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Programme
Jour 1

Introduction
LRV X[/ Se (re)découvrir et développer sa flexibilite
relationnelle

12h30 - 14h

S 'adapter pour interagir avec flexibilité
relationnelle

14h - 15h15

Prendre en compte les émotions au coeur des
relations

15h15 -17h30
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Introduction

P rO g ra m m e VLVl Mettre les émotions au service du bien-étre et de
Jour 2

la performance : réguler les émotions

9h30-11h15 PI{iTHIAERGIEN RGN E

11h15 - 12h30 EEVC 8 RN 4T T CR T A (-
12h30 - 14h I @ﬁ

14h-17h La mission collective de co-construction

17h = 17h30 P LELGEHEERELEHEL])
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Mission de
co-construction

Comment les leaders
peuvent-ils en 2025
renforcer le pouvoir
d‘agir des équipes
pour retrouver la
croissance attendue
par Capgemini France?

DISC :

quelle est
votre couleur
comportementale?
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Le sas de
début de
journée
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Regles de
vie

Quels principes de
fonctionnement
souhaitez-vous vivre afin
que le parcours soit le plus
bénéfique ?




La sécurité psychologique

Les regles de vie, co-construites et explicitées en équipe,
contribuent a la sécurité psychologique

La sécurité psychologique désigne un climat dans lequel les personnes se
sentent assez en sécurité pour prendre des risques relationnels en s'exprimant et
en faisant connaitre leurs idées, questions ou problemes

La sécurité psychologique est essentielle pour 'engagement,
la collaboration, l'innovation et la performance

Amy Edmondson

S'il est bien de comprendre
a notion de "sécurité psychologique”
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= (Encore) mieux se connaitre soi-méme, en tant que
personne et en tant que leader

Le langage
des

couleurs:
pOU I'C| UOi 7 = Améliorer la qualité de nos interactions

" Mieux comprendre nos interlocuteurs

= Développer son leadership relationnel au quotidien
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Le langage des couleurs

Je choisis 2 ou 3 mots qui me correspondent vraiment bien

Et 2 ou 3 mots qui ne me correspondent vraiment pas

... dans la liste suivante ...




Mieux se connaitre Spontané ‘

Structuré Communicatif
Coopérant  Jovial Factuel Stable . Rapide
. Optimiste
Organisé Impatient
Précis , | , Consensuel
Démonstratif Tolérant batient  Autoritaire
Allant dr0|ltau but Srudent Récarvé Contréle
A l'écoute .
Exigeant Paisible Audacieux Convivial onceur
Hédoniste Fiable Méthodique
Reflechi pey démonstratif Aimant les défis
Aimant la confrontation
034 Original

Expressif



Les comportements des couleurs

Précis
Réservé

Formel
Analytique
Prudent

Réfléechi
Attentionné
Calme
Coopérant
Patient

Modeste
Fiable

Fonceur
Energique
Rapide
Direct
Indépendant
Exigeant

Expansif
Enthousiaste
Communicatif
Démonstratif
Sociable
Tonique
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Mieux se connaitre Spontané ‘

Structureé Communicatif
Coopérant Jovial Factuel Stable o Rapide
- Optimiste
Organisé Impatient
Precis Consensuel

Tolérant patient  Autoritaire

Allant dr0|lt au but brudent Récarvé Controlé
A l'écoute :
Exigeant Paisible  Audacieux Convivial ronceur
Héedoniste Fiable Méthodique
Reflechi pey démonstratif Aimant les défis
Aimant la confrontation
032 Original

Expressif



Mieux se connaitre

Structuré Organisé
resene Prudent
Précis
Factuel
Peu démonstratif
Réfléchi
Controlé
Alecoute Paisible
Coopérant Tolérant
Fiable
Stable |
Consensuel  Patient

Méthodique

P32

4

Allant droit au but

Impatient Aimant les défis
Exigeant Rapide
Audacieux
Autoritaire
Aimant la confrontation
Fonceur
Optimiste
Hédoniste
Convivial Expressif
Original
Jovial

Spontané

Communicatif
Démonstratif

em
lyon

business
school



Le DISC

L’'environnement est .

