant de participants

www.avama.org
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LES POINTS FORTS DE LA FORMATION 
Permettre d’appréhender la fonction de manager de centre de 
profit dans ses aspects stratégiques.

CETTE FORMATION
Est animée par un formateur dont les compétences techniques,
professionnelles et pédagogiques ont été validées par des diplômes
et testées et approuvées par l’éditeur et par AVAMA. La formation
bénéficie d’un suivi de son exécution par une feuille de présence
émargée par demi-journée par les stagiaires et le formateur.



des clients recommandent 
les formations AVAMA en 
2023 !

100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE
Epsyl-Alcen, TotalEnergies, 
Conseil Elysées Finances, 
Breveco, Cohérence RH...

POUR COMMENCER
Votre contact :
Serge MAILLET
smaillet@avama.org
06.07.04.25.97

www.avama.org

Jour 1 : Les bases du marketing

• Analyse externe - opportunités et menaces : PESTEL, cycle de vie,     
Porter, 

• Analyse interne  - forces et faiblesses : Domaines d’activité stratégique, 
chaine de valeur,

• SWOT et analyse concurrentielle
• Etudes quantitatives et qualitatives des besoins clients, comprendre sa 

ou ses cibles.
• Mise en situation

Jour 2 : Construire sa stratégie

• Déterminer ses objectifs quantitatifs et qualitatifs. Identifier ses KPI
• Construire son plan de marchéage : produits, prix, place, communi-

cation
• Mettre en place un calendrier de suivi
• Mise en situation

• Stratégie de communication 
• Construire un plan de communication avec le choix des canaux 

adaptés
• Charte graphique, positionnement, message
• Réseaux d’affaires
• Mise en situation

PROGRAMME

Jour 4 : Logistique et flux

• Apprendre à gérer ses stocks
• Calculer son ROI
• Analyser les indicateurs financiers ( panier moyen, taux de conversion 

etc….)
• Adapter la stratégie
• Mise en situation

Pour aller plus loin...
Manager son équipe, organiser des événements commerçants, le 
rôle des CCI et des CMA, Marchandisage et Présentation 
marchande.

Jour 3 : Communication

MANAGER UN CENTRE DE 
PROFIT, UNE BOUTIQUE, 

UNE «BUSINESS UNIT»



COMPRENDRE ET MANAGER 
L’INTERGÉNÉRATIONNEL

TRAINING FOR ACTIONS

Catégorie : 

MODALITÉS PRATIQUES
Dates

Lieu

Durée et rythme

Tarif

Accès à la formation

Accessibilité

PUBLIC CIBLE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE

CETTE FORMATION

MODALITÉS D’ÉVALUATION 

MATÉRIEL NÉCESSAIRE
Type de formation

Individualisation

Langue d’enseignement

www.avama.org

LES POINTS FORTS DE LA FORMATION 



100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE

1 - Objectifs de formation 

2 - Comprendre les générations Y  une génération  
«connectée»

PROGRAMME

COMPRENDRE ET MANAGER 
L’INTERGÉNÉRATIONNEL

3 - Identier les différentes générations

www.avama.org

4 - Différencier Responsabilité et autorité

5 -  Utiliser les Techniques de management spéciques pour 
être plus efcace

POUR COMMENCER
Votre contact : 



MANAGER UNE ÉQUIPE 
INTERGÉNÉRATIONNELLE

TRAINING FOR ACTIONS

Catégorie : 

MODALITÉS PRATIQUES
Dates

Lieu

Durée et rythme

Tarif

Accès à la formation

Accessibilité

PUBLIC CIBLE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE

CETTE FORMATION

MODALITÉS D’ÉVALUATION 

MATÉRIEL NÉCESSAIRE

Type de formation

Individualisation

Langue d’enseignement

www.avama.org

LES POINTS FORTS DE LA FORMATION 



100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE

1 - Comprendre l’intergénérationnel

2 - Adapter les bonnes pratiques managériales

PROGRAMME

MANAGER UNE ÉQUIPE 
INTERGÉNÉRATIONNELLE

3 - Valoriser les individus plutôt que leur âge

www.avama.org

POUR COMMENCER
Votre contact : 



MANAGER
À DISTANCE

TRAINING FOR ACTIONS

Catégorie : 

MODALITÉS PRATIQUES
Dates

Lieu

Durée et rythme

Tarif

Accès à la formation

Accessibilité

PUBLIC CIBLE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE

CETTE FORMATION

MODALITÉS D’ÉVALUATION 

MATÉRIEL NÉCESSAIRE

Type de formation

Individualisation

Langue d’enseignement

www.avama.org

LES POINTS FORTS DE LA FORMATION 



100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE

1 - Comprendre les spécicités du management à distance

2 - Préciser le «style de communication» des membres de  
son équipe

PROGRAMME

MANAGER 
À DISTANCE

3 - Optimiser la circulation de l’information dans son équipe

www.avama.org

4 - Créer les conditions favorables au fonctionnement d’une 
équipe à distance

5 - Organiser le travail à distance

6 - Acquérir les outils pour organiser le travail à distance

POUR COMMENCER
Votre contact : 


