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Agenda

= Les enjeux des start-ups High Tech (Anglais)

= Approche sociologique et psychologique du travall

= Développement personnel du manager

= Principes de performance des équipes

= Les compétences de coordination du manager et de
I’equipe de direction

= Développement du leadership

= La performance stratégique de I'équipe de direction

= Un modele de motivation de I'équipe et de I'entreprise

= Présentation de Abeonis Performance Systems




| Your TOP ¥
Crltlcal BUS|neSS Issue ? = Difficult customer expectations

= Increasingly complex markets,
products and technology

&z Reduce time to market ?
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Gain/Loss
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. Compétences Abeonis
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Start-Ups

= [ypically owned and operated by one or two people
= Are in their first three years of business
= Have less than 500K€ in annual revenues

= Change happen in large steps and in relatively short period
of time

= Entrepreneurs are often idea rich and cash poor
= Entrepreneurs are risk takers

= Entrepreneurs have great visions, but often have no idea
how to get there

= Entrepreneurs are good technicians with lack of sales skills
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When the Entrepreneur is a technician ...

= Have no natural aptitude or interest in sales
= May not have very good interpersonal skills

= Prefer working alone or on small team with other
technicians

= May not understand how to build or run a business

= Can be quite good at convincing people one on one
that their ideas are good, but not enough so that
people believe they should give them money

= Focus on features and services, instead of results and
benefits




New business have many needs that
a coach can fulfill

= Writing business plans

= Assisting in developing the vision and making action plan more
concrete

= Focusing on the benefits and results of their services or products

= Focusing the time and energy of the entrepreneur on the main thing
= Helping develop interpersonal skills

= Directing organizational development/change

= Implementing Sales strategy and tactics

= Being more comfortable with sales

= Providing realistic assessment of situations

= Being a sounding board for wise decision making

= Creating a supportive atmosphere

ﬁb?;@mg
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High-Tech Companies general situation
analysis

= Renowned for regularly promoting great technicians who
try to use their technical skills to manage people

= Most companies provide little or no specific management
training (and when they do, it is often not used by most
employees)

= Many technical employees, including managers, have poor
interpersonal and communication skills

= There is often a lack of time management skills which
results in projects not getting done on time

increases costs, decreases company profit and
damages customer relationship




Les Besoins en Développement du
Capital Humain dans les PME

Dans la gestion du personnel, Quels sont les aspects
qui vous intéressent le plus ? (en %)

ensemble

Les relations humaines / relationnel / contact / psychologie
La motivation / fidélisation du personnel

Le climat / ambiance / communication / esprit de groupe
La compétence du personnel / qualité du travail fait

La formation / qualification du personnel

22

L’organisation des horaires / planning / disponibilité du personnel
L’évolution du personnel / le suivi du personnel

La présentation / tenue / accueil / aspect physique face aux clients
Le sérieux du personnel / ponctualité

Les payes / salaires

L’honnéteté / la franchise / le respect / la confiance

La mise en place des 35 heures

L’autonomie du personnel / les responsabiliser

La satisfaction générale des employés (sans précision)

Les embauches

Les aspects juridiques / lIégislation du travail / I’'administratif / relations avec les administrations

Autres

N D N O 0O W & & 00 O]

—

Base : 890

Source: Enquéte aupres des dirigeants,

8 Observatoire des PME, 2002
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Fonctions clés:

Des Equipes Gagnantes Gefrocampiotag

1- Iker Casillas 53- Zinedine Zidane

- Diego Lg g- Julio Baptista

12- Pablo Garcia
nsas

2- Michel salgado
3- Roberto Carlos
4- Sergio Ramos
&- Ivan Helguera
15- Radl Bravo
18- Jonathan Woodgafe
21- Carlos Diogo
22- Paco Pavon
Alvaro Mejj
[ es

Delanteros

7- Ranl
%- Ronaldo
10 - Robinho

20-

GueTo Tecnico T~

Entrenador: Vanderlei Luxemburgo
Ayudante del entrenador: Marcos Teixeira
Ayudante del entrenador: Faulo Luiz Campos
Preparador fisico: Antonic Carlos Da Silva Mello
rador de porteros: Fedro Jaro

= Tous les membres de I'équipe ont un objectif commun et ils
dépendent les uns des autres pour I'atteindre