Environnement percu comme hostile

Comment je réagis
face aux procédures
fixées par les autres ?

4

Comment je réagis
face aux défis et aux
conflits ?

, Je suis plus fort que

plus fort que moi

Comment je reagis
face au changement
et aux variations de
rythme ?

Comment je cherche a
interagir avec les
autres et a les rallier a
mon point de vue ?

Environnement percu comme favorable

I'environnement
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Le DISC
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Le D : comment vous abordez les problemes et les challenges ? ‘

100 =

i Recherche les défis

Aime la confrontation
Direct et affirmé
Audacieux

80 —

10 -

60 —

) =t

40 —

s

Approche prudente
Recherche le consensus
Fait preuve de discrétion
Pacifique

20—

10 -

() =i
Yo




Le | : comment vous interagissez et ralliez les autres a votre point ‘
de vue ?

100 =

90 —
Va au-devant des autres

Communique avec eémotion
Présente et défend ses idées

80 —

70

60

o0

40

30 Profil solitaire

Communique sans émotion
Veut des preuves

20 =

10 -

%
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Le S : comment vous réagissez aux changements et aux variations ‘
de rythme de votre environnement ?

100 =

90—

A besoin de stabilité
Ecoute beaucoup les autres
Finit ce qu'il entreprend

80 —

70 —

60 —

) =

40 —

30 - A le sens de l'urgence

Provoque le changement
Est multitaches

20~

10 =

%o




Le C: comment vous réagissez aux regles définies par les autres ‘
et a l'autorité?

100 =

- Réfléchit avant d’agir

A besoin de regles
Evalue et pose des questions

80 —

10 -

60 —

) =

40 —

30 = Crée le cadre

« out of the box »
Opportuniste

20~

10 =

%




Les comportements en syntheéese

100%

Meneur
Ambitieux
Innovateur
\olontaire
Déterminé
Competitif

Décisif

Entrepreneur

Calculateur
Coopeératif
Hésitant
Prudent
Agreable
Modeste
Paisible
Discret

0%

Exaltant
Magnetique
Enthousiaste
Persuasif
Convaincant
Sar
Optimiste
Confiant

Réfléchi
Factuel
Calculateur
Sceptique
Logique
Suspicieux
Terre-a-terre
Tranchant

Détendu
Passif
Patient

Possessif

Prévisible

Cohérent
Posé
Stable

O

Mobile
Actif
Agité
Impatient
Aime étre sous pression
Empressé
Flexible
Impulsif

Prudent
Soigneux
Exigeant

Systéematique
Précis

Quvert d’'esprit

Exact
Diplomatique

Ferme
Indépendant
Volontaire
Obstiné

Peu méthodique

Provoquant
Arbitraire
Inflexible

100%

0%

em
lyon

business
school




Oes caractéristiques observables

Affirme plus gqu'il ne questionne
Parle plus gu'il n'écoute

Beaucoup de communication verbale
Affirme énergiquement

Va droit au fait et au but

Communication
verbale

y vy vy vy

Direct, sec

De la Force dans l'intonation
Du volume, discours rapide
ntonation « confrontante »

Ton de la voix

vy v vV Y

Poignée de main ferme

Regard soutenu

S'accompagne de gestes pour accentuer certains
points

= Manifeste de l'impatience

= Mouvements rapides

~ Posture ferme

y

y

y

Communication non
verbale
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Les caractéristiques observables

Raconte des histoires, des anecdotes
Partage ses sentiments personnels
S’exprime sans formalités

Exprime facilement ses opinions
Perception flexible du temps

~ait dévier la conversation

nflexion de voix variées
Variations du ton
Qualité du timbre variée
Théatral

Volume fort

Discours rapide

Expressions du visage animées
Beaucoup de gestes (mains, corps)
Orienté vers le contact

Manifeste de l'impatience

Actions spontanées

Posture détendue
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Les caractéristiques observables

