
Catalogue de Formations

2018

M
an

ag
em

en
t

O
pé

ra
tio

nn
el

CATALOGUE DE FORMôACTIONS

MANAGEMENT & RELATIONS HUMAINES

France - Belgique - Luxembourg

Réseau IMPULSION CONSULTING

100 % approuvé méthode EXILLANCE
Exigence & Bienveillance au travail

ōŀǎŞ ǎǳǊ ƭΩŀǇǇǊƻŎƘŜ ǊŜƭŀǘƛƻƴƴŜƭƭŜ
exclusive de Géométrie Comportementale

www.impulsionconsulting.com

Initiateur et porteur de



2 www.impulsionconsulting.com Åcontact@impulsionconsulting.com

© Catalogue réalisé par Impulsion Consulting - Frédéric VANDEWALLE© Tous droits réservés  

100%des méthodes et outils sont approuvés «EXILLANCE»

Bien choisir une formation nõestpas toujours chose facile . Désireux de vous faciliter la tâche, ce catalogue a été conçu à

lõimagedes formôactionsquõilprésente, 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 de manière unitaire ou être assembléesentre elles pour réaliser un parcours personnalisé.

Ces formations ont pour caractéristiquesdõ°tre :

I NNOVANTES
Desvidéosde démonstration 100%réalistes sont utilisées, afin de visualiser les pratiques àprivilégier et celles àéviter.

OPERATI ONNELLES
Les contenus ont été élaborés par des praticiens du management sur la base de leurs expériences professionnelles. Ils  

reflètent la vraie vie du managerdanssonquotidien professionnel.

I NTERACTI VES
Lesparticipants sont acteurs. Leursattentes individuelles sont recueillies et prisesen compte. Ils sont sollicités tout au long  

de la formation que ce soit via desateliers, desmisesen pratique, destémoignages,descommentaires,...

LEGI TI MES
Lescontenussont enrichis de principes recueillis auprèsde managersen réussite.

ACTUELLES
Des mises à jour sont effectuées une à deux fois par an en fonction de lõactualit®, des nouvelles études disponibles et des  

expériences vécues oupartagées.

EXCLUSI VES
Lestechniques managériales transmisesfont lõobjetdõuncopyright qui en garantit lõexclusivit®.

DURABLES
Un livrable de formation électronique est remis au stagiaire afin de conserver une trace de son parcours. Un plan dõactions  

personnel est établi par chaqueparticipant lors de la dernière heure de 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 . Danstous les cas, une étude et un diagnostic préalables peuvent vous être proposésafin de vous permettre

dõaffinervotre choix final .

Toutescesformations font lõobjetdõunevalidation dõacquiset donnent lieu àla remisedõuneattestation destageindividuelle.

Il est aussi possible de compléter chacune dõentre elles par de lõaccompagnement individuel qui permettra de réellement  

capitaliser sur les acquisinitiaux.

PREAMBULE

Nous vous souhaitons une bonne découverte 

http://www.impulsionconsulting.com/
mailto:contact@impulsionconsulting.com


SOMMAIR E

Essentiel
Cette gamme est destinée aux nouveaux managersou aux managersen poste désireuxdõavoirune vision

synthétique des fondamentaux du managementdõ®quipeaveclõenviede visiter ou revisiter lõessentieldes

techniquesdõunencadrement efficace.
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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

mesureen associantcertainesdõentreelles.
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Ludique
Cõestla gammedelõapprentissagepar le jeu. Elle privilégie une forme dõanimationludique sanspour autant

négliger le fond. Elle est particulièrement bien adaptée aux structures désireusesde construire ou recons-

truire un espritdõ®quipe. L 
u
d
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Pratique
Cõestla gamme absolue delõop®rationnalit®. Elle est avant tout baséesur la pratique du management au

quotidien . Elle peut venir compléter et conclure un parcours formation ou même sesubstituer àdesformats

plusclassiques.
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Performance
Cõest la gamme à connotation commerciale. Elle est avant tout destinée à aider les managers à développer  

les résultats et la performance dõun établissementcommercial.
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LES «+  » DE NOS  FORM ΞɳAC TIONS

Celasignifiequõellesb®n®ficientdecontenus,de

m®thodologiesetdetechniquesbas®ssur

lõ®quilibredelõexigenceetdelabienveillanceau

travail.

Cõest cet ®quilibre dans les pratiquesmanag®rialesqui
permettrades r®sultats r®guli¯rement 
d®pass®s et des  relations durablementpr®serv®es.

Acquisition

Pratiques et techniques transmises

Satisfaction

Animation - Pédagogie -Supports

Action

Assistance dans la mise en oeuvre

Ellesne peuvent être enseignéesque par lesmembresdu réseauprofessionnel Impulsion Consulting.

