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Catalogue réalisé par Impulsion Consulting ® Tous droits réservés
100%des méthodes et outils sont approuvés «EXILLANCE» ®

Bien choisir une formation n’est pas toujours chose facile. Désireux de vous faciliter la tâche, ce catalogue a été conçu à
l’image des form‘actions qu’il présente, de manière très opérationnelle. Réparties en cinq catégories identifiables par une
couleur spécifique, les formations présentées indiquent les objectifs, le public concerné et la durée. Elles peuvent être
choisies demanièreunitaireou êtreassemblées entreellespour réaliser un parcours personnalisé.

Ces formations ont pour caractéristiquesd’être :

INNOVANTES
Des vidéos de démonstration100% réalistes sont utilisées, afinde visualiser lespratiques àprivilégieret celles àéviter.

OPERATIONNELLES
Les contenus ont été élaborés par des praticiens du management sur la base de leurs expériences professionnelles. Ils  
reflètent lavraieviedu manager dans son quotidienprofessionnel.

INTERACTIVES
Lesparticipants sont acteurs. Leurs attentes individuelles sont recueillies et prises en compte. Ils sont sollicités tout au long  
de la formationque cesoit viades ateliers,des mises en pratique,des témoignages, des commentaires,...

LEGITIMES
Lescontenus sont enrichis deprincipes recueillis auprès demanagers en réussite.

ACTUELLES
Des mises à jour sont effectuées une à deux fois par an en fonction de l’actualité, des nouvelles études disponibles et des  
expériences vécues oupartagées.

EXCLUSIVES
Les techniquesmanagériales transmises font l’objetd’uncopyrightqui en garantit l’exclusivité.

DURABLES
Un livrable de formation électronique est remis au stagiaire afin de conserver une trace de son parcours. Un plan d’actions  
personnel estétabli par chaque participant lors de ladernièreheurede formation.

Si votre besoin est très spécifique, il est tout à fait possible de concevoir un contenu pédagogique sur mesure et adapté à
vos attentes. Dans tous les cas, une étude et un diagnostic préalables peuvent vous être proposés afin de vous permettre
d’affinervotre choixfinal.

Toutescesformationsfontl’objetd’unevalidationd’acquisetdonnent lieuàlaremised’uneattestationdestageindividuelle.

Il est aussi possible de compléter chacune d’entre elles par de l’accompagnement individuel qui permettra de réellement  
capitaliser sur les acquisinitiaux.

PREAMBULE

Nous vous souhaitons une bonne découverte 

http://www.impulsionconsulting.com/
http://impulsionconsulting.com


SOMMAIR E

Essentiel
Cette gamme est destinée aux nouveaux managers ou aux managers en poste désireux d’avoir une vision
synthétique des fondamentaux du management d’équipe avec l’envie de visiter ou revisiter l’essentiel des
techniques d’un encadrementefficace.
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Spécifique
Cette gamme permet de proposer des formations de spécialisation sur une thématique spécifique. Celles-
ci peuvent venir compléter une formation de la gamme «Essentiel» ou permettre de créer un parcours sur
mesure en associant certaines d’entreelles.
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Ludique
C’est la gamme de l’apprentissage par le jeu. Elle privilégie une forme d’animation ludique sans pour autant
négliger le fond. Elle est particulièrement bien adaptée aux structures désireuses de construire ou recons-
truire un espritd’équipe. L u
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Pratique
C’est la gamme absolue de l’opérationnalité. Elle est avant tout basée sur la pratique du management au
quotidien. Ellepeut venir compléter etconclureun parcours formationou même se substituer àdes formats
plus classiques. P
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Performance
C’est la gamme à connotation commerciale. Elle est avant tout destinée à aider les managers à développer  
les résultats et la performance d’un établissementcommercial.
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LES « +  » DE NOS  FORM’ AC TIONS

Cela signifie qu’elles bénéficient de contenus, de
méthodologies et de techniques basés sur l’équilibre
de l’exigence etde labienveillance autravail.
C’est cet équilibre dans les pratiques managériales
qui permettra des résultats régulièrement dépassés 
et des  relations durablementpréservées.

Acquisition
Pratiques et techniquestransmises

Satisfaction
Animation - Pédagogie -Supports

Action
Assistance dans la mise en oeuvre

Ellesne peuventêtreenseignées que par lesmembres du réseau professionnel Impulsion Consulting.

COMA : Conduite de réunion et d’entretien individuel • FMR : Fixation des objectifs • ICARE : Postures
managériales • PICTO: Affirmation de soi • RIRES : Entretien de reconnaissance • RX5 : Gestion du trac •
TRIPLEA :Conduite duchangement

Elles sont utilisées pour illustrer visuellement les pra-
tiques à éviter et celles à privilégier. Les séquences ont
été conçues par des professionnels du management et
de la formation et non pas par des comédiens profes-
sionnels. Elles ont été filmées en haute définition avec
un angledeprisedevueà180°etontétéréalisées sans
aucune coupure et sans aucuntexte récité.

Plusieurs outils d’évaluation sont disponibles online afinde
préparer les séances de form’actions et de permettre un
parcours d’inter-session, dont le simulateur de
managementTOP’M100.

1
Elles sont 100% approuvées 

EXILLANCE

2
Des mini-vidéos de 2 à 7 minutes 

100% réalistes

3
Les méthodes sont 100% exclusives

4
Une triple garantie réussite

5
Une plateforme digitale 

de Blended-learning
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Pour contacter les consultants certifiés, 
rendez-vous sur 

www.impulsionconsulting.com/consultants

U N E   R E E L L E   P R O X I M I TE



6

Des solutions 
d’accompagnement 

exclusivement dédiées 
aux dirigeants : 

coaching - training

Un service d’assistance 
par téléphone et par mail 
pour toutes les questions 

liées au management 
et aux relations humaines

100 % EXCLUSIVES

Les solutions d’impulsion



Programme
Identifier les rôles et missions essentiels d’unencadrant

• La capacité et la légitimité à fairefaire
• L’intérêt de faire grandir sonéquipe
• La fixation des objectifs avec la technique FMR ©
• La quête d’une posture managérialeefficiente

Connaître les principes d’une prise de fonctionréussie
• La difficultéd’unenomination au sein de son ancienne équipe
• Lesprincipauxpièges àéviter lors de laprisede fonction
• La loyauté et la solidaritémanagériales
• Lecalendrier et les actions àmener pour réussir ses 30 premiers jours

Savoir prendre desdécisions
•L’intérêtde ne pas tergiverser ou repousser toujours au lendemain
• Les critères à définir pour biendécider
• La grille de prise dedécisions

Adopter les bons styles demanagement
• L’adoptiond’un management différent en fonction despersonnes
• Lesquatregrands profils sur l’échellede maturitécollaborative
• Le choix d’un style au-delà de saprédominante
• Les postures managérialesICARE ©

Réussir à motiver sonéquipe
• La différence entre la satisfaction et lamotivation
• Les septéchelons de lamotivationau travail
• Lesactions àéviter etcelles àprivilégierpour mobiliser son équipe
• Lestroiséléments indispensablespournepasvoir sonéquipesombrer

Bien communiquer avec lesmots
• La définition de la communication : différence entre écoute et com-
préhension
• Les pièges physiologiques de communication : à l’oral, à l’écrit, en  
visuel
• Lespièges psychologiques decommunication :lecadrede référence,  
les inférences, lesraccourcis

Le management d’une équipe est aujourd’hui beaucoup plus une question
d’hommes que de techniques. C’est en changeant les comportements des ma-
nagers que les organisations amélioreront la performance de leurs équipes. Un
bon manager doit impliquer, mobiliser, motiver ses équipes en s’appuyant sur
une communication efficace. Il doit être capable de faire passer des messages
et des décisions avec cohérence, en fédérant des profils très variés auxquels il
doit s’adapter pour obtenir leurcollaboration.