= Pour qu’une équipe gagne elle doit réunir 2 conditions:
= L’équipe doit étre équilibrée

= L’équipe doit étre bien coordonnée
ﬁl;;onis

9 Performance Systems



| ler axe : 8 fonctions + 1 s'inscrivent
dans une dynamique de travalil

Fonctions clés dans toute equipe

Rechercher et diffuser les informations utiles
Susciter de nouvelles idées

Saisir les opportunités et enthousiasmer
Evaluer et tester le projet

Réunir les moyens et planifier la réalisation
Etablir le processus de production

Vérifier les détails et la conformité

Fournir l'infrastructure et s’assurer du respect
des valeurs

. . Abeonis
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| 2eme axe : les préférences
personnelles dans le travail

Relation interpersonnelles
Extraversion |, IS = . Introversion

Recuell et utilisation de l'information

Pratique |, . I e | Créativité
Prise de decision
Analyse |, | — , | Convictions
Organisation
Structure : F — : : Flexibilité

| | Abeonis
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| Le Profil TMS associe les fonctions cles
et les preferences dans le travail

= Les résultats obtenus sur les 4 échelles de préeférences de
travail déterminent le profil individuel.

= Le profil apporte des informations importantes sur les

préférences individuelles dans les secteurs clés du
management :

= Leadership

= Prise de décision

= Construction d’équipe

= Relations interpersonnelles

= QOrganisation

= Gestion de l'information

Cr ;
. . Abeonis
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| Principes de performance de L'Equipe

= Une personne devient performante lorsqu’elle
pratiqgue des activités qui correspondent a ses
préférences dans le travail (loi des 3 P)

= Préférences plus de Pratique plus de Performance
\ ¥ 4 \ ¥ 4

= Une équipe équilibrée regroupe des personnes
aux qualités complémentaires

Copyright TMS Margerison-McCann 1 3
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| Exigences de la mission
Profil Type d'un directeur de projet

Rechercher et diffuser les informations utiles
Susciter de nouvelles idées

Saisir les opportunités et enthousiasmer
Evaluer et tester le projet

Réunir les moyens et planifier la réalisation
Etablir le processus de production

Vérifier les détails et la conformité

Fournir l'infrastructure et s’assurer du respect
des valeurs

. . Abeonis
Copyright TMS Margerison-McCann 14 Gce Systems




| L'adéquation "préférences personnelles -
exigences de la mission”

Exemple de faible adéquation
entre :

- |eS préférences personnelles
( TMI)

les principales exigences de la
mission ( TWI )

| | Abeonis
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| L'équilibre de I'équipe

= Une équipe équilibrée Equipe de production : I:

doit étre capable de: . Organisation
= Conseiller « Controle DGR
= EXxplorer ] , ] < aa
= Organiser Doit accorder de I'attention :  Passer a cote des
= Contréler - Conseil developpements
- Exploration technologiques
Explorer
Equipe de vente :
ks _ _ = - Exploration
g Coordination g * Organisation DANGER
c «©
S S Doit accorder de I'attention :  Réclamations
- Conseil pour mauvais
service

« Controle

Controler
Copyright TMS Margerison-McCann 1 6 I[?rfobrmea nowrslvlsgm 5




| Les Préférences de 'Equipe

Evaluer I’équilibre de I’équipe

= Complémentarité et cohésion
= Points forts

= Domaines de progression

= Qualité de la coordination

« Comment développer une équipe
équilibrée?

« Comment arriver a un équilibre
entre ces préférences ?

| | Abeonis
Copyright TMS Margerison-McCann 1 7 Gce Systems




| La premiere clé de la performance d'une
equipe c'est sa diversite, son equilibre

Exemple d'équipe peu équilibree

B Roles principaux
I 1er r6les connexes

[0 2eme roles connexes

_ _ Abeoni
Copyright TMS Margerison -McCann 18 Gr:ce Systems



| Compétences de Coordination

Compeétences orientees « Personnes »

Ce que font les coordinateurs Compétences correspondantes

1. lls écoutent avant de décider Ecouter activement

2. lis informent régulierement les membres de
leur équipe Communiquer

3. lis encouragent le respect, la compréhension
et la confiance entre les membres de I’équipe Créer la confiance