COMA: Conduite de réunion et dõentretienindividuel ÅFMR : Fixation des objectifs ÅICARE: Postures
managérialesÅPICTO: Affirmation de soiÅRIRES: Entretien de reconnaissanceÅRX5 : Gestion du trac Å
TRIPLEA : Conduite duchangement

Elles sont utilisées pour illustrer visuellement les pra-

tiques à éviter et celles à privilégier . Lesséquencesont

été conçuespar 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 angle de prise de vue à180Áet ont été réaliséessans

aucunecoupure et sansaucuntexte récité .

Plusieursoutils dõ®valuationsont disponibles online afin de

préparer les séancesdeformõactionset de permettre un

parcours dõinter -session, dont le simulateur de

managementTOPõM100.

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 r®ussite

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
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Des solutions 

dõaccompagnement 

exclusivement dédiées 

aux dirigeants : 

coaching - training

Un service dõassistance 

par téléphone et par mail 

pour toutes les questions 

liées au management 

et aux relations humaines

100 % EXCLUSIVES

Les solutions dõimpulsion



Programme

Identifier les rôles et missions essentiels dõunencadrant

ÅLa capacité et la légitimité à faire faire

ÅLõint®r°t de faire grandir sonéquipe

ÅLa fixation des objectifs avec la technique FMR

ÅLa quête dõune posture managérialeefficiente

Connaître les principes dõune prise de fonction réussie

ÅLa difficulté dõunenomination au seinde sonancienne équipe

ÅLesprincipaux piègesàéviter lors de la prise de fonction

ÅLa loyauté et la solidarité managériales

ÅLecalendrier et lesactions àmener pour réussirses30 premiers jours

Savoir prendre desdécisions

ÅLõintérêt de ne pastergiverser ou repoussertoujours au lendemain

ÅLes critères à définir pour biendécider

ÅLa grille de prise dedécisions

Adopter les bons styles de management

ÅLõadoptiondõun management différent en fonction despersonnes

ÅLesquatre grandsprofils surlõ®chellede maturité collaborative

ÅLe choix dõun style au-delà de saprédominante

ÅLes postures managérialesICARE

Réussir à motiver sonéquipe

ÅLa différence entre la satisfaction et lamotivation

ÅLessept échelonsde la motivation au travail

ÅLesactions à éviter et celles àprivilégier pour mobiliser sonéquipe

ÅLestrois éléments indispensablespour nepasvoir sonéquipe sombrer

Bien communiquer avec les mots

ÅLa définition de la communication : différence entre écoute et com-

préhension

ÅLes pièges physiologiques de communication : à lõoral, à lõ®crit, en  

visuel

ÅLespiègespsychologiquesde communication : le cadre de référence,  

les inférences, lesraccourcis

Le management dõuneéquipe est aujourdõhuibeaucoup plus une question

dõhommesque de techniques. Cõesten changeant les comportements desma-

nagersque les organisations amélioreront la performance de leurs équipes. Un

bon manager doit impliquer, mobiliser, motiver seséquipes ensõappuyantsur

une communication efficace. Il doit être capable de faire passerdesmessages

et des décisions avec cohérence, en fédérant des profils très variés auxquels il

doit sõadapterpour obtenir leur collaboration .

Objectifs
ÅAcquérir les notions essentielles  

dõun management efficace

ÅRéussir à adopter uncomportement  

de cadre dèssaprise de fonction

ÅDévelopper des techniques decom-

munication managériale pertinentes

ÅSavoir sõaffirmer, mobiliser et animer  

sonéquipe

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné  
Managers opérationnels, chefs  

dõ®quipe, cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux
managers

Prérequis
Aucun

Durée
3 jours (21h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire

Essentiel
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Bien communiquer avec les mots -suite

ÅLe questionnement professionnel du manager : questions ouvertes,  

fermées, qualificatives et alternatives

ÅLes Top principes essentiels dõun boncommunicant

Bien communiquer avec les gestes

ÅLõImportance de la communication au-delà desparoles

ÅLes5 indices de communication non verbale :lõimage,le regard, la  

manière de dire leschoses,la voix et la gestuelle

Parvenir àsõaffirmer

ÅLes3 comportements àéviter absolument face auxautres

ÅLe comportement affirmé face à ses collaborateurs et à sahiérarchie

ÅLatechnique bienveillante pour recadrer ou exprimer un désaccord

Mettre en place son système dõanimationmanagérial

ÅLõanimation de lõ®quipe auquotidien

ÅLes briefings, réunions, entretiens individuels et tutorats

ÅLõentretien de délégation

Réussir à gérer les situations difficiles et les conflits

ÅLes stratégies de gestion des situations tendues

ÅLes modes de traitements adéquats

ÅLacapacité àgérer lessituations difficiles au seindelõ®quipe
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Programme