Objectifs
•Acquérir les notionsessentielles  
d’un management efficace
•Réussir à adopter uncomportement  
de cadre dès sa prise de fonction
•Développer des techniques decom-
munication managérialepertinentes
•Savoir s’affirmer, mobiliser etanimer  
son équipe

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Public concerné  
Managers opérationnels, chefs  
d’équipe, cadres de proximitéet
cadres intermédiaires,nouveaux
managers

Prérequis
Aucun

Durée
3 jours(21h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Essentiel
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L’ESSENTIEL DU MANAGEMENT
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Bien communiquer avec les mots -suite
• Le questionnement professionnel du manager : questions ouvertes,  
fermées, qualificatives etalternatives
• Les Top principes essentiels d’un boncommunicant

Bien communiquer avec lesgestes
• L’Importancede la communication au-delà desparoles
• Les5 indicesde communicationnon verbale :l’image, le regard, la  
manièrededire les choses, lavoixet lagestuelle

Parvenir às’affirmer
• Les3 comportements àéviter absolument faceauxautres
• Le comportement affirmé face à ses collaborateurs et à sahiérarchie
• Latechniquebienveillantepour recadrerou exprimerun désaccord

Mettre en place son système d’animationmanagérial
• L’animationde l’équipe auquotidien
• Les briefings, réunions, entretiens individuels ettutorats
• L’entretiendedélégation

Réussir à gérer les situations difficiles et lesconflits
• Les stratégies de gestion des situationstendues
• Les modes de traitementsadéquats
• Lacapacitéàgérer les situations difficilesau sein de l’équipe



9

Programme
Maitriser l’essentiel d’un managementefficace

• Etre capable de fairefaire
• Avoir lemêmeniveaud’exigencepour soi et lesautres
• Développer des comportements professionnels demanager
• Réussir sa prisede fonctionetcellede ses collaborateurs
• Savoir fixer des objectifs : techniqueFMR ©
• Adopter des postures managériales pertinentes : techniqueICARE ©
• Savoir prendre desdécisions

Bien communiquer avec lesautres
• Identifier les différents pièges decommunication
• Communiquer avecprécision etauthenticité,que cesoit en verbal ou  
en nonverbal
• Apprivoiser son trac lors de ses prises deparoleen public :technique  
RX5
• Construire un message clair etstructuré

Organiser son service et résoudre lesproblèmes
• Etablir undiagnostic des activités à l’aide d’un TRT
• Identifier les compétences et lapolyvalencede son équipe à l’aide  
d’unTCA
• Prendre du recul et afficher unprévisionnel
• Savoir identifier les causes des problèmes et les solutions pour les  
résoudre

Animer et faire vivre sonéquipe
• Connaître l’échelle et les leviers demotivation
• Savoir faire un entretien de reconnaissance: technique RIRES ©
• Etablir son système d’animationmanagériale
• Utiliser la délégation de manièreopportune
• Animer ses réunions avec efficacité : techniqueCOMA ©
• Dérouler un entretien individuel avecaisance

S’affirmer dans son rôle et gérer les situationstendues
• Eviter les comportements inappropriés d’accommodation, d’agressi-
vité ou demanipulation
• Développer un comportement de leaderrespecté et respectable

On ne naît pas manager, on ledevient.C’estpour cetteraison qu’unparcours de
manager permet de développer la compétence et la performance managériales
dans une logique constructive et progressive. Un processus par palier repré-
sente aujourd’hui l’une des meilleures formules pour capitaliser sur les acquis,
les développer de manière solide et les maintenir dansle temps.

Objectifs
•Acquérir ou redécouvrir les notions  
clés d’un managementefficace
•Développer les comportements et  
les techniques absolument incontour-
nables pour réussir à bien manager au  
quotidien
•Se préparer réellement etconcrè-
tement à l’appui d’un plan d’action  
personnel

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience
•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
8 jours(56h00)

Nombredeparticipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Essentiel
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PARCOURS MANAGERIAL 
OPTIMUM
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S’affirmer dans son rôle et gérer les situations tendues -suite
• Savoir critiquer sans reproche : techniquePICTO ©
• Traiter les situations conflictuelles sans leséluder
• Disposer deplusieurs stratégiesde résolution des conflits

Conduire les changements et mener les plansd’action
• Connaître les étapes indispensables auchangement
• Réussir à gérer les différentesrésistances
• Conduireun processus en 3 étapes :méthode TRIPLEA ©
• Concevoir et conduire un pland’action

Gérer son temps et son organisation demanager
• Connaître les 10 grands principes d’unebonne gestion du temps
• Définir ses priorités, différencier l’urgent del’important
• Optimiser l’usagede l’agendaetde la listede taches
• Résister à lapression des mails etdu téléphone
• Se protéger etne pas céderauxactivitéschronophages

S’entraîner et se préparer à la mise enoeuvre
• Ecrire son plan d’actionpersonnel
• Réfléchirauxpièges etdifficultésdemise en oeuvre
• Simulerdes situations diverses du futur quotidien
• Préparer son courrierd’engagement

E s
se

n
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Programme
Introduction
Vidéo :les 7 erreurs dumanagement

Connaître lesprincipesd’uneprisedefonctionréussie
• Ladifficultéd’unenominationau sein de son ancienne équipe
• Lesprincipauxpièges àéviter lors de laprisede fonction
• La loyauté et la solidaritémanagériales
• Lecalendrier et les actions àmener pour réussir ses 30 premiers jours

Vidéos :prisede fonction improvisée+ prisede fonctionpréparée

Adopter lesbons stylesdemanagement
• L’adoption d’un management différent en fonction despersonnes
• Lesquatregrands profils sur l’échellede maturitécollaborative
• Lechoixd’unstyleau-delàde sa prédominantenaturelle
• Les postures managérialesICARE ©

Vidéos:styledemanagementIMPOSANT+styledemanagementCONVAIN-
CANT + styledemanagement ASSOCIANT + styledemanagement RESPON-
SABILISANT

Erreursdestyledemanagement:IMPOSANTaulieudeRESPONSABILISANT  
et RESPONSABILISANT au lieud’IMPOSANT

Communiquer efficacementen ouvrantetstructurantsesentretiens
• La différence entre un entretien et uneconversation
• Les différents types dequestion
• Débuter en entretien avec la techniqueCOMA ©

Vidéos : entretien non structuré avec des questions fermées + entretien  
structuré avec des questionsouvertes

Développerson assertivitéetsonleadership
• Les3 comportements àabsolumentéviter faceauxautres
• Le comportement affirmé face à ses collaborateurs et à sahiérarchie
• LatechniquePICTO© pour recadrerou exprimerun désaccord

Vidéos : comportement de fuite + comportement d’attaque + comporte-
ment demanipulation

Comportement affirmé dans une situation facile  

Comportement affirmé dans une situationdifficile

L’apprentissage des techniques de management est difficile. C’est pour cette
raison que pouvoir comparer en détail, image par image, les pratiques à éviter
et celles à privilégier est primordial pour réussir à adopter de nouveaux com-
portements. Grâce à des vidéos de management réalisées sans coupure, sans
montage, sans recours à un texte et filmées à 180 degrés avec des profession-
nels du management et non pas des acteurs professionnels, cette formation est
ultra-opérationnelle ethyper-visuelle.

Objectifs
•Réussir sa prise de fonction et facili-
ter celle de sescollaborateurs
•Acquérir les notionsessentielles  
d’un management efficace
•Développer des techniques decom-
munication pertinentes
•Savoir s’affirmer et faire preuvede  
leadership face à sonéquipe
•Conduire efficacement unentretien  
de reconnaissance

Modalitésd’animation
Alternance
•d’exposés théoriques
•de visionnages de vidéos de bonnes  
et de mauvaisespratiques
•de questionnement, débriefinget  
commentaires

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombredeparticipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Essentiel
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AU CŒUR DU MANAGEMENT 
PAR L’IMAGE
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Professionnaliser sa manière de donner de lareconnaissance
• Pourquoi la reconnaissance est-elle aussi importante?
• Les pièges àéviter
• La technique de reconnaissanceRIRES ©

Vidéos : entretien de reconnaissance raté + entretien de reconnaissance  
réussi

E s
se

n
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el
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Programme
Réussir à motiver sescollaborateurs

• La différence entre la satisfaction et lamotivation
• Les7 degrés de l’échelledemotivationau travail
• Lesprincipaux facteursde motivationetdedémotivationde l’équipe
• Les3 éléments indispensables pour avoir une équipe qui ne renonce  
jamais
• Savoir donner de lareconnaissanceavec laméthode RIRES ©

Mettre en place son système d’animationmanagériale
• Le briefingrapide
• La réuniond’équipe
• L’entretienindividuel
• Letutorat
• Ladélégation

Connaître les éléments essentiels d’une réunionefficace
• L’objectifet leséquencement
• Le lancement avec la techniqueCOMA ©
• L’usagepertinent desdiaporamas
• L’animationet la conclusion qui poussentà l’action

Connaître les fondements d’un entretienefficace
• La différence entre un entretien et unediscussion
• Les divers typesd’entretien
• Un exercice d’écoute avanttout
• Une occasion de faire preuve decourage

Situations particulièrestraitées
• Recevoir un collaborateurdémotivépar ses résultats afinde le  
remettre enselle
• Recevoir un collaborateurpour réagir àune fautecommise lematin
• Recevoir une collaboratrice pour la féliciter de sontravail particulière-
ment réussi

Faire vivre son équipe, voilà l’un des rôles essentiels du manager. Tâche au de-
meurant délicate tant les sources de démotivation sont nombreuses. En réalité,
l’enjeu réside dans l’impératif de maintenir son équipe au meilleur de sa moti-
vation, de lui insuffler ce supplément d’âme qui va lui permettre de donner le
meilleur d’elle-même au service des objectifs fixés. Un projet ambitieux mais
réaliste lorsque l’onmaîtrise un certain nombre derègles.