4. lls sont disponibles et réagissent positivement
aux problémes personnels Conseiller et résoudre les problémes

5. lIs font participer les membres de I'équipe a
la résolution des problémes essentiels Faire participer a la prise de decision

6. lls coordonnent et représentent les membres de
I'équipe Coordonner et représenter

. . Abeonis
Copyright TMS Margerison-McCann 1 9 Grl:ce Systems



| Les Compeétences de Coordination

Compeétences orientées « Tache »

Ce que font les coordinateurs Compétences correspondantes

1. lIs distribuent le travail en fonction des compétences Répartir le travail
et des préférences individuelles

2. lis développent I'équilibre au sein de leur équipe Développer I'équipe

3. lIs déléguent le travail qu'il n'est pas essentiel pour Deleguer
eux d'effectuer personnellement

4. lls fixent des objectifs accessibles avec I'équipe tout en
exercant une constante pression sur elle pour améliorer Fixer les objectifs
la performance

5. lls montrent I'exemple et font accepter par I'équipe des Montrer I'exemple
normes élevées de qualité

. . Abeonis
Copyright TMS Margerison-McCann 20 Gce Systems



| LSI: Diagnostic 360° des compétences
de coordination du manager

':
~

Le superieur
hiérarchique

~02 {0

I ™

: |

Y v
Les pairs Autres relations

~
Les subordonnésﬁ

AlA /_\
_ _ Abeonis
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| Modele Strategique de
Développement de I'équipe

E : : ;E; “EE; mamtenant'? EE ;H;“;“;;; !
Connaissance de soi, -» Stade de développement E— Vision,
Connaissance de I'équipe Equilibre de I'équipe mission, résultats
Valeurs au travail Analyse de la situation (FFOD) Satisfaction recherchée

T

obtenons nous” parvnendrons nous'?

Motivation, salaires, < > Obje?tlfg,
Feedback, intéressement Plans d’action,
Promotion Indicateurs de performance

efﬂcacnte" disposons-nous?

Analyse de performance, | Conseil, Coaching, 4 Clarification des réles

PV%C?_S?USt& Rgls_ult?ts Formation & Développement, Responsabilités,
atistaction Llien Individuel et Equipe Régles de fonctionnement

| | Abeonis
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44' Qui sommes-nous ?r@vm »

Differentes personnalites. , W

\ { MEMENS

‘m

JEME

Qui sommes nous?

Connaissance de soi,
Connaissance de I'’équipe
Valeurs au travail

= Se connaitre soi-méme, ses préférences, ses valeurs

= Apprécier les differences individuelles entre les membres de I'équipe
= Comprendre les valeurs communes aux membres de I'équipe

= Connaitre ce que préfere faire chague membre de I'équipe

= Valoriser la diversité

| .
Copyright TMS Margerison-McCann 2 3 @l?—rn;ncigylsgms



Développement de la Performance

Motivation

POURQUOI ?

Une vision du monde
Une philosophie

Des valeurs

Intéréts personnels

Intéréts professionnels

!

Valeurs au
travail

|

¥

Faire progresser les
résultats en renforcant :

= La motivation

= Les compétences
= Techniques
= Comportementales

(=

Vision

Identité, mission

Croyances et valeurs

Capacités

—

Compétences
( La
QUOI? l Fonction
Savoir:

¢ Les informations utilisées
e Les connaissances
techniques

Savoir Faire:
¢ Une méthode
¢ Des outils

COMMENT ?

Un comportement

¥

Comportements

=)

Préféerences

Le schéma de la Personne, « les niveaux logiques » (PNL)

Environnement

Au travail }

1

24
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| Ou en sommes-nous maintenant ?
Niveaux de developpement du groupe

a > a > a >
Orientation Dissatisfaction Integration Production
e
Compétences /
f———_/

/

Motivation

Désiré )

C Actuel

Motivation

o

Compétences

Performance

25
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Les moyens et les fins

omment y
parviendrons-nous?