Maitriser lõessentiel dõun management efficace

ÅEtre capable de faire faire

ÅAvoir le même niveaudõexigencepour soiet lesautres

ÅDévelopper des comportements professionnels demanager

ÅRéussir saprise de fonction et celle de sescollaborateurs

ÅSavoir fixer des objectifs : technique FMR

ÅAdopter des postures managériales pertinentes : technique ICARE

ÅSavoir prendre desdécisions

Bien communiquer avec les autres

ÅIdentifier les différents pièges decommunication

ÅCommuniqueravecprécision et authenticité, que cesoit en verbal ou  

en nonverbal

ÅApprivoiser sontrac lors de sesprisesde parole en public : technique  

RX5

ÅConstruire un message clair etstructuré

Organiser son service et résoudre les problèmes

ÅEtablir undiagnostic des activités à lõaide dõun TRT

ÅIdentifier lescompétenceset la polyvalence de sonéquipe àlõaide  

dõunTCA

ÅPrendre du recul et afficher unprévisionnel

ÅSavoiridentifier lescausesdesproblèmes et lessolutions pour les  

résoudre

Animer et faire vivre son équipe

ÅConnaîtrelõ®chelle et les leviers demotivation

ÅSavoir faire un entretien de reconnaissance: technique RIRES

ÅEtablir son système dõanimationmanagériale

ÅUtiliser la délégation de manièreopportune

ÅAnimer ses réunions avec efficacité : techniqueCOMA

ÅDérouler un entretien individuel avecaisance

Sõaffirmer dans son rôle et gérer les situations tendues

ÅEviter les comportements inappropriés dõaccommodation, dõagressi-

vité ou demanipulation

ÅDévelopper un comportement de leaderrespecté et respectable

Onnena´tpasmanager,onledevient.Cõestpourcetteraisonquõun

parcoursde managerpermetded®velopperlacomp®tenceetla

performancemanag®rialesdansunelogiqueconstructiveetprogressive.Un

processusparpalierrepr®-senteaujourdõhuilõunedesmeilleuresformules

pourcapitalisersurlesacquis,lesd®velopperdemani¯resolideetles

maintenirdansletemps.

Objectifs
ÅAcquérir ou redécouvrir lesnotions  

clés dõun managementefficace

ÅDévelopper les comportements et  

les techniques absolument incontour-

nables pour réussiràbien managerau  

quotidien

ÅSe préparer réellement et concrè-

tement à lõappui dõun plan dõaction  

personnel

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
8 jours (56h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Essentiel
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PARCOURS MANAGERIAL 
OPTIMUM
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Sõaffirmer dans son rôle et gérer les situations tendues - suite

ÅSavoir critiquer sans reproche : technique PICTO

ÅTraiter les situations conflictuelles sans leséluder

ÅDisposerde plusieurs stratégies de résolution desconflits

Conduire les changements et mener les plansdõaction

ÅConnaître les étapes indispensables auchangement

ÅRéussir à gérer les différentes résistances

ÅConduireun processusen 3 étapes: méthode TRIPLEA

ÅConcevoir et conduire un plandõaction

Gérer son temps et son organisation de manager

ÅConnaître les10 grandsprincipesdõunebonne gestion du temps

ÅDéfinir ses priorités, différencier lõurgent delõimportant

ÅOptimiserlõusagedelõagendaet de la liste de taches

ÅRésisterà la pressiondesmails et du téléphone

ÅSeprotéger et ne pascéder auxactivités chronophages

Sõentra´ner et se préparer à la mise enoeuvre

ÅEcrire son plan dõactionpersonnel

ÅRéfléchir auxpiègeset difficultés de miseen oeuvre

ÅSimulerdessituations diversesdu futur quotidien

ÅPréparer son courrierdõengagement
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Programme

Introduction

Vidéo : les 7 erreurs dumanagement

Connaître les principes dõuneprise de fonction réussie

ÅLadifficulté dõunenomination au seinde sonancienne équipe

ÅLesprincipaux piègesàéviter lors de la prise de fonction

ÅLa loyauté et la solidarité managériales

ÅLecalendrier et lesactions àmener pour réussirses30 premiers jours

Vidéos: prise de fonction improvisée + prise de fonction préparée

Adopter les bons styles de management

ÅLõadoption dõun management différent en fonction despersonnes

ÅLesquatre grandsprofils surlõ®chellede maturité collaborative

ÅLechoixdõunstyle au-delà de saprédominante naturelle

ÅLes postures managérialesICARE

Vidéos: style demanagement IMPOSANT+style demanagementCONVAIN-
CANT+style de management ASSOCIANT+style de management RESPON-
SABILISANT

Erreursdestyle demanagement: IMPOSANTaulieu deRESPONSABILISANT  
et RESPONSABILISANT au lieudõIMPOSANT

Communiquer efficacement en ouvrant et structurant sesentretiens

ÅLa différence entre un entretien et uneconversation

ÅLes différents types dequestion

ÅDébuter en entretien avec la technique COMA

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

Développer son assertivité et son leadership

ÅLes3 comportements à absolument éviter face auxautres

ÅLe comportement affirmé face à ses collaborateurs et à sahiérarchie

ÅLatechnique PICTOpour recadrer ou exprimer un désaccord

Vidéos : comportement de fuite + comportement dõattaque + comporte-
ment demanipulation

Comportement affirmé dans une situation facile  

Comportement affirmé dans une situation difficile

Lõapprentissagedes techniques de management est difficile . Cõestpour 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 sanscoupure, sans

montage, sansrecours à un texte et filmées à 180 degrésavecdesprofession-

nels du management et non pasdesacteurs professionnels, cette formation est

ultra -opérationnelle et hyper-visuelle.