Communication verbale

Ton de la voix

Communication non verbale

Ecoute plus qu'il ne parle
Garde ses opinions
Peu de communication

Ferme, chaleureux

Moins de force dans l'intonation
Peu de volume

Discours plus lent

Communication du regard irréguliere
Poignée de main douce

Manifeste de la patience
Mouvements plus lents

Posture décontractée
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Les caractéristiques observables

Communication verbale

vy VvV vV 0

Tourné vers les faits et la tache
Partage peu ses sentiments personnels
Plus formaliste et conformiste
Concentration

Ton de la voix

vy VvV vV 0

Peu d'inflexions

Pas de fortes variations
Qualité de la voix stable
Discours plus lent

Communication non verbale

y Yy Y VY

Communication du regard irréguliere
Poignée de main « froide »

Manifeste une attention rigoureuse
Peu ou pas de mouvements

Posture stricte, controlée, voire austere
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_— TS AN Fap

CONFORMITE DOMINANCE

MAKING LEADERS

TACH E Cursus manager
" S}deonn:]eéserespectant ot ... en relevant les défis. *
Précis Fonceur
Réponse aux Réserve Energiq ue Approche des
regles Formel Rapide problemes

et procédures ... et difficultés ...

Analytique Direct
... en les contestant Prudent Indépendant ... en évitant les

T de facon intrépide. a7 : conflits.
Réfléechi Exigeant :
INTROVERTI EXTRAVERTI
|
... en recherchant Attentionné RELE
la coherence et . -_
’'harmonie. o=[1=| Enthousiaste
o6le]olczlgie  Communicatif
EFainssgment Zlilze| Démonstratif
S E \[els[S5<ll Sociable
SELIEN Tonique
== ... €n recherchant le changement. .

RELATION
STABILITE Dusiness
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Repérer les couleurs...de la cohorte !

Chacun Fait des hypotheses
sur les couleurs de chaque
membre de la cohorte

Et va indiquer ses
hypotheses avec les
gommettes!




Deux styles : style naturel et style adapté

00 —_Style Adapte 0 . Style Naturel
90:= 90 —
Avec contrainte i 80
ko 70
i - 0 Sans contrainte
Conscient = N
40 40 — | . t
: .. . nconscien
C'est l'image que je veux  *7 0
donner de moi jz TZ
0 - o

% 73 43 583 29 % 61 28 37 63

=> Analyser les écarts potentiels entre le style naturel et adapté




La Roue DISC

=l a roue est une représentation simplifiée de
votre profil, elle prend en compte uniquement
les couleurs > 50%

"La roue comprend 68 positions, chaque position
sur la roue inclut environ 300 profils
différents

"l e style naturel est représenté avec un

=l e style adapteé est représenté avec une

LNVNNOGHOOQ
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Découverte !

IMTOMRICHON. ... e iss i aasisay

Svynthése de vos graphiques.. ).
Talents pour lI'entreprise...... ...,

nvironnement optima

15 T T

l Vos caractéristiques générales.l ............................
VOWE CIDOE oo sssoissiin sausnsnsinss s e s ssiamms
Vos caractéristiques particuliéres...........................
PRICEDRONS ..o sinsuisusssssvimsonsaimminiossinssiiminsaiie

Mieux communiquer avec vous................ccccceeeee.....

et Prenez connaissance de ces pages,

----------------------------------------------

Cles AU MANAGCINENE i isisssisasssssias

,
Vos domaines d'amélioration...}............cooooeeiiii. e n p ri O ri te

RTINS o s s s

SIRGINE et Surlignez quand « c’est bien moi »

Style Adapté de Management...............................
VYOS COHIBMES o covvnnn s nsnnnnnnnasanisos
Comparaison Styles Naturel et Adapté..................
Vos Styles sur la Roue Arc-en-Ciel........................
Votre Position surla Roue....................cccceceuunnnnnen.
Les Valeurs qui nuancent les Couleurs..................
Vos caractéristiques générales..............................
Vos caractéristiques particuliéres..........................
VOS VAIBINS ... oviisinsiinninisinissssssasassiiisis

...........................................
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Les couleurs percues

par les autres

Cohérence ? Différences ?