@ Les moyens

+ Objectifs
+ Plans d'action

Ressnurces> Processus >
Forces a + Méthodes
disposition + Manieres de
Budgets faire

Pratiques . Systémes

Savoir

Compétences

Efforts de ’équipe

L\
4

Ou allons-nous? \

Les fins

Produits >

Etapes de
production

Produits
intermediaires

+ Produits finis
offerts aux
clients

Qutput

+ Vision

+ Mission @

Résultats >

Satisfaction>

+ Satisfaction
que le client
retire de
l'usage du
produit

Résultats de I’équipe

Qutcome
Vs

pact sur le client

A
A

26
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Comment y parviendrons-nous?
Questions de base

LINKING

Recueillons-nous suffisamment d’informations?

Est-ce la meilleure maniere de faire ce que nous
faisons?

Quels sont les partenaires qui nous devons
influencer?

Faisons-nous ce que veulent nos partenaires?
Sommes-nous suffisamment organises?

Nos produits/services sont-ils clairement définis en
termes de résultats et de satisfaction?

Quels sont les détails que nous devons-vérifier?
Maintenons-nous des standards?
Comment améliorer la coordination?

. . Abeonis
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| Comment y parviendrons-nous?
Analyse des taches critiques

LINKING

Copyright TMS Margerison-McCann

@ Saisir les opportunités et enthousiasmer

s Quels sont nos clients internes et externes?
= Y a-t-il d'autres partenaires?

= Avons-nous communiqué avec toutes les
personnes impactées par notre plan?

= Comment pouvons-nous « nous vendre »
aupres de nos partenaires?

@ Evaluer et tester le projet

= Nos idées seront-elles acceptables pour nos partenaires?
= Nos idées peuvent-elles étre facilement implémentées?

= Avons-nous effectué une analyse rigoureuse?

= Quels sont les obstacles que nous pourrions rencontrer?

= Avons-nous un plan de contournement pour ces
obstacles?

ﬁl;;onis
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De quels soutiens disposons-nous ?

De quels soutiens
disposons-nous?

Conseil, Coaching,
Formation & Développement,
Individuel et Equipe

= |dentifier le support nécessaire pour que I'équipe devienne
performante

= Encourager l'auto-formation
= Accepter I'erreur et apprendre de ses erreurs

= l|dentifier les besoins de développement des différents
membres

= Fournir des opportunités de formation et de développement
= Instaurer une politigue de coaching et de mentoring

Abeonis

Copyright TMS Margerison-McCann 29 Performance Systems



La Formation Abeonis

Leadership Team Building
» Votre premiére fonction de Manager » Energize your team
» Le Leadership Interactif® » Develop High Performance teams
» Développez vos compétences de » Develop High Energy Teams
coordination d’équipe » Le Projet Cohésion, de I’équipe a
I’entreprise

Catalogue DIF
Plan de formation

Commercial Efficacité Professionnelle

» Le commercial Interactif® » Les outils de la performance
» Gérer les influences d’achat dans la » Gérez efficacement votre temps

vente complexe » Gérez efficacement votre carriére
> » Optimisez vos relations de travail

2
2
N\

Rbeonis
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Le Coaching Abeonis

Establishing the coaching
partnership

Coaching Needs Analysis
Proposal of services
Coaching contract

First contact with coachee
Coaching agreement
Profiling

yYyYyY VY yYTIYYy

Action Planning

» Valeurs et croyances

Situation présente et aspirations
Définition de I'objectif de
coaching

» Définition de la stratégie

» Plan d’action

¥y

y

Rapport
Trust
Collaboration

b,

Evaluation and follow-up

Evaluation

Final session — closure
Preventing slippage
Follow-up plans

The coaching cycle

» Review @
» Reassess %
» Feedback

31
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Quelle est notre efficacite ?

= Culture d’'amélioration constante

= Audits réguliers de la performance de
I'équipe

= Remise en question de la maniere de
faire de I'équipe

= Revue des processus interactifs au sein
de I'équipe

= Encourager un feedback ouvert et
sincere parmi les membres de I'équipe

Copyright TMS Margerison-McCann 32

Quelle est notre
efficacité?

Analyse de performance,
Processus & Résultats
Satisfaction Client

ﬁbzonis
Performance Systems



| TPI: Diagnostic 360° des
performances de I'équipe

Qs

Managers
A%

0o

j ]
i o020 c CE
Lo

: 1
Fournisseurs ‘

Je i

} - Clients

J\‘J\

LI

Membres d’autre
équipes

AlA) /_\
. . Abeonis
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| Les Outils Team Management Systems®

360°
Feedback

Le leader

Identifier ses compétences de
leader: relationnel + taches.