Objectifs
•Connaître les leviers demotivation  
de ses collaborateurs
•Réussir à mettre en œuvre un  
système d’animationmanagériale  
pertinent
•Savoir animer une réunionmoti-
vante
•Maîtriser la conduited’entretiens  
individuels porteurs de sens et de  
progrès

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombredeparticipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
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ANIMER ET MOTIVER 
SON EQUIPE
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Programme
Maîtriser les enjeux de lacommunication

• La définition de lacommunication
• Comprendre et se fairecomprendre
• Le processus de lacommunication

Connaître les pièges decommunication
• La définition de la communication : de l’écoute à lacompréhension
• Les pièges physiologiques de communication : à l’oral, à l’écrit, en  
visuel
• Lespièges psychologiques decommunication :lecadrede référence,  
les inférences, lesraccourcis

Bien communiquer avec lesmots
• Le questionnement professionnel du manager : questions ouvertes,  
fermées, qualificatives etalternatives
• Les techniques essentielles : prise de notes, questionnement, qualifi-
cation, reformulationetmixagedes modes decommunication
• Les Top principes essentiels d’un boncommunicant

Bien communiquer avec lesgestes
• Le poids de la communication au-delà desparoles
• Les indices significatifs de communication non verbale : l’image, le  
regard, lamanièrede dire les choses, lavoix, lagestuelleet leposition-
nement dans l’espace
• L’adaptationà son interlocuteur pour être leplus en phase possible

Dans un monde ultra-connecté où le mot communication a perdu beaucoup
de sa substance, les constats sont sans appel. Nous communiquons réellement
de moins en moins et de moins en moins bien. Il est donc essentiel de remettre
la communication interpersonnelle au centre de nos préoccupations. Se faire
comprendre etcomprendre lesautres, telest l’enjeu.Et comme lesmots n’expri-
ment qu’unepetitepartiede ceque nous ressentons vraiment, il sera incontour-
nable d’étudier les messages non verbaux que nos interlocuteurs transmettent
etque nous transmettonsnous-mêmes.

Objectifs
•Savoir déjouer les principauxpièges  
de communication
•Réussir à maîtriser les techniquesde  
communication efficientes
•Déceler les signes non verbaux chez  
ses interlocuteurs
•Parvenir à contrôler subtilementses  
réactions face auxautres

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux
managers ou tout public souhaitant
améliorer sacommunication

Prérequis
Aucun

Durée
1 jour(7h00)

Nombredeparticipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique
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BIEN COMMUNIQUER 
AVEC LES MOTS ET 
AVEC LES GESTES
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Programme
Connaître le contexte particulier lié à l’entretien professionnel

• Les règles essentielles àconnaître
• Un scénarioà4 gagnants :lesalarié, lemanager, l’employeur  
et leclient

Savoir préparerles différents entretiens 
• Entretiens d’évaluation, périodique, de reconnaissance, de recadrage
• L’avenir et les besoins del’entreprise
• Faciliter la préparation du salarié (supportfourni)
• Se préparer (supportfourni)

Savoir les conduire, les animer et les conclure
• Un lancement structuré avec la techniqueCOMA ©
• La technique RIRES © pour donner de la reconnaissance
• La technique PICTO © pour exprimer une insatisfaction
• Les questions adaptées, la qualification et lareformulation
• Le cadre deréférence
• Laprisedenote sur leguide d’entretien(support fourni)

Savoir choisir et mettre enoeuvre
• Les différents choix et les orientationspossibles
• L’adéquation ounon des souhaits du salarié avec les besoins de  
l’entreprise
• Lesactions àconduireet leurmise en oeuvre
• La rédaction et la signature du compte-rendu (supportfourni)

Supportsfournis
• Une fiche de préparation pourle salarié
• Une fichedepréparationpour lemanager conduisant l’entretien
• Une fiche de conduited’entretien
• Une fiche de compterendu

Au-delà de son caractère désormais obligatoire, l’entretien professionnel est un
acte essentiel de communication et de management. Se déroulant au moins une
fois tous les deux ans, il va être déterminant pour l’avenir du salarié mais aussi
pour celui de l’entreprise. Mais il n’est pas le seul entretien à conduire :
évaluation annuelle, expression d’une satisfaction ou d’une insatisfaction,... Il
n’y aura donc aucune place pour l’improvisation lors de ces différents moments
forts de la vie professionnelle. Méthode, préparation, capacités à questionner,
comprendre, formaliser seront les éléments indispensables pourréussir.

Objectifs
•Profiter d’un contexte obligatoire  
pour créer desopportunités
•Savoir se préparer et savoirinviter  
son salarié à lefaire
•Conduire un entretien structurésur  
des basesétablies
•Développer un questionnementet  
une écouteefficaces
•Aider le salarié à écrire son histoire  
professionnelle
•Réussir à formaliser uncompte-
rendu fidèle à laréalité

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience
•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Toutpublicayantàréaliserdes 
entretiensprofessionnels

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

CONDUIRE EFFICACEMENT 
LES ENTRETIENS 
PROFESSIONNELS
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Programme
Connaître les grandes étapes duchangement

• Lesprincipales raisons de lanécessitédechanger
• La difficulté de modifier seshabitudes
• Passer d’unesituation initialeàune situationcible
• Les 3 étapes fondamentales : doute, déclic etaction

Savoir manager l’équipe pendant leprocessus
• Les 4profils de collaborateurs face au changement
• L’investissement le mieux approprié dumanager
• Les postures managériales adéquates àadopter

Maîtriser les techniques de gestion duchangement
• Les différentes étapes d’action dumanager
• La technique du Triple A © : adhésion, appropriationet adaptation

Réussir à agir efficacement tout au long duprocessus
• Le piège du retour enarrière
• La technique RIRES © pour reconnaître lesefforts et succès
• Le dispositif global pour accompagnerl’adaptation

Situations particulièrestraitées
• Animation d’une réunion de présentation duchangement
• Réception d’un collaborateur remettant en cause leprojet
• Rencontre d’un membre de l’équipe commençant àréussir

Tout manager a, un jour ou l’autre, à conduire un processus au sein de son
unité. Pour résoudre un problème, obéir à une nouvelle contrainte réglemen-
taire ou tout simplement gagner en efficacité, l’encadrant va devoir gérer la
transition permettant à son équipe de passer progressivement d’une situation
initiale à une situation cible. Ce contexte spécifique va donc l’obliger à faire
preuve de techniques et comportements particuliers s’il veut réussir cettephase
d’adaptation

Objectifs
•Comprendre pourquoi changerest  
difficile
•Connaître les grandes étapesdu  
processus duchangement
•Réussir à manager chacun de ses  
collaborateurs avec efficacité lorsde  
cette transition
•Adopter des techniques et descom-
portements opérationnels pertinents

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience
•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombredeparticipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

IMPULSER ET MANAGER 
LE CHANGEMENT
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Programme
Identifier les rôles et missions essentiels d’undirigeant

• La légitimité à fairefaire
• La capacité à bien s’entourer en recrutantefficacement
• Ledegréd’exigencevis-à-vis des autres etde soi même
• Lavision et la fixationdes objectifsavec latechniqueF.M.R.©
• Les compétences et comportementsclés

Savoir prendre desdécisions
• L’intérêtde ne plusni tergiverser ni procrastiner
• Lescritèresàdéfinirpourprendredesdécisionsraisonnéesetassumées
• La grille de prise dedécisions

Adopter les bons styles demanagement
• L’adoptiond’un management différent en fonction despersonnes
• Lesquatregrands profils sur l’échelle dematuritécollaborative
• Le choix d’un style au-delà de sa prédominante
• Les styles de managementI.C.A.R.E©

Réussir àmotiver
• La différence entre la satisfaction et lamotivation
• Les septéchelons de lamotivationau travail
• Lesactions àéviter etcelles àprivilégierpour mobiliser son équipe
• Lestroiséléments indispensablespournepasvoir sonéquipesombrer

Bien communiquer avec les mots et lesgestes
• La définition de la communication : différence entre écoute et com-
préhension
• Les pièges physiologiques etpsychologiques
• Le questionnement professionnel dumanager
• Les Top principes essentiels d’un boncommunicant

Savoir faire preuve deleadership
• Les 3comportements à proscrire face aux autres
• Le comportement affirmé face à ses collaborateurs et à sahiérarchie

Savoir mettre en place un système d’animation managériale etdéléguer
• L’animationde l’équipe auquotidien
• Les briefings, réunions, entretiens individuels ettutorats
• L’entretien dedélégation

Diriger une entreprise est une mission chaque jour plus complexe. Assurer à la
fois le développement, la bonne gestion de son organisation et le management
de ses collaborateurs nécessite de nombreux talents. Un des moyens les plus
efficaces d’y parvenir pour un dirigeant est de réussir à conduire l’ensemble de
ses collaborateurs à la meilleure performance possible, ce qui passe nécessaire-
ment par des techniques et des comportementsindispensables.