Les mots que j'ai choisis

Factuel

Réservé
Réfléchi Organisé
Précis
Structuré Controlé
Peu démonstratif Prudent
A P'écoute Paisible
Fiable
Consensuel
Patient
Méthodique
Tolérant Coopérant

Stable

Rapide
Fonceur P
Impatient Aimant la confrontation
Exigeant
Autoritaire

Aimant les défis

Allant droit au but

Audacieux

. Optimiste
Spontané

Original

Hédoniste Communicatif

Expressif Démonstratif

Convivial
Jovial

Mon profil

Style Adapte

90 —

80 —

70 <

60 —

50 —

40

30 —

20 —

10 —

0 —
%

73

43

53

29

100

Style Naturel

90 —

80 —

70 —

60 —

50 —

40

30 —

20 —

10 —

0 -
%

61 28 37 63
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La roue de la cohorte Roue Arc En Ciel DISC®

()‘\(5‘\"'55‘\ﬁ’1’
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Mieux se connaitre en tant que Leader

Forces Forces

Points de vigilance Points de vigilance

Forces

Points de vigilance

D38




Interagir avec
fFlexibilité et
bienveillance




LNVNNOGHOOQ

Introversion

mlntérieur
sRéfléchi
mConcentration
mRéservé
mIntimité
mProfondeur

« je réfléechis avant de prendre la
parole »

« je réfléchis avant d’agir »
« je me ressource avec moi-méme »

Extraversion

mExtérieur
mActif
mInteraction
mExpansif
mPublic
mLargeur

« prendre la parole me permet de
formuler ma pensée »

« j'agis puis je réfléchis »
« je me ressource avec les autres »
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Passer des

différences
aux synergies:
la Flexibilité

relationnelle

ORGANISANT




... un Bleu dominant ... un Rouge dominant

=  Soutenez leur approche organisee, rationnelle, factuelle = Soutenez leurs buts et leurs objectifs

= Soyez precis et laissez-leur le temps de reflechir = Parlez-leur de défis, de résultats concrets
=  Soyez systematique, exact, organise et prepare = Argumentez des faits et non des sentiments personnels
= Dans tout plan d’action, listez les avantages et les = Ne perdez pas de temps
Inconvenients = (Gardez vos distances et laissez-les décider
= Donnez les preuves solides, tangibles et factuelles =  Soyez precis, efficace et direct
= Ne les touchez pas ! = Rappelez-vous que leur univers est celui des difficultes
= Rappelez-vous que leur univers est celui des regles assumees
respectéees
... un Vert dominant ... un Jaune dominant
=  Soutenez leurs sentiments en manifestant un interét Soutenez leurs opinions, leurs idées et leurs réves
personnalise Ne hatez pas la discussion
= Creez un environnement amical non menacant Laissez-les s’exprimer
= Exprimez vos sentiments personnels N’hesitez pas a étre physiquement proche d’eux
= Accordez-leur le temps de vous faire confiance Soyez plaisant, stimulant
= Avancez sans formalités et lentement. Soyez patient Faites-leur des compliments
= Ne les forcez pas a s’exprimer. Soyez simplementa leur Acceptez leur originalité
ecoute Rappelez-vous que leur univers est celui du plaisir
= Rappelez-vous que leur univers est celui de 'lharmonie partagé
stabilisee

Jeiglele]!



Passer de ...

Se comporter avec son
interlocuteur comme
VOus appréciez qu’'on

se comporte avec vous

A la Flexibilite
relationnelle

Se comporter avec son
interlocuteur en prenant
en compte ses couleurs et
ses besoins

Un Bleu dominant

Soutenez leur approche organisée,
rationnelle, factuelle

Soyez précis et laissez-leur le temps de
réfléchir

Soyez systématique, exact, organisé et
préparé

Dans tout plan d’action, listez les
avantages et les inconvénients
Donnez des preuves solides, tangibles
et factuelles

Ne les touchez pas'!

Rappelez-vous que leur univers est
celui des régles respectées

Un Vert dominant

Soutenez leurs sentiments en
manifestant un intérét personnalisé
Créez un environnement amical non
menacant...