Linking Skills Profile

Copyright TMS Margerison-McCann

a personne

Identifier son style de
fonctionnement et ses préférences
dans le travail.

Team Management Profile

L'équipe

Identifier les forces et les faiblesses
adu groupe de travail

Team Performance Profile

| a fonction

Identifier les exigences cruciales de
la mission + calcul d'adéquation
(TWI croisé avec le TMI).

Team Work Profile

34

360°
Feedback

ﬁl;;onis
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| Cohésion de I'Equipe
et/ou de I'Organisation

@ Adhésion a des valeurs
communes (Managers)

|dentification collective d’'un
projet commun

Mise en oeuvre d’actions de
progres dans I'ensemble de
I'organisation (Equipes)

Synthese et évaluation des
résultats, puis orientation

35

Actionnaires |

Clients
Salariés
Fournisseurs |
Etat

Feema|®
i |o

Valeurs communes

(AL

®

Actions de progres

Synthese
évaluation

®

ﬁb_;onis
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| Implication des Equipes

\ n n
MOdeIe de MOtlvatlon Motivation, salaires,
Feedback, intéressement
Promotion
Quéte de sens Y > | Sens
Efficacite
A Comportement (+)
Stratégie et action
A
Construction . . Responsabilité
Recherche . . Initiative
Curiosite . . Intérét . .
Frustration Satisfaction
Doutes > Valeurs
Difficultés Aspirations
Evitement . . Habitude
Sabotage . . Perte d’initiative
Irresponsabilité . . Perte d’intérét
Inefficacité
Comportement (-) v
Passivité
Non sens | < Perte de sens
ﬁl;;onis
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| Abeonis Performance Workbench
Des Méthodes et des Outils

La Fonction
Leader , Nouveau manager
Commercial, Ingénieur

Sy
Flu:‘!mlion ::; ‘:MM Slllsllvﬁ.l;:l:
R P
Non sens.
| orverié poveiens |
ﬁl;;o nis
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| Les Applications

= Accroissement de la capacité de I'équipe
é a travailler ensemble,

‘ 0t 1 = Développent du Leadership,
T l : = Résolution de conflits,
- - = Démarrage rapide d’'une nouvelle équipe,

Facilitation du travail des équipes
multiculturelles ou dispersées,

Amélioration de la communication entre
les différents departements,

= Deéveloppement des équipes de vente,
technigues ou mixtes,

La fonction
1
i
| g
L’equipe .
[ | [ |

== [ .
.

L’organisation l = Développement des organisations,
862 200 ¢ 8nd = Management du changement, de la
croissance,

D
| = Rétention des talents,

’ = Développement de carriére,

= Développement personnel,
ﬁl;;onis
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| Votre Partenaire

_$

Expérience managériale et commerciale

Francisco Garcia
Abeonis Performance Systems
Directeur
Tél. +33 4 92 97 02 20

: . . f ia@abeonis.
» Directeur Commercial et Marketing garcia@abeonis.com

» Executive Account Manager
» Business Development Manager
« Manager d’'un Centre de Profits (équipe de

Consultants) dans le domaine du service B2B Expérience professionnelle
» Manager européen d’équipes d’'ingénieurs dans le
Service Client Avant et Aprés-vente » Expérience de 25 ans des environnements
« Ingénieur d’Applications en micro-électronique et multiculturels dans l'industrie High-tech
concepteur de systemes électroniques * Interventions en France et a I'international

(Francais, anglais, espagnol).
Evolution vers la formation et le coaching

» Certifié Coach d'équipes par LKB School of team Coaching et Cohésion Internationale

» Accrédité Team Management Systems ®

» Dipldmé Coach professionnel de I'Institut de Coaching International de Genéve

+ Certifié Praticien en Programmation Neuro Linguistique

+ Formé a I'’Analyse Transactionnelle et a I'lnvestigation Appréciative

» Certifié au systémes de performances Success Insights® et AeC RH®

» Membre de la Société Francaise de Coaching et de la Fédération Francophone de Coaching Professionnel

* International Association of Coaches Founding Member
Abeonis
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