Objectifs
•Acquérir les notionsessentielles  
d’un management efficace
•Réussir à déciderefficacement,  
s’habituer àdéléguer
•Développer des techniques decom-
munication managérialepertinentes
•Savoir s’affirmer, mobiliser etanimer  
son équipe

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Dirigeants de PMEet de TPE

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

MANAGER EN TANT 
QUE DIRIGEANT
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Programme
Réussir à gérer sontrac

• La techniqueRX5 ©
• Lesgrands principesd’uneprisedeparolequi démarrebien

Savoir prononcer un discoursécrit
• Les techniques deponctuation
• La lecture en troistemps
• La gestion du pupitre et dumicro

Etre capable d’élaborer un discoursclair
• Les trois modes possibles de structurationd’unepensée
• L’utilisationefficace des fiches
• Les parasites del’orateur

Réussir à improviser
• Vraie et fausseimprovisation
• Les réflexes pour rebondir avecnaturel
• L’équilibremagique : souffle, stabilité, conviction etfluidité

Bien communiquer avec lesgestes
• L’importancede la communication par-delà lesparoles
• Les5 indicesde communicationnon verbale :l’image, le regard, la  
manièrededire les choses, lavoixet lagestuelle

Animer efficacement lesréunions
• Lobjectif et leséquencement
• Le lancement grâce à la techniqueCOMA ©
• L‘animationpertinente mixant prise de paroleet écoute

Prendre laparoleen publicestun instantparticulierpour lemanager.Emotions,
trac, trous de mémoire, bafouillements, sont autant de facteurs qui risquent de
le paralyser et de l’empêcher de donner le meilleur de lui-même. Connaître les
trucs et astuces des bons orateurs, journalistes, acteurs, hommes politiques est
un atout indéniable au moment de se lancer. Que ce soit lors d’une réunion
structurée, d’une allocution improvisée ou d’un discours particulier, l’image
donnée par le manager sera plus ou moins bonne suivant les techniques aux-
quelles ilaura recours. Attention danger!

Objectifs
•Savoir apprivoiser sontrac
•Mettre son corps au service de son  
langage
•Elaborer unmessage synthétique et  
cohérent
•Prononcer ses discours et ses allocu-

tions avecaisance
•S’approprier les principes de l’impro-
visation

•Optimiser sa conduite deréunion

Modalitésd’animation
Alternance:
• d’exposésthéoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe eten individuel avec restitution
•dedébats,de témoignages,de par-
tagesd’expérience
• d’ateliers desimulation
•devisionnage devidéosdemanage-
ment

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers ou tout public ayant à prendre
laparole faceauxautres

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombredeparticipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

PRENDRE LA PAROLE 
EN PUBLIC
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Programme
Devenir encadrant : une étape clé dans la vieprofessionnelle

• Cequi vachanger etcequi ne vapas changer
• Lesnouveaux attendus liésà lanouvelle fonction
• L'intégrationdans la pyramide dumanagement

Passer de collègue àresponsable
• La préparation de sonarrivée
• Leserreurs àne pas commettre le jour J
• Le choix du tutoiement oudu vouvoiement

Réussir ses 100 premiersjours
• Prendre les bonnes premièresdécisions
• Le diagnostic dedémarrage

Adopter les bonnes posturesmanagériales
• L‘adoptiond’unmanagementadaptéàchaquemembrede son  
équipe
• Lesquatregrands profils sur l’échelle dematuritécollaborative
• Le choix d’un style au-delà de saprédominante
• Les styles de managementICARE ©

Mettre en place son système d’animationmanagériale
• Les modalités et fréquence de rencontre descollaborateurs
• La feuille de route et le suivi desobjectifs
• Le développement des compétences del’équipe

Prendre les bons réflexes decommunication
• Savoir poser les bonnesquestions
• Adopter les bonnes posturesphysiques
• Gérer sa gestuelle demanager

Adopter un comportement deleader
• Ne pas tomber dans l’accommodation,ne pas prendre lagrosse tête,  
nepas manœuvrer avecses anciens collèguesamis
• Etre fermesur le fondetdoux sur la forme
• Savoir mêler exigence etreconnaissance

Manager une équipe est un acte difficile. C’est la raison pour laquelle la prise
de fonction doit être la plus efficace possible. Ceci est encore plus vrai lorsque
l’encadrant doit, du jour au lendemain, manager ses anciens collègues. Prendre
ses marques le plus vite possible, marquer son territoire et mettre sa touche
personnelle sont des actions absolument essentielles pour le nouveau promu
ou nommé. Comme dans d’autresdomaines bien connus, les 100 premiers jours
seront déterminants.

Objectifs
•Savoir préparer sa prise defonction  
dès sa nominationconnue

•Réussir sa prise de poste le jour J
•Franchir le cap avec autant de dou-
ceur que defermeté
•Savoir manager ses anciens collè-

gues
•Organiser l’animation de sanouvelle  
équipe

•Prendre sa place deleader

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Tout encadrant ou futur encadrant
devant prendre de nouvelles fonc-
tions

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

PRENDRE SON COSTUME 
DE MANAGER
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Situations particulièrestraitées
• Prise de parole devant l’équipe le jourJ
• Gestion d’uncollaborateur se disantplus compétentque vous techni-
quement
• Gestion d’uncollaborateur jalouxqui avaitpostulé pour ceposte
• Gestion d’unanciencollèguequi trouveque vous avezchangé par  
rapport àavant

Sp
 éc

if
iq

u
e
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Programme
Déciderde l’intérêt d’organiser uneréunion

• Lescoûts et la fatigueengendrés par une réunion en salle
• Les moyensalternatifs

Connaître les différents types et formats deréunion
• Les réunions habituelles : briefing, réunionsd’équipe
• Les réunions occasionnelles : réunion de lancement,de projet, de  
bilan, de résolution deproblème
• Les réunions de type formation :réunion de progrès, de développe-
ment descompétences

Bien définirl’objectif
• La nécessité de définir obligatoirement unobjectif
• La technique pour bien leformaliser

Préparer efficacement sesréunions
• L’établissement d’un séquencementprévisionnel
• La configuration de la salle deréunion
• Laprise en comptedu biorythme pour choisir les bons horaires
• Le document deconvocation
• Lacheck listepréparatoirepour êtrecertaindene rien oublier

Bien communiquer avec lesmots
• La définition de la communication : différence entre écoute et com-
préhension
• Les pièges physiologiques de communication : à l’oral, à l’écrit, en  
visuel
• Lespièges psychologiques decommunication :lecadrede référence,  
les inférences, lesraccourcis
• Le questionnement du groupe : questions ouvertes, fermées, qualifi-
catives etalternatives
• Les Top principes essentiels d’un boncommunicant

Bien communiquer avec lesgestes
• L’importancede lacommunicationau-delàdu choixdes mots
• Les5 indicesde communicationnon verbale :l’image, le regard, la  
manièrededire les choses, lavoixet lagestuelle

Même si cela peut sembler facile quand on regarde un bon animateur faire,
réussir à bien animer une réunion est une vraie performance. La preuve en est
que beaucoup trop de collaborateurs témoignent s’ennuyer en réunion, en pro-
fiterpour faireautre chose voire même s’endormir.Pour fairepartiede ces bons
animateurs, il sera donc nécessaire de travailler plusieurs formes de talents :
l’anticipation et la planification, la formalisation, le questionnement, la gestion
des prises de parole et des différentes personnalités, le respect du timing…et
tout cela ne s’inventepas.