Objectifs
ÅR®ussirsaprisedefonctionet

facili-ter celle de sescollaborateurs

ÅAcqu®rir les notionsessentielles  

dõun managementefficace

ÅD®velopper des techniques decom-

municationpertinentes

ÅSavoir sõaffirmer et faire preuve

de  leadership face ¨ son®quipe

ÅConduire efficacement unentretien  

dereconnaissance

Modalit®sdôanimation

Alternance

Ådõexpos®sth®oriques

Ådevisionnagesdevid®osdebonnes  

et de mauvaisespratiques

Åde questionnement, d®briefinget  

commentaires

Publicconcern®
Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Essentiel
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Professionnaliser sa manière de donner de la reconnaissance

ÅPourquoi la reconnaissance est-elle aussi importante ?

ÅLes pièges àéviter

ÅLa technique de reconnaissanceRIRES

Vidéos : entretien de reconnaissance raté + entretien de reconnaissance  
réussi

E
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Programme

Réussir à motiver sescollaborateurs

ÅLa différence entre la satisfaction et lamotivation

ÅLes7 degrésdelõ®chellede motivation au travail

ÅLesprincipaux facteurs de motivation et de démotivation delõ®quipe

ÅLes3 éléments indispensablespour avoir une équipe qui ne renonce  

jamais

ÅSavoirdonner de la reconnaissanceavecla méthode R.I.R.E.S

Mettre en place son système dõanimationmanagériale

ÅLe briefing rapide

ÅLa réuniondõ®quipe

ÅLõentretien individuel

ÅLetutorat

ÅLadélégation

Connaître les éléments essentiels dõune réunion efficace

ÅLõobjectif et le séquencement

ÅLe lancement avec la technique COMA

ÅLõusagepertinent desdiaporamas

ÅLõanimation et la conclusion qui poussentà lõaction

Connaître les fondements dõun entretienefficace

ÅLa différence entre un entretien et unediscussion

ÅLes divers typesdõentretien

ÅUn exercice dõ®coute avant tout

ÅUne occasion de faire preuve decourage

Situations particulières traitées
ÅRecevoirun collaborateur démotivé par sesrésultats afin de le  

remettre enselle

ÅRecevoirun collaborateur pour réagir àune faute commisele matin

ÅRecevoir une collaboratrice pour la féliciter de sontravail particulière -

ment réussi

Faire vivre sonéquipe, voilà lõundesrôles essentiels du manager. Tâcheau de-

meurant délicate tant les sourcesde démotivation sont nombreuses. Enréalité,

lõenjeuréside danslõimp®ratifde maintenir sonéquipe au meilleur de samoti -

vation, de lui insuffler ce supplément dõ©mequi va lui permettre de donner le

meilleur dõelle-même au service des objectifs fixés. Un projet ambitieux mais

réaliste lorsquelõonmaîtrise un certain nombre derègles.

Objectifs
ÅConnaître les leviers demotivation  

de sescollaborateurs

ÅRéussir à mettre en ïuvre un  

système dõanimationmanagériale  

pertinent

ÅSavoir animer une réunion moti -

vante

ÅMaîtriser la conduitedõentretiens  

individuels porteurs de sens et de  

progrès

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Spécifique

S
p
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c
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u
e

ANIMER ET MOTIVER 
SON EQUIPE
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Programme

Maîtriser les enjeux de la communication

ÅLa définition de lacommunication

ÅComprendre et se faire comprendre

ÅLe processus de lacommunication

Connaître les pièges decommunication

ÅLa définition de la communication : de lõ®coute à lacompréhension

ÅLes pièges physiologiques de communication : à lõoral, à lõ®crit, en  

visuel

ÅLespiègespsychologiquesde communication : le cadre de référence,  

les inférences, lesraccourcis

Bien communiquer avec les mots

ÅLe questionnement professionnel du manager : questions ouvertes,  

fermées, qualificatives et alternatives

ÅLes techniques essentielles : prise de notes, questionnement, qualifi -

cation, reformulation et mixagedesmodesde communication

ÅLes Top principes essentiels dõun boncommunicant

Bien communiquer avec les gestes

ÅLe poids de la communication au-delà desparoles

ÅLes indices significatifs de communication non verbale : lõimage, le  

regard, la manière de dire leschoses,la voix, la gestuelle et le position-

nement danslõespace

ÅLõadaptationà soninterlocuteur pour être le plus en phasepossible

Dansun monde ultra -connecté où le mot communication a perdu beaucoup

de sasubstance, les constats sont sansappel. Nouscommuniquonsréellement

de moins en moins et de moins en moins bien. Il est donc essentiel de remettre

la communication interpersonnelle au centre de nos préoccupations. Sefaire

comprendre et comprendre les autres, tel estlõenjeu. Et commelesmotsnõexpri-

mentquõunepetite partie de ceque nousressentonsvraiment, il seraincontour -

nabledõ®tudierles messagesnon verbaux que nos interlocuteurs transmettent

et que nous transmettons nous-mêmes.