Exprimez vos sentiments personnels
Accordez-leur le temps de vous faire
confiance

Avancez sans formalités et lentement.

Soyez patient

Ne les forcez pas a s’exprimer. Soyez
simplement a leur écoute
Rappelez-vous que leur univers est
celui de 'harmonie stabilisée

Un Rouge dominant

Un Jaune dominant

Soutenez leurs buts et leurs objectifs
Parlez-leur de défis, de résultats
concrets

Argumentez des faits et non des
sentiments personnels

Ne perdez pas de temps

Gardez vos distances et laissez-les
décider

Soyez précis, efficace et direct
Rappelez-vous que leur univers est
celui des difficultés assumées

Soutenez leurs opinions, leurs idées et
leurs réves

Ne hatez pas la discussion
Laissez-les s’exprimer

N'hésitez pas 3 étre physiquement
proche d'eux

Soyez plaisant, stimulant
Faites-leur des compliments
Acceptez leur originalité
Rappelez-vous que leur univers est
celui du plaisir partagé
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Les émotions motrices des couleurs

Peur (pas forcément visible),
besoin élevé de process et de
cadre

Rapidement en colére
Tendance a l'impatience

Peu rapidement en colere
Tendance a la patience

COLERE

Peu de peur, prise de risque PEUR

élevée
| o EMOTIONS
Emotions non manifestées pour NON
ne pas « encombrer » ['autre VISIBLES

Emotions fortement visibles
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Les besoins derriere les @motions

Colere

Besoin de
changement, de
réparation

Peur

Besoin de protection,
de sécurité

Tristesse
Besoin de reconfort,
de faire le deuil
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« J'ai éete élevé dans la croyance gu'il est préférable de
séparer la vie professionnelle de la vie personnelle, et que
les émotions n'ont pas leur place au bureau.

En outre, par nature, je suis plutot réservé. (...) Il m'a fallu
plusieurs années avant de parvenir a confier mes émotions,
ce qui m'a aidé non seulement a les accepter, mais aussi a me
montrer au bureau dans l'intégralité de mon étre.

Je suis ainsi devenu capable de piloter l'entreprise avec
mon coeur et mes tripes, et non pas uniquement ma téte »

em
lyon

, . . , . , . business
Source : Hubert Joly — L'entreprise, une affaire de coeur — Manuel pour révolutionner I'entreprise school




« Le plus long voyage que nous
effectuerons tous est celui qui sépare
notre téte de notre coeur, soit 50 cm »

Source : Hubert Joly — L'entreprise, une affaire de coeur — Manuel pour révolutionner I'entreprise
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Un cerveau eémotionnel

Boucle de
traitement

Perception Evaluation

Evaluation Choix
émotionnelle cognitive
& &
180ms - 220ms
® @
300ms -420ms
® & w

480ms - 640ms

em

lyon
business
school




L'intelligence
emotionnelle

L'intelligence émotionnelle est la capacité a:

= [dentifier les émotions
= Comprendre les émotions
= Réguler les émotions

AFin de nous adapter a une situation et ainsi
de maintenir ou augmenter notre bien-étre,

notre qualité relationnelle ou notre
performance

4




4

L'intelligence émotionnelle : 7 compétences qui peuvent se
développer

Nous allons approfondir chaque compétence
grace a une situation professionnelle

Pour chaque situation, vous allez identifier et
partager vos @émotions et réactions, si vous
étiez dans cette situation

Il n’y a bien sdr pas de « bonne » ou de 3
« mauvaise » ré ponse ek e
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1. ldentifier




ldentifier les emotions

C'est la capacité a identifier préciséement les émotions,
de maniere differenciée, a identifier leurs causes et
leurs maniFestations dans le but d’établir un check up
émotionnel

)
%
%
e
6
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Les grandes familles d’émotions

T .O CgD O Soulagement
Culpabilité ‘. O. ‘O O O
Honte Espoir

PeurI ‘ ‘ Intérét

O
O O
Tristesse  Surprise

em

lyon
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Repérer les indices émotionnels — La colere

= Les expressions faciales : sourcils froncés,
bouche fermée et serrée, rides sur le front, ...