Objectifs
•Acquérir les notions essentielles  
d’une animation de réunionperfor-
mante
•Réussir à lancer, dérouleret  
conclure ses interventions

•Savoir bien préparer enamont
•Développer des techniques decom-
munication pertinentes
•Savoir gérer les comportementset  
les réactions d’ungroupe

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Tout encadrant en situation dedevoir  
animer desréunions

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

PREPARER, CONDUIRE 
ET ANIMER UNE REUNION
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Animer judicieusement
• Les 4grands profils d’animateur : la girouette, le rouleau compres-
seur, le spectateur etl’efficace
• Le lancement réussi via la technique duCOMA ©
• Les techniques fondamentales d’une animationréussie
• L’usagedes diaporamas : présentation judicieuse de textes et de  
chiffres

Etre capable de gérer legroupe
• Les 5grands profils de participants : le romancier, le bavard, le  
réservé, l’interrupteur etl’efficace
• Les techniquesde reprisedeparoleetde reprisedecontrôle
• Lagestiondes retards,du bruit etde lacontradiction

Savoirconclure
• Un vrai temps pour définir les actions àconduireet les suites àdon-
ner
• Le compte-rendu : un support de sortie qui préparela prochaine  
entrée

Sp
 éc

if
iq

u
e



23

Programme
Connaître les différents types deconflits

• La différence entre un conflit et undésaccord
• Lesconflits d’idées,devaleurs,depersonnes etd’intérêts

Adopter un managementpréventif
• Les facteurs déclencheurs deconflits
• Lesactions du manager empêchant lanaissance du conflit

Identifier les stratégies possibles face auconflit
• La pyramide de l’escalade : divergences, tensions,blocages
• Les 5 grandes optionspossibles
• La question de l’interventionsystématique

Mettre en oeuvre les clés de larésolution
• La pyramide de la résolution : comprendre, rester calme et direles  
choses
• L’écoutemaitrisée et le questionnementpertinent
• Lacapacitéà s’extraire de son cadrede référenceetà faire se rappro-
cher l’autre dusien
• La recherche d’une compréhensionmutuelle

Adopter une communication au service de larégulation
• Latechniquedes 3 V :visuel, vocal etverbal
• Les grands principes de communication nonverbale

S’affirmer avec tact et fermeté
• LatechniquePICTO© pour recadrerou exprimerun désaccord
• La gestion de sesémotions

Les situations tendues avec leurs collaborateurs ou avec leur hiérarchie sont
rarement la tasse de thé des managers et pourtant il est bien nécessaire de
savoir gérer ce genre de choses. L’idéalest bien évidemment de chercher à faire
en sorte que les conflits n’arrivent jamais grâce à un management très perfor-
mant. Mais lorsque le conflit survient, le manager doit être prêt et savoir, aussi
bien en terme de tactique qu’en terme de comportement, comment il doit s’y
prendre.

Objectifs
•Connaître les principaux typesde  
conflits et leursorigines
•Etre en mesure de développerun  
management préventif
•Adopter une communicationmana-
gériale efficace
•Savoir choisir une stratégie pour  
sortir de la confrontation parle haut
•Réussir à faire preuve de courageet  
d’affirmation

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Tout encadrant souhaitant dévelop-
per sa capacité à gérer des situations
tendues.

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

REUSSIR A GERER 
LES SITUATIONS DIFFICILES 

ET LES CONFLITS
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Programme
Connaître les rôles et missions essentiels d’unencadrant

• La capacité à fairefaire
• L’intérêtde faire grandir sonéquipe
• La fixation des objectifs avec la technique FMR ©
• La quête d’une posture managérialeéquilibrée

Adopter les bons styles demanagement
• L'adoptiond’un management différencié en fonction despersonnes
• Lesquatregrands profils sur l’échelle dematuritécollaborative
• Lechoixd’unstylequi vaau-delàde sa prédominante
• Les postures managérialesICARE ©

Bien communiquer avec lesmots
• La définition de la communication : différence entre écoute et com-
préhension
• Lespiègesphysiologiquesdecommunication:àl’oral,àl’écrit,envisuel
• Lespièges psychologiques decommunication :lecadrede référence,  
les inférences, lesraccourcis
• Le questionnement professionnel du manager : questions ouvertes,  
fermées, qualificatives etalternatives
• Les Top principes essentiels d’un boncommunicant

Bien communiquer avec lesgestes
• L’importancede la communication au-delà desparoles
• Les5 indicesde communicationnon verbale :l’image, le regard, la  
manière de dire les choses, la voixet la gestuelle

Identifier les principaux comportements àéviter
• La fuite etl’accommodation
• L’attaqueet l’agressivité
• La manipulation et lelouvoiement

Réussir à exprimer sonassertivité
• La signification et le comportementrequis
• Lespiègesàdéjoueretlesastucesdecommunicationdumanager  
affirmé
• LatechniquePICTO© pour recadrerou exprimerun désaccord
• La gestion de sesémotions

Une des difficultés principales des managers en poste est d’avoir un manage-
mentéquilibré.Faceà son équipeetà sa hiérarchie,un manager a besoin d’être
compréhensif sans être trop accommodant, d’être ferme sans être agressif,
d’être un bon négociateur sans être manipulateur. Compte tenu des multiples
situations rencontrées dans son quotidien, il a besoin de points de repère com-
portementaux et de techniques simples, faciles à mettre en œuvre. Ceci lui per-
mettra de se positionner comme unvrai leader, respectueux et respecté.

Objectifs
•Connaître les principes essentiels  
d’un comportementassertif
•Réussir à développer unleadership  
naturel
•Savoir adopter un style ferme sur le  
fond mais doux surla forme
•Oser recadrer sescollaborateurs  
avec efficacité
•Réussir à dire ce qu’il estnécessaire  
de dire à sahiérarchie

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Tout encadrant désireux de se posi-
tionner et d’endosser son costume
de manager, de développer son lea-
dership et son affirmation desoi.

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

S’AFFIRMER FACE A 
SES COLLABORATEURS 

ET A SA HIERARCHIE
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La course après le temps est devenue aujourd’hui un lieu commun dans le
monde du management et plus globalement dans celui du travail en général.
Mais dans ce rythme effréné,muni de multiples outils technologiques, lemana-
ger ne doit jamais perdre de vue que la gestion du temps est avant tout une
affaire de comportement et de bon sens. Lever le nez du guidon, identifier où
se situe réellement sa valeur ajoutée, adopter une bonne discipline entre son
agenda et sa listede tâches, penser un peu plus souvent à soi et savoir direnon,
bien investir plutôt que dépenser inutilement. Avec quelques décisions simples
et faciles à mettreen œuvre, la vie au bureau ne sera plus la même.

Programme
Réussir à gérer sespriorités

• Savoir identifier sesactions à réelle valeur ajoutée
• Distinguer l’urgence del’importance
• Etre lucide sur ses principauxobjectifs

Savoir dire non auxchronophages
• Ne pas subir les sollicitationsdes autres
• Etablir des codes etdes signes clairsdedisponibilité
• Développer un comportement assertif face auxvoleurs  

de temps

Adopter une gestion structurée de sonagenda
• Les rendez-vous avec lesautresetceuxavecsoi-même
• La capacité à arbitrer quandnécessaire
• La gestion des tâches, projets etmissions
• Les micro-tâches duquotidien

Adopter les styles de management opportuns pour gagner dutemps
• La nécessité de manager différemment chaquecollaborateur
• Savoir déléguerefficacement

Bien communiquer pour optimiser les contacts avec lesautres
• La définition de la communication : différence entre écoute et com-
préhension
• Les pièges physiologiques de communication : à l’oral, à l’écrit, en  
visuel
• Lespièges psychologiques decommunication :lecadrede référence,  
les inférences, lesraccourcis
• Le questionnement : questions ouvertes, fermées, qualificatives et  
alternatives
• Les Top principes essentiels d’un boncommunicant

Etablir un système d’animation managérialepertinent
• Choisir ses types et fréquences de rencontres avecses collaborateurs
• Investir etnon perdredu temps en faceà face
• Conduire des réunionsperformantes

Objectifs
•Acquérir les notionsessentielles  
d’une bonne organisation
•Réussir à gérer ses priorités,diffé-
rencier l’urgence del’importance
•Savoir trier, classer, planifier, délé-
guer etanticiper
•Mieuxcommuniquer et mieux  
manager pour gagner du temps
•Organiser ses tâches, sesrendez-
vous et la lecture de sesmails

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Tout encadrant désireux de mieux  
gérer son temps

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

GERER SON TEMPS 
ET SON ORGANISATION 

DE MANAGER
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Bien se connaître pour être plusefficace
• Savoir identifier ses périodes optimales d’efficacité personnelle dans  
lajournée
• Bien se conditionner laveillepour mieuxdémarrer le lendemain
• Refuser laprocrastination
• Optimiser letemps passé dans lesmoyens de transport

Ne pas être esclave de ses mails et de sontéléphone
• Définir des règles simples et s’ytenir
• Habituer ses collaborateurs à respecter ses propres zones protégées
• Eduquer son équipe à rédiger les titresde mail de manièreexplicite
• Mettre son téléphoneà son serviceetnon l’inverse

Sp
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Une des situations les plus difficiles en matière de management est
celle où l’on se trouve dans la position de devoir manager une équipe
qui n’est pas la sienne. Et cela arrive plus souvent qu’on ne l’imagine :
lorsque l’on est chef projet, lorsque l’on prend des responsabilités
transversales, lorsque l’on se voit confier un rôle fonctionnel ou tout
simplement lorsque l’on doit remplacer quelques temps un manager
sans en avoir le statut. Comment agir au mieux ? Quelles erreurs
éviter ? Quelles bonnes attitudes adopter ? Comment gérer les
personnalités les plus difficiles ? Autant de questions légitimes qui
nécessitent des réponses permettant de réussir quel que soit le
contexte.