Objectifs
ÅSavoir déjouer les principaux pièges  

de communication

ÅRéussir à maîtriser les techniques de  

communication efficientes

ÅDéceler lessignesnon verbaux chez  

sesinterlocuteurs

ÅParvenir à contrôler subtilement ses  

réactions face auxautres

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe, cadres de proximité et

cadresinterm®diaires,nouveaux

managersoutoutpublicsouhaitant

am®liorersacommunication

Pr®requis
Aucun

Dur®e
1jour(7h00)

Nombredeparticipants
3̈ 12personnes

Tarif
Selongrilletarifaire

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 cet entretien

ÅLes règles essentielles àconnaître

ÅUnscénarioà4 gagnants: le salarié, le manager,lõemployeur  

et le client

Savoir le préparer

ÅLõavenir et les besoins delõentreprise

ÅFaciliter la préparation du salarié (support fourni)

ÅSe préparer (support fourni)

Savoir le conclure

ÅUn lancement structuré avec la techniqueCOMA

ÅLes questions adaptées, la qualification et lareformulation

ÅLe cadre de référence

ÅLaprise de note sur le guidedõentretien(support fourni)

Savoir choisir et mettre en oeuvre

ÅLes différents choix et les orientations possibles

ÅLõadéquation ou non dessouhaitsdu salarié aveclesbesoinsde  

lõentreprise

ÅLesactions àconduire et leur miseen oeuvre

ÅLa rédaction et la signature du compte-rendu (support fourni)

Supports fournis
ÅUne fiche de préparation pourle salarié

ÅUne fiche de préparation pour le managerconduisantlõentretien

ÅUne fiche de conduitedõentretien

ÅUne fiche de compte rendu

Au-delà de son caractère désormais obligatoire, lõentretienprofessionnel est

un acte essentiel de communication et de management. Sedéroulant au moins

une fois tous les deux ans, il va déterminer lõavenirdu salarié mais aussi celui

de lõentreprise. Professionnalisation, formation, aspirations personnelles vont

être au cïurdõunéchange où les motivations du salarié vont se confronter

aux besoinsdelõemployeur. Ilnõyaura donc aucuneplace pourlõimprovisation.

Technique, méthode, préparation, capacités à questionner, comprendre, orien-

ter et formaliser seront les éléments indispensablespour réussir.

Objectifs
ÅProfiter dõun contexte obligatoire  

pour créer desopportunités

ÅSavoir se préparer et savoirinviter  

son salarié à le faire

ÅConduire un entretien structuré sur  

des basesétablies

ÅDévelopper un questionnement et  

une écoute efficaces

ÅAider le salarié à écrire sonhistoire  

professionnelle

ÅRéussir à formaliser uncompte-

rendu fidèle à la réalité

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Tout public ayant à réaliser un ou plu-

sieurs entretiens professionnels

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire

Sp®cifique
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Programme

Connaître les grandes étapes du changement

ÅLesprincipales raisonsde la nécessitéde changer

ÅLa difficulté de modifier seshabitudes

ÅPasserdõunesituation initiale àune situation cible

ÅLes 3 étapes fondamentales : doute, déclic et action

Savoir manager lõ®quipe pendant le processus

ÅLes 4profils de collaborateurs face au changement

ÅLõinvestissement le mieux approprié dumanager

ÅLes postures managériales adéquates àadopter

Maîtriser les techniques de gestion du changement

ÅLes différentes étapes dõaction dumanager

ÅLa technique du Triple A: adhésion, appropriation et adaptation

Réussir à agir efficacement tout au long duprocessus

ÅLe piège du retour enarrière

ÅLa technique RIRES pour reconnaître lesefforts et succès

ÅLe dispositif global pour accompagnerlõadaptation

Situations particulières traitées
ÅAnimation dõune réunion de présentation duchangement

ÅRéception dõun collaborateur remettant en cause leprojet

ÅRencontre dõun membre de lõ®quipe commençant àréussir

Tout manager a, un jour ou lõautre,à conduire un processusau sein de son

unité . Pour résoudre un problème, obéir à une nouvelle contrainte réglemen-

taire ou tout simplement gagner en efficacité, lõencadrantva devoir gérer la

transition permettant à son équipe de passerprogressivementdõunesituation

initiale à une situation cible. Ce contexte spécifique va donclõobligerà faire

preuve de techniques et comportements particuliers sõilveut réussir cette phase

dõadaptation

Objectifs
ÅComprendre pourquoi changerest  

difficile

ÅConnaître les grandes étapesdu  

processus du changement

ÅRéussir à manager chacun de ses  

collaborateurs avec efficacité lorsde  

cette transition

ÅAdopter des techniques et descom-

portements opérationnels pertinents

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Managers op®rationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Spécifique

S
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IMPULSER ET MANAGER 
LE CHANGEMENT
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Programme

Identifier les rôles et missions essentiels dõundirigeant

ÅLa légitimité à faire faire

ÅLa capacité à bien sõentourer en recrutant efficacement

ÅLedegrédõexigencevis-à-visdesautres et de soimême

ÅLavision et la fixation desobjectifs avecla technique F.M.R.