= La tonalité de la voix : plus d'intensité et d’
énergie, voix plus élevée
= Les comportements, gestes, postures : poings

serrés, agitation des mains, redressement des
épaules, ...

= Les sensations corporelles : tonus musculaire,
sensation de chaleur, rythme cardiaque et
respiratoire, tension artérielle augmentée

P45
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Repérer les indices émotionnels - La joie

Les expressions faciales : sourire, « pattes
d'oie » a l'extérieur des yeux

La tonalité de la voix : plutdt haute

Les comportements, gestes, postures : gestes
vers les autres pour renforcer les liens et
partager, excitation

Les sensations corporelles : chaleur, détente
musculaire




Repérer les indices émotionnels — La peur

Les expressions Faciales : sourcils levés, visage
tendu, regard Fixe

La tonalité de la voix : voix chevrotante, énergie
basse, discours accéléré avec des hésitations

Les comportements, gestes, postures : paralysie

ponctuelle avant d'agir, le sang est dirigé vers les
muscles pour préparer la fuite, bras croiseés,
mouvements rapides et erratiques, ...

Les sensations corporelles : mains moites,
transpiration, changements respiratoires




Repérer les indices é@motionnels — La tristesse

Les expressions Faciales : regard vide, yeux perdus
dans le vague et tombants, bouche tirée vers le bas, ...

La tonalité de la voix : intensité basse, fréquence
ralentie, discours monotone, ...

Les comportements, gestes, postures : manque de
tonus, posture repliée sur soi, retrait, apathie, ...

Les sensations corporelles : boule dans la gorge,

diminution de la pression sanguine et de la
température corporelle (mains, etc)




Repérer les émotions : le scan corporel

WHEN WE FEEL EMOTIONS,
WHERE DO THEY HAPPEN?

[ | I ]
-15 -10 -5 0 5 10 15

Porter ['attention sur:

* Le rythme cardiaque
' * Les tensions musculaires
* Les douleurs
* Les sensations de chaud/froid
®
HAPPINESS: ANGER: FEAR: DISGUST: SADNESS: SURPRISE:
throughout the upper half of the upper half of the upper half of the the chest and the chest and
entire body body and the arms;  body, excluding  body and the arms  head; decreased head; decreased
also some activation  the arms; also activation in activation in
in the legs and feet = some activation the arms, legs, the legs
in the feet and feet

em
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Repérer les indices é@motionnels

DES CONSEQUENCES

omesigence emotiomese  YUALIA
selon les Drs Haag & Bellinghausen EMOTION INSTITUTE

4

Porter 'attention sur:

* les expressions faciales, la tonalité
de la voix

* les comportements et les gestes

e |ac NnancAac

* Le rythme cardiaque

* Les tensions musculaires

* Les douleurs

* Les sensations de chaud/froid
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Les intensités : petite, moyenne ou forte émotion ?

Culpabilité ‘
Honte‘

PeurI ‘ ‘ Intérét

Tristesse  Surprise

Espoir
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Les fFamilles et intensités des émotions

Contrariété/Frustration — Colére - Rage Colere Fierté Confiance -Fierté - Victorieux
Tolérance — Mépris - Reniement Mépris ‘ ' O
O Q Joie  sérénité - Joie - Extase

“ O Satisfaction Contentement — Satisfaction - Complétude
OOO Soulagement Allegement - Soulagement - Délivrance

Espoir Aspiration — Espoir - Foi

Exaltation Enthousiasme - Exaltation - Félicité

Ennui/ Ecoeurement — Dégoit - Aversion Degout

Inclinaison a — Envie - Obsession EnV|e ‘

Regret — Culpabilité — Remord/déchéance Culpablllte ‘

Géne - Honte - Anéantissement Honte.. )
Appréhension — Peur - Terreur Peur ‘ ‘

Intéret Curiosité - Intérét - Passion

Morosité - Tristesse - Chagrin ~ Tristesse Su rprise Distraction — Surprise - Stupéfaction
em
Igl?sl?ness
D'apres les travaux de Plutchik — 1980

school
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Pratiquer le diagnostic émotionnel

Et pour vous, dans votre contexte professionnel : qu'est-ce qui déclenche vos
émotions? comment se manifestent-elles?