Programme
Savoir accepter son rôle auprès du commanditaire

• L’acceptation sans réserve
• L’acceptation sous conditions
• Le refus

Savoir identifier les différences entre management fonctionnel et 
management hiérarchique

• La différence entre responsabilité et statut
• Les erreurs à éviter et les pratiques à privilégier

Appréhender les fondamentaux du management
• La finalité du management
• La fixation des objectifs et des délais
• La maturités collaboratives et les 4 postures managériales
• Les préférences de communication

Réussir à mettre en place un système d’animation collaboratif
• L’information du N+1 du contributeur au projet
• La prise de contact individuelle avec le contributeur
• Les réunions collectives et les entretiens individuels

Savoir exprimer ses satisfactions et ses insatisfactions
•Reconnaître la performance, les réussites et les bons comportements 
avec la technique R.I.R.E.S ©
•Gérer les échecs, les retards et les mauvais comportements avec 
la technique P.I.C.T.O ©
•Savoir gérer les situations de blocage

Savoir mettre fin à la période transitoire
• Remercier les acteurs
• Organiser une réunion conclusive
• Se tourner vers l’avenir

Objectifs
•Etre capable d’identifier les 
différences entre management 
hiérarchique et fonctionnel
•Savoir faire preuve de leadership 
face à une équipe qui n’est pas la 
sienne
•Réussir à communiquer 
efficacement en situation difficile
•Savoir s’adapter rapidement
•Etre à même d’exprimer ses 
insatisfactions face à des 
nouveaux interlocuteurs

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience
•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Tout public

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

Sp
 éc

if
iq

u
e

MANAGER 
SANS LIEN HIERARCHIQUE



Chacun est différent. Chacun a des préférences relationnelles
différentes. Lors des échanges avec les équipes, lors des recrutements
ou lors des constitutions de groupes devant travailler ensemble, il est
particulièrement important de prendre en compte ses différences. Mais
pour cela, faut-il encore être à même de les identifier puis de les
analyser afin d’optimiser la communication et l’efficacité collaborative
future. Impulsion Consulting a créé la Géométrie Comportementale.
Basée sur seulement trois formes géométriques de base, le carré, le
cercle et le triangle, cette technique contemporaine est adaptée à
toutes les structures et permet d’améliorer significativement
l’efficacité relationnelle des organisations.

Programme
Réussir à identifier ses propres préférences relationnelles

• Auto-évaluation individuelle de ses préférences de communication en 
amont du séminaire 

• Auto-évaluation individuelle de ses préférences de style de 
management en en amont du séminaire

Appréhender les fondamentaux de la Géométrie Comportementale
• Les géotypes : carré, rond et triangle 
• Les autres géotypes et leurs caractéristiques

Savoir distinguer les préférences relationnelles de son équipe
• Les différentes observables

Etre à même de développer une réelle harmonie comportementale
• Comment se comporter avec un géotype carré, rond ou triangle
• La maturité collaborative
• L’adaptation de son style de management avec la méthode I.C.A.R.E 

©

Mieux s’affirmer avec la Géométrie Comportementale
•Savoir exprimer son insatisfaction avec la technique P.I.C.T.O ©
•L’adaptation quasi-chirurgicale de son assertivité face aux différents 
géotypes 

Optimiser ses recrutements et la constitution des groupes projet
• Le recrutement sous un autre angle que celui de la compétence
• L’adéquation des profils entre eux
• La complémentarité des géotypes

Objectifs
•Etre capable d’identifier ses 
propres préférences 
relationnelles
•Savoir distinguer celles des autres
•Réussir à adapter ses modalités de 
communication, de management 
et d’assertivité
•Réussir ses recrutements
•Etre à même d’optimiser la 
constitution de groupes projet

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’évaluations individuelles 
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Tout public

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique
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OPTIMISER SA RELATION 
AUX AUTRES 

AVEC LA GEOMETRIE 
COMPORTEMENTALE
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Programme
Adopter les bons stylesmanagériaux

• Les 4 posturesmanagériales

Réussir sa prise defonction
• Préparer la sienne comme celle de sescollaborateurs

Savoirmotiver
• Les3 principaux levierspour dynamiser ses équipes

Savoirdécider
• Lagrillede prisede décisionavec les critèresprincipauxet secon-
daires

Etre à même de bien comprendre lesautres
• Lesdifférents types de questionpour comprendre les autres, lecadre  
de référence et les apriori

Bien communiquer avec lesgestes
• Les indices clés du schémacorporel

Savoir animer sonéquipe
• Les actes collectifs etindividuels

Réussir às’affirmer
• La techniquePICTO ©

Maîtriser le lancement deréunion
•L atechniqueCOMA © pour réussir le lancementde réunion

Savoir gérer les situationstendues
• Savoir agir rapidement

Fixer desobjectifs
• La techniqueFMR ©

Identifier les comportements relationnels clés dumanager
• Le courage, l’exigence, la compréhension, l’optimisme,...

Comment faire découvrir ou faire redécouvrir les principales techniques de
management sans lasser ? Comment ressouder des équipes qui s’éloignent les
unes des autres ? La ludopédagogie peut être la solution. Apprendre par le jeu,
développer la solidarité, insuffler un réel esprit d’équipe : voici les ambitions de
cette formation où un dé à jouer, des quiz, des jokers permettront aux équipes
constituées de concourir pour la victoire finale. La forme au service et non pas
au détriment du fond pour mieux appréhender les éléments clés du manage-
ment opérationnel.

Objectifs
•Acquérir les notionsessentielles  
d’un management efficace
•Réussir à adopter uncomportement  
de cadre dès sa prise de fonction
•Développer des techniques decom-

munication managérialepertinente
•Savoir s’affirmer, mobiliser etanimer  
son équipe

Modalitésd’animation
Constitution de plusieurs groupes.Quiz  
portant sur 12 questions de mana-
gement avec des partiescollectives,
en duo et en individuel. Développe-
ment de chaque thématiquependant  
environ 1h00 de manière interactive.  
Apports théoriques de techniques  
opérationnelles. Attribution de points  
et classement final.

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours(14h00)

Nombredeparticipants
6 à 24personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Ludique
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LE VOYAGE DU MANAGEMENT
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Programme
Devenir un managercourageux

• Qui ade l’assuranceen ses capacités,en lui-même,assume ses déci-
sions et ses erreurs éventuelles, et sait fairedes choixdifficiles

Savoir être un boncommunicant
• Qui envoiedes messages clairs etconvaincants etest à l’aisedans ses
prises deparole

Adopter un comportementexemplaire
• Qui s’appliqueà lui-mêmecequ’il demandeauxautres d’appliquer

Devenir un manageraffirmé
• Qui sait se contrôler etgérer ses émotions, saitdirecequi lui  
convientou pas,est à l’aisedans lefaceà face

Etre plus souventcompréhensif
• Qui capte lespoints de vue et les sentiments des autres, éprouve un  
réel intérêt pour leurssoucis

Développer ses qualités denégociateur
• Qui sait donner etdemander des contreparties, réussit à résoudre les  
conflits

Savoir être facilementadaptable
• Qui faitpreuvede souplesse devant les changements

Devenir réellementfiable
• Qui dit cequ’il faitet faitcequ’il dit, est honnête, constant etcohé-
rent dans ses attitudes, inspireconfiance

Savoir etre suffisammentexigeant
• Qui est attentifaux résultats de son équipeetauxattitudesadoptées,  
sait contrôler et mettre les autres dansl’effort

Réussir à resteroptimiste
• Qui poursuit lesobjectifs avecténacitémalgré les obstacleset les  
déconvenues, voit plutôt lebon côtédes choses que lemauvais

Comment faire découvrir ou faire redécouvrir les comportements clés que doit
adopter tout encadrant ? Comment ressouder des équipes qui s’éloignent les
unes des autres ? La ludopédagogie peut être la solution. Apprendre par le jeu,
développer la solidarité, insuffler un réel esprit d’équipe : voici les ambitions de
cette formation où des quiz, des jokers, des espions permettront aux équipes
constituées de concourir pour la victoire finale. La forme au service et non pas
au détriment du fond pour mieux appréhender les comportements indispen-
sables au managermoderne.