ÅLes compétences et comportements clés

Savoir prendre desdécisions

ÅLõintérêt de ne plusni tergiverser ni procrastiner

ÅLescritères àdéfinir pour prendre desdécisionsraisonnéeset assumées

ÅLa grille de prise dedécisions

Adopter les bons styles de management

ÅLõadoptiondõun management différent en fonction despersonnes

ÅLesquatre grandsprofils surlõ®chelle de maturité collaborative

ÅLe choix dõun style au-delà de saprédominante

ÅLes styles de managementI.C.A.R.E.

Réussir à motiver

ÅLa différence entre la satisfaction et lamotivation

ÅLessept échelonsde la motivation au travail

ÅLesactions à éviter et celles à privilégier pour mobiliser sonéquipe

ÅLestrois éléments indispensablespour nepasvoir sonéquipe sombrer

Bien communiquer avec les mots et lesgestes

ÅLa définition de la communication : différence entre écoute et com-

préhension

ÅLes pièges physiologiques et psychologiques

ÅLe questionnement professionnel dumanager

ÅLes Top principes essentiels dõun boncommunicant

Savoir faire preuve de leadership

ÅLes 3comportements à proscrire face aux autres

ÅLe comportement affirmé face à ses collaborateurs et à sahiérarchie

Savoir mettre en place un système dõanimation managériale et déléguer

ÅLõanimation de lõ®quipe auquotidien

ÅLes briefings, réunions, entretiens individuels et tutorats

ÅLõentretien de délégation

Diriger une entreprise est une mission chaque jour plus complexe. Assurerà la

fois le développement, la bonne gestion de sonorganisation et le management

de sescollaborateurs nécessite de nombreux talents . Un des moyens les plus

efficacesdõyparvenir pour un dirigeant est de réussir à conduirelõensemblede

sescollaborateurs à la meilleure performance possible, cequi passenécessaire-

ment par destechniques et descomportements indispensables.

Objectifs
ÅAcqu®rir les notionsessentielles  

dõun managementefficace

ÅR®ussir ¨ d®cider

efficacement,  sõhabituer ¨

d®l®guer

ÅD®velopper des techniques decom-

munication manag®rialepertinentes

ÅSavoir sõaffirmer, mobiliser et

animer  son®quipe

Modalit®sdôanimation
Alternance:

Ådõexpos®sth®oriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avec

restitu-tion

Åded®bats,det®moignages,depar-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers desimulation

Ådevisionnagedevid®osdemana-

gement

Publicconcern®
Dirigeants de PMEet de TPE

Pr®requis
Aucun

Dur®e
2jours(14h00)

Nombre departicipants
3̈  12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique
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MANAGER EN TANT 
QUE DIRIGEANT
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Programme

Réussir à gérer sontrac

ÅLa technique RX5

ÅLesgrandsprincipesdõuneprise de parole qui démarre bien

Savoir prononcer un discours écrit

ÅLes techniques de ponctuation

ÅLa lecture en trois temps

ÅLa gestion du pupitre et dumicro

Etre capable dõ®laborer un discours clair

ÅLestrois modespossiblesde structuration dõunepensée

ÅLõutilisation efficace desfiches

ÅLes parasites delõorateur

Réussir à improviser

ÅVraie et fausseimprovisation

ÅLes réflexes pour rebondir avecnaturel

ÅLõéquilibre magique : souffle, stabilité, conviction et fluidité

Bien communiquer avec les gestes

ÅLõimportance de la communication par-delà lesparoles

ÅLes5 indices de communication non verbale :lõimage,le regard, la  

manière de dire leschoses,la voix et la gestuelle

Animer efficacement les réunions

ÅLobjectif et le séquencement

ÅLe lancement grâce à la technique COMA

ÅLôanimationpertinente mixant prise de paroleet écoute

Prendre la parole enpublic est un instant particulier pour le manager. Emotions,

trac, trous de mémoire, bafouillements, sont autant de facteurs qui risquent de

le paralyser et delõemp°cherde donner le meilleur de lui -même. Connaître les

trucs et astucesdesbonsorateurs, journalistes, acteurs, hommespolitiques est

un atout indéniable au moment de se lancer. Que ce soit lors dõuneréunion

structurée, dõuneallocution improvisée ou dõundiscours particulier, lõimage

donnée par le manager sera plus ou moins bonne suivant les techniques aux-

quelles il aura recours. Attention danger!