Chaque sous-groupe échange sur différentes situations récentes vécues par
chacun

Situation Emotions ressenties Intensite des émotions Eléments déclencheurs

professionnelle
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ldentifier les emotions : les bénéfices

= Gérer son stress

= Repérer ou en sont ses interlocuteurs en termes d’'émotions : savoir par
exemple dans quel état d'esprit est notre ou nos interlocuteurs avant un
entretien, une réunion, une négociation

» Prendre conscience que chaque émotion a un cout énergeéetique et que les
émotions peuvent avoir un impact sur la performance durable

= Avoir un impact constructif sur le climat émotionnel des eéquipes en
identifiant les déclencheurs et les besoins sous-jacents
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2. Comprendre




Comprendre les émotions

C'est la capacité a donner du sens a l'émotion
Cette capacité repose sur 2 compétences:
= Apprécier Uintensité de l'émotion
= Anticiper les conséquences de ['émotion, %,
positives et négatives &

em
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Situation 4 — Anticiper les conséquences des émotions

Face a une émotion:

identifier les conséquences des émotions,
en fonction de leur intensité, pour moi et
‘. pour les autres




Les conséquences des émotions

Positives

Focalise l'énergie
Combativité, mise en action
Dépasser les obstacles

Tolérance, patience, tolérance
Ouverture et confiance
Envie de partager et célébrer

Fonction adaptative de

protection

Amene a recherche des
informations

Permet de revisiter des

certitudes et les risques

Déclenche de l'empathie
Ralentit le rythme pour
s'adapter, recharger les
batteries, revoir les objectifs

Négatives

Désapprobation sociale
Risque de rupture de la
relation

Manque d’analyse, faible
concentration, baisse de la pensée
productive

Prise de risque excessive

Focus attentionnel restreint
(vision tunnel), limitation des
options d’action

Frilosité, Fuite, sidération

Sentiment d’échec, apathie ou
résignation

Rumination, sentiment
d'impuissance, isolement social
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lyon
business
school




Revenons a vos situations ... quelles conséquences ?

Conséquences positives Conséquences négatives
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Comprendre les émotions : les bénéfices

= Cette étape cruciale permet d'avoir acces au sens de l'émotion et de
décoder son message

* En comprenant 'émotion, nous avons la direction a suivre pour nous
adapter a la situation et améliorer la qualité des relations

= Nommer les émotions dans leur intensité permet d'avoir une
communication authentique et impactante, qui résonne avec les
émotions présentes

 Comprendre l'utilité des émotions est un atout pour mieux appréhender

les situations du quotidien, pour mieux anticiper les impacts émotionnels
de nos décisions et actions
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Les 3 grandes étapes

Transforme les
emotions en

ressources pour le
bien-étre et la
performance

ldentifier

Identifie
les émotions et réalise
un check up
émotionnel

R E;GAU LE R

Comprend le message,
le sens de 'émotion
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La journée en synthese

Mieux se connaitre et mieux comprendre
mm) ['autre permet de s'adapter, d'interagir avec
bienveillance et de développer des synergies

Développer son intelligence émotionnelle
crée du bien-étre et de la performance
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e Comment a été cette 1€ journée pour moi ?
* Qu'est-ce que j'ai appréecié?
* Au fait, pourquoi suis-je la ? : quels sont mes objectifs

Le sas de de developpement ? Et qu'est-ce que je retiens de
I:I N de cette 'ournée au service de ces objectifs ?

journeée ‘ ’

Fatlgue o Dubitatif ve |
: F1er Fidre @ “nthousiaste
Perplexe | | Ouverte |
° // \\ lmpatlent o :
N y

A Serein.e

Stressé.e

A

Posttif. ve

~ Inspiré.e
& N Optimiste | e

p' |8 Détaché.e | em
Déebordé.e lyon
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MAKING
LEADERS