Objectifs
•Appréhender les 10 comportements  
fondamentaux du manager
•Savoir identifier la valeur ajoutéede  
ses comportementsvertueux
•Analyser le risque de ne pas les  

adopter
•Réussir à se les approprier pour  
les mettre en œuvre le plussouvent  
possible

Modalitésd’animation
Constitution de plusieurs groupes.  
Quiz collectif portant sur 10 questions  
de management. Développement de  
chaque thématique pendant environ  
1h00 de manière interactive. Apports  
théoriques de techniques opération-
nelles. Attribution de points et classe-
ment final.

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours(14h00)

Nombredeparticipants
6 à 24personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Ludique

Lu
di
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FULL COMPORTEMENTAL



Programme
Savoir identifier quelle posture managériale adopter

• L’échelle de maturité collaborative
• L’adaptation de son style de management avec la technique 
I.C.A.RE ©

Réussir à motiver ses équipes
• Savoir faire la différence entre satisfaction et motivation
• Les 7 échelons de la motivation au travail
• Quoi privilégier pour mobiliser ses collaborateurs

Savoir s’affirmer face aux autres
• Etre à même d’identifier les comportements inopportuns
• Réussir à exprimer ses insatisfactions avec autant de fermeté que 
de tact grâce à la méthode P.I.C.T.O ©

Appréhender les bases de la conduite du changement
• Le processus global du changement
• Les 3 étapes fondamentales du processus
• La gestion efficace d’une changement avec la méthode 
TRIPLE A ©
• Les pièges à éviter 

Savoir prendre les bonnes décisions
• Apprécier le doute comme une réelle modalité de raisonnement
• Savoir utiliser un tableau de prise de décision

Maitriser sa prise de parole en public
• Réussir à conduire un questionnement ouvert, fermé et qualifié
• Savoir développer des arguments

Comment travailler simultanément la prise de décision et la prise de
parole en public ? Comment développer ses capacités d’adaptation,
d’affirmation de soi, de conduite du changement et de motivation
d’équipe en peu de temps ? C’est ce que cette formation propose de
faire. Tantôt dans le rôle de l’accusation, tantôt dans celui de la
défense et même à d’autres moment dans celui du Jury qui va devoir
rendre son verdict, les participants sont immergés dans le monde de
la machine judiciaire version managériale. Du très sérieux mais aussi
des sourires pour apprendre tout en s’amusant.

Objectifs
•Savoir prendre des décisions 
managériales opportunes
•Réussir à adapter son mode de 
management
•Savoir s’affirmer et conduire le 

changement
•Réussir à motiver son équipe
•Réussir ses prises de parole

Modalitésd’animation
Constitution de plusieurs groupes.

Etudes de cas pratiques.

Recherche de questionnement et 
d’arguments.

Prises de parole et prise de décisions 
dans des situations changeantes.

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours(14h00)

Nombredeparticipants
6 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Ludique
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LES AVOCATS 
DU MANAGEMENT
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Programme
Liberté de choix parmi l’intégralité de la carte (6 choix possibles pour  la
journée)

Catégorie 1 : Animation d’équipe
• Comment manager deux collaborateurs très différents?
• Commentdéléguer sans perdre lamaitrisede lasituation ?
• Comment définir un objectif individuel pertinent?
• Commentpiloterefficacementlesobjectifscollectifset individuels?
• Comment éviter le piège du copinage?
• Commentne pas râter son arrivéedans sa nouvelleéquipe ?
• Commentcontrôler sans fliqueretobtenir sans agresser ?
• Commentne pas devenir un serviced’assistanceou une hot-line ?
• Comment aider et accompagner un collaborateur endifficulté ?

Catégorie 2 :Communication
• Comment surmonter son trac lors d’une interventionen public ?
• Comment faire s’exprimer un interlocuteur réservé?
• Comment éviter les problèmes d’incompréhension avec uncolla-
borateur ?
• Commentpréserver lamotivationde son équipe ?
• Comment redonner labanane et lapêcheàmon collabora-
teur?
• Comment savoir si mon interlocuteur est gêné par ladiscussion  
que j’ai avec lui, s’il m’est déloyal, s’il me ment?
• Commentgérer un retardataire,un bavardou un perturbateur en  
réunion?
• Commentsortirdesoncadrederéférenceafind’éviterlesapriori?

Catégorie 3 : Leadership et affirmation desoi
• Commentgérer un conflit entredeuxcollaborateurs sans avoir vu  
ce qui s’était passé?
• Quoi faire,quoi direen cas de retard régulier d’unmembrede  
l’équipe?
• Commentexiger sans passer pour un chefaillon ?
• Commenttraiterunproblèmed’odeurcorporelle(tabac,sueur)chez  
un collaborateur?
• Commentagir en cas de refus de port d’équipementde sécurité ?

Lorsque des besoins de formation différents émergent au sein d’un même
groupe et que les disponibilités des uns et des autres sont réduites, il est tou-
jours compliqué de développer les compétences de manière adaptée et per-
sonnalisée. L’idéal serait de pouvoir piocher, picorer, choisir parmi plusieurs
catégories de formation. C’est l’originalité de Trucs & Astuces de l’encadrant :
proposer le choix parmi 4 grandes thématiques et près de 40 besoins réperto-
riés. C’est ce que l’onappelle une formation àla carte.

Objectifs
•Réussir à animer sonéquipe
•Perfectionner sa communication
•Développer son leadership etson  
assertivité
•Savoir gérer son temps et son orga-
nisation

Modalitésd’animation
•Réflexion en sous-groupe, recherche  
de la meilleure solution par rapport à  
la question posée.
•Alternance d’exposés théoriqueset  
d’échanges interactifs.

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
1 jour(7h00)

Nombredeparticipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Pratique

P
ra

ti
q

u
e

TRUCS & ASTUCES 
DE L’ENCADRANT
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• Comment dire non à sonchef ?
• Comment faire faceàune critiqued’unde ses collaborateurs ?
• Quoi faireen casdedésaccordavecune décisionprisepar leN+1 ?
• Comment réagir faceàune collaboratricequi ne ditpas bonjour en  
arrivant ?

Catégorie 4 : Organisation et efficacitépersonnelles

• Commentne pas subir la loi d’unagenda saturé ?
• Commentdécider de cequi est vraimentprioritairequand tout  
semble l’être?
• Comment faireavec lesmails dans un monde ultra-connecté ?
• Comment accompagner efficacement les réformes, les changements  
auprès de ses équipes?
• Comment prendre la bonne décision avec deshésitations entre plu-
sieurs options?
• Comment finir sa réunionà l’heure ?
• Comment désencombrer durablement son espace detravail physique  
et virtuel ?
• Commentévaluer larépartitiondesactivitéset lapolyvalencedeses  
collaborateurs?
• Comment aborder unproblème à résoudre ?
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•Formation individuelle etsur-me-
sure via un service de visio-confé-
rence

•Interactions directes
•Accompagnement personnalisé

•Formation en groupe de 2-3 per-
sonnes maximum via un service de
visio-conférence

•Interactions directes
•Accompagnement semi-personna-
lisé

•Présentation formative detype  
webinar ou webconférence
•Interactions indirectes, via un sys-
tème de chat

Apprendre à distance

34

Accompagnement en distanciel
En individuel ou en collectif

Programmes et durées sur mesure

En individuel En Co Learning En groupe
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Pratique

Programme
Défini en direct et individuellement avec chaque participant en fonc-
tion des besoins, des urgences, des souhaits au cours de la première
heuredetravail.

Quelques exemplesd’ateliers:
• Comment fairecomprendreà son N+1 que ses réunions sont trop  

longues et sans intérêt?

• Comment réagir faceàun membre de l’équipequi critique facile
-ment ses collègues?

• Que demander de faireàun collaborateur en échecpermanent ?

• Commentdemander àun jeunestagiaired’adopterune tenue  
vestimentaire adéquate?

• Comment agir face à la démotivation d’un collaborateur proche  
du départ en retraite?

• Quoi direàun collèguemanquantouvertementdepolitesse ?

A l’instar d’un sportif ou d’un acteur, le manager doit s’entraîner et répéter
pour s’approprier les techniques et comportements efficaces qui feront de lui
quelqu’un de crédible et derespecté.