Objectifs
ÅSavoir apprivoiser sontrac

ÅMettre soncorpsau service de son  

langage

ÅElaborer unmessage synthétique et  

cohérent

ÅPrononcersesdiscourset sesallocu-

tions avecaisance

ÅSõapproprier les principes de lõimpro-

visation

ÅOptimiser sa conduite deréunion

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitution

Åde débats, de témoignages,de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers desimulation

Åde visionnagede vidéosde manage-

ment

Public concerné
Managers op®rationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagersou tout public ayant à prendre

la parole face auxautres

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Spécifique

S
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PRENDRE LA PAROLE 
EN PUBLIC
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Programme

Devenir encadrant : une étape clé dans la vie professionnelle

ÅCequi vachangeret cequi ne vapaschanger

ÅLesnouveauxattendus liés à la nouvelle fonction

ÅL'intégration dans la pyramide dumanagement

Passer de collègue à responsable

ÅLa préparation de sonarrivée

ÅLeserreurs àne pascommettre le jour J

ÅLe choix du tutoiement oudu vouvoiement

Réussir ses 100 premiers jours

ÅPrendre les bonnes premièresdécisions

ÅLe diagnostic dedémarrage

Adopter les bonnes postures managériales

ÅLôadoptiondõunmanagementadapté àchaquemembre de son  

équipe

ÅLesquatre grandsprofils surlõ®chelle de maturité collaborative

ÅLe choix dõun style au-delà de saprédominante

ÅLes styles de managementICARE

Mettre en place son système dõanimationmanagériale

ÅLes modalités et fréquence de rencontre descollaborateurs

ÅLa feuille de route et le suivi desobjectifs

ÅLe développement des compétences delõ®quipe

Prendre les bons réflexes de communication

ÅSavoir poser les bonnesquestions

ÅAdopter les bonnes posturesphysiques

ÅGérer sagestuelle demanager

Adopter un comportement de leader

ÅNepastomber danslõaccommodation,ne pasprendre la grossetête,  

ne pasmanïuvreravecsesancienscollèguesamis

ÅEtre ferme sur le fond et douxsur la forme

ÅSavoir mêler exigence et reconnaissance

Manager une équipe est un acte difficile . Cõestla raison pour laquelle la prise

de fonction doit être la plus efficace possible. Ceciest encore plus vrai lorsque

lõencadrantdoit, du jour au lendemain, managersesancienscollègues. Prendre

sesmarques le plus vite possible, marquer son territoire et mettre sa touche

personnelle sont des actions absolument essentielles pour le nouveau promu

ou nommé. Commedansdõautresdomainesbien connus,les 100premiers jours

seront déterminants .

Objectifs
ÅSavoir pr®parer sa prise defonction  

d¯s sa nominationconnue

ÅR®ussirsaprisedepostelejourJ

ÅFranchirlecapavecautantdedou-

ceur que defermet®

ÅSavoirmanagersesancienscoll¯-

gues

ÅOrganiser lõanimation de sa

nouvelle  ®quipe

ÅPrendre sa place deleader

Modalit®sdôanimation
Alternance:

Ådõexpos®sth®oriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avec

restitu-tion

Åded®bats,det®moignages,depar-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers desimulation

Ådevisionnagedevid®osdemana-

gement

Publicconcern®

Toutencadrantoufuturencadrant

devantprendredenouvellesfonc-

tions

Pr®requis
Aucun

Dur®e
2jours(14h00)

Nombre departicipants
3̈  12personnes

Tarif
Selon grilletarifaire

Spécifique

S
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PRENDRE SON COSTUME 
DE MANAGER
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Situations particulières traitées
ÅPrisede parole devant lõ®quipe le jour J

ÅGestiondõuncollaborateur sedisant plus compétent que voustechni-

quement

ÅGestiondõuncollaborateur jaloux qui avait postulé pour ceposte

ÅGestiondõunancien collègue qui trouve que vousavezchangépar  

rapport àavant

S
p 

é
c
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u
e
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Programme

D®ciderde lõint®r°t dõorganiser uner®union

ÅLesco¾tsetlafatigueengendr®sparune r®unionen salle

ÅLes moyensalternatifs

Conna´tre les diff®rents types et formats der®union

ÅLes r®unions habituelles : briefing, r®unionsdõ®quipe

ÅLes r®unions occasionnelles: r®union de lancement,deprojet, de  

bilan, der®solutiondeprobl¯me

ÅLesr®unionsdetypeformation:r®uniondeprogr¯s,ded®veloppe-

ment descomp®tences

Bien d®finirlõobjectif

ÅLa n®cessit® de d®finir obligatoirement unobjectif

ÅLa technique pour bien leformaliser

Pr®parer efficacement sesr®unions

ÅLõ®tablissement dõun s®quencementpr®visionnel

ÅLa configuration de la salle der®union

ÅLapriseencomptedubiorythmepourchoisirlesbonshoraires

ÅLe document deconvocation

ÅLachecklistepr®paratoirepour°trecertaindenerienoublier

Bien communiquer avec lesmots

ÅLa d®finition de la communication : diff®rence entre ®coute et com-

pr®hension

ÅLes pi¯ges physiologiques de communication : ̈ lõoral, ¨ lõ®crit, en  

visuel

ÅLespi¯gespsychologiquesdecommunication:lecadreder®f®rence,  

les inf®rences, lesraccourcis

ÅLe questionnement du groupe : questions ouvertes, ferm®es, qualifi-

catives etalternatives

ÅLes Top principes essentiels dõun boncommunicant

Bien communiquer avec lesgestes

ÅLõimportancedelacommunicationau-del¨duchoixdesmots

ÅLes5indicesdecommunicationnonverbale:lõimage,leregard,la  

mani¯rededireleschoses,lavoixetlagestuelle

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 beaucouptrop de collaborateurs témoignent sõennuyeren réunion, en pro-

fiter pour faire autre chosevoire mêmesõendormir. Pour faire partie de cesbons

animateurs, il sera donc nécessairede travailler plusieurs formes de talents :

lõanticipationet la planification, la formalisation, le questionnement, la gestion

des prises de parole et des différentes personnalités, le respect du timingéet

tout cela nesõinventepas.

Objectifs
ÅAcquérir les notions essentielles  

dõune animation de réunion perfor -

mante

ÅRéussir à lancer, dérouler et  

conclure sesinterventions

ÅSavoir bien préparer enamont

ÅDévelopper des techniques decom-

munication pertinentes

ÅSavoir gérer les comportements et  

les réactions dõungroupe

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Tout encadrant en situation dedevoir  

animer desréunions

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire

Spécifique

S
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PREPARER, CONDUIRE 
ET ANIMER UNE REUNION
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Animer judicieusement

ÅLes 4grands profils dõanimateur : la girouette, le rouleau compres-

seur, le spectateur etlõefficace

ÅLe lancement réussi via la technique duCOMA

ÅLes techniques fondamentales dõune animation réussie

ÅLõusagedes diaporamas : présentation judicieuse de textes et de  

chiffres

Etre capable de gérer le groupe

ÅLes 5grands profils de participants : le romancier, le bavard, le  

r®serv®, lõinterrupteur etlõefficace

ÅLestechniques de reprise de parole et de reprise de contrôle

ÅLagestion desretards, du bruit et de la contradiction

Savoir conclure

ÅUnvrai temps pour définir les actions àconduire et les suites àdon-

ner

ÅLe compte-rendu : un support de sortie qui préparela prochaine  

entrée

S
p
 ®
c
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Programme

Connaître les différents types de conflits

ÅLa différence entre un conflit et undésaccord

ÅLesconflits dõid®es,de valeurs, de personnesetdõint®r°ts

Adopter un management préventif

ÅLes facteurs déclencheurs deconflits

ÅLesactions du managerempêchant la naissancedu conflit

Identifier les stratégies possibles face au conflit

ÅLa pyramide de lõescalade : divergences, tensions,blocages

ÅLes 5 grandes optionspossibles

ÅLa question de lõinterventionsystématique

Mettre en oeuvre les clés de la résolution

ÅLa pyramide de la résolution : comprendre, rester calme et dire les  

choses

ÅLõécoute maitrisée et le questionnement pertinent

ÅLacapacité àsõextraire de soncadre de référence et à faire serappro-

cher lõautre dusien

ÅLa recherche dõune compréhensionmutuelle

Adopter une communication au service de la régulation

ÅLatechnique des3 V: visuel, vocal et verbal

ÅLes grands principes de communication nonverbale

Sõaffirmer avec tact et fermeté

ÅLatechnique PICTOpour recadrer ou exprimer un désaccord

ÅLa 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 cegenre de choses.Lõid®alest bien évidemment de chercher à faire

en sorte que les conflits nõarriventjamais 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 quõenterme de comportement, comment il doit sõy

prendre.

Objectifs
ÅConnaître les principaux typesde  

conflits et leurs origines

ÅEtre en mesure de développer un  

management préventif

ÅAdopter une communication mana-

gériale efficace

ÅSavoir choisir une stratégie pour  

sortir de la confrontation parle haut

ÅRéussir à faire preuve de courageet  

dõaffirmation

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Tout encadrant souhaitant dévelop-

per sacapacité à gérer des situations

tendues.

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire

Spécifique
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REUSSIR A GERER 
LES SITUATIONS DIFFICILES 

ET LES CONFLITS
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Programme

Connaître les rôles et missions essentiels dõunencadrant

ÅLa capacité à faire faire

ÅLõintérêt de faire grandir sonéquipe

ÅLa fixation des objectifs avec la technique FMR

ÅLa quête dõune posture managérialeéquilibrée

Adopter les bons styles de management

ÅL'adoptiondõun management différencié en fonction despersonnes

ÅLesquatre grandsprofils surlõ®chelle de maturité collaborative

ÅLechoixdõunstyle qui vaau-delà de saprédominante

ÅLes postures managérialesICARE

Bien communiquer avec les