Objectifs
•S’entraîner à la pratique du mana-
gement sur des cas concrets (styles
de management, affirmation desoi,

communication, gestion des conflits...)

Modalitésd’animation
•Recueil des situations à traiter  
auprès des participants en début de  
formation
•Réflexion en sous-groupes sur les  
solutions possibles pour résoudreles  
problèmes ou traiter lessituations
•Echanges interactifs
•Apports théoriques etméthodolo-
giques

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
1 jour(7h00)

Nombredeparticipants
4 à 8personnes

Tarif
Selon grilletarifaire
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ATELIERS DE MANAGEMENT 
OPERATIONNEL



La négociation est devenue un incontournable dans le quotidien du manager.
Que ce soit avec un fournisseur, un client, un délégué du personnel, un collabo-
rateur voire un hiérarchique, les situations de négociation sont multiples. Sou-
vent réduite à un principe exclusivement commercial, la négociation est même
quelquefois confondue avec la vente. Non seulement la négociation n’est pas
nécessairement liée aux affaires ou à des aspects tarifaires, mais elle est sur-
tout bien distincte de l’entretien de vente. C’est pourquoi elle s’apprend et se
travaille.On ne nait pas négociateur, on ledevient.

Programme
Identifier préciément ce qu’est la négociation

• La définition de lanégociation
• Ses différences fondamentales avec lavente
• Les situations courantes denégociation

Intégrer les aspectsstratégiques
• Les six pouvoirs possibles dunégociateur
• Laperceptiondes autres sur les cartesque l’onaen main
• La détermination de la zone d’accordpossible

Percevoir les enjeux liés à lacommunication
• Les pièges : inférences etmalentendus
• Lesmodes dequestionnement lesplus opportuns
• Lamaitrisede sa communicationnon verbaleet ledécryptagede  
celle desautres

Savoir préparer sesnégociations
• S’informer et établir des propositionsclaires
• Les trois scénariienvisageables
• Les concessions et les contrepartiespossibles
• Bienconnaître son profil personnel denégociateur

Connaître les règles d’or et lestactiques
• Les10 règlespour réussir sa négociation
• Les 10 tactiquespossibles
• Les réponses faceàces tactiques si notre interlocuteur lesutilise

Objectifs
•Savoir préparer unenégociation
•Maitriser les principes decommuni-
cation indispensables
•Identifier son profil naturel de négo-
ciateur
•Choisir les stratégies lesmieux  
adaptées
•Connaître les tactiques possibleset  
savoir contrer et anticiper celles des  
autres

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience

•d’ateliers de simulation

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Performance
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MANAGER EFFICACEMENT 
SES NEGOCIATIONS
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Programme
Connaître les particularités du management decommerciaux

• L’euphorie ou la baisse demoral
• La pression des objectifs et de larémunération
• Un besoin accru dereconnaissance

Identifier les caractéristiques de la mission du directeurcommercial
• Un rôle de leader etd’entraineur
• Une fonction où l’exemplarité côtoiel’exigence
• Un savantdosage deconfianceetdecontrôle
• Les 10 comportementsvertueux

Adopter des postures managériales et une communicationadaptés
• L’échelle de maturitécollaborative
• Les 4 postures managérialesI.C.A.RE©
• Les principes clés d’une communicationefficace

Savoir motiver sa force devente
• La différence entre satisfaction etmotivation
• Lesgrands leviers sur lesquels s’appuyerpour motiver
• L’entretien spécifique de reconnaissance : techniqueR.I.R.E.S©

Bien fixer lesobjectifs
• Bien fixer des objectifs : techniqueF.M.R©
• Les objectifs collectifs etindividuels
• Les objectifs quantitatifs etqualitatifs
• Les objectifs de production etd’activité

Réussir à piloter lesrésultats
• Les tableauxdebord de suivi :résultats etactivité
• Le suivi de la prospection physiqueet téléphonique
• Les ratios de proposition et deconcrétisation
• Les leviers de l’efficacité commercialeindividuelle
• Le choix d’indicateurspertinents

Mettre en place un système d’animation managérialepertinent
• Le briefingrapide
• La réuniond’équipe
• L’entretien individuel d’activité
• Le tutorat suivi dudébriefing

Une équipe commerciale n’est pas tout à fait une équipe comme les autres. Ba-
lançant régulièrement entre euphorie et baisse de moral, les vendeurs doivent
être managés avec un soin tout particulier. Pour atteindre les objectifs fixés, les
résultats doivent être particulièrement bien suivis tout comme l’activité, tant en
matière de rendez-vous que de prospection physique et téléphonique. Respon-
sable commercial, un métier de management à part entière, complexe, avec de
réelles particularités à connaître et àmaitriser.

Objectifs
•Appréhender les particularités du  
management commercial
•Savoir fixer les objectifs commer-
ciaux avecpertinence
•Réussir son pilotage commercialà  

l’aide de tableaux debord
•Animer avec efficacité en collectifet  
en individuel

Modalitésd’animation
Alternance :
•d’exposés théoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe et en individuel avecrestitu-
tion
•de débats, de témoignages, de par-
tages d’expérience
•d’ateliers de simulation
•de visionnage de vidéos de mana-
gement

Publicconcerné
Directeurs et responsables com-
merciaux, chefs de vente, cadres de
proximité et cadres intermédiaires
du domaine commercial, nouveaux
managers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre departicipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Performance
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MANAGER AVEC SUCCES 
SA FORCE DE VENTE



Lors d’une prise de commande ou au cours d’un service client, le souhait de
tout responsable commercial est que son équipe développe des ventes addi-
tionnelles ou packagées. Pour pouvoir les réaliser, les collaborateurs au contact
du public doivent passer d’une position subie à une position active. Ils doivent
suggérer, proposer, inciter les clients à compléter leurs demandes initiales avec
des produits ou des services complémentaires synonymes de chiffre d’affaire
supplémentaire mais aussi d’une satisfaction et d’une fidélité plus forte. Le rôle
du manager est dès lors fondamental pour impulser à son équipe la culture
commerciale indispensable à la réussite de son projet mais aussi pour suivre et
accompagner les objectifs et les actions des acteursconcernés.

Programme
Identifier les niveaux existants:

• Les différences de compétences entre les différents membresde  
l’équipe
• Lesniveauxdeventeactuels sur lesproduits et services complé-
mentaires

Définir et partager les objectifs:
• Lescaractéristiquesd’unobjectifcollectifetd’unobjectif individuel
• La techniqueF.M.R©
• Lechoixdes produits et services prioritaires àproposer
• Lepartageet lavalidationavec lesmembres de l’équipe

Parvenir à développer la techniquecommerciale
• Comment créer unclimat propice à la vente
• Comment convaincre de l’intérêt des ventesadditionnelles
• Comment conseiller lesclients
• Comment leur faire dessuggestions
• Comment détecter leurs besoins nonexprimés

Mettre en œuvre sur leterrain
• Commentobserver lespratiquesmises en œuvre
• Comment écouter et noter les élémentsimportants
• Comment collecter les résultats de vente etd’activité

Savoir suivre lesréalisations
• Formaliser un tableaude suivi des objectifs
• Prendre en compte le collectif autant quel’individuel
• Intégrer les niveaux dedépart
• Analyser lesrésultats

Réussir à animerl’équipe
• Définir unsystèmed’animationmanagérialeadaptéàsonétablissement
• Communiquer les résultats collectifs en réuniond’équipe
• Communiquer les résultats individuels en entretienindividuel

Etre capable d’exprimer ses satisfactions ou sesinsatisfactions
• Savoir féliciter sescollaborateurs
• Savoirexprimerson insatisfactionetdéfinirdesactionscorrectrices

Objectifs
•Instaurer une culture de lavente  
additionnelle au sein deséquipes
•Identifier les éléments àobjectiver  
et à suivre
•Réaliser un tableau de bord de suivi  

pertinent
•Animer en collectif et en individuel
les acteurs concernés sur leurs résul-
tats et sur leursactivités
•Réussir à faire progresser chacunen  
fonction de son potentielpersonnel

Modalitésd’animation
Alternance:
• d’exposésthéoriques
•de travaux de recherche en sous-
groupe eten individuel avec restitution
•dedébats,de témoignages,de par-
tagesd’expérience

•d’ateliers desimulation
•devisionnage devidéosdemanage-
ment

Publicconcerné
Managers opérationnels, chefs
d’équipe, cadres de proximité et
cadres intermédiaires, nouveaux ma-
nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombredeparticipants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire
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Performance

ACCOMPAGNER 
LE DEVELOPPEMENT 

DES VENTES ADDITIONNELLES 
DE SON ETABLISSEMENT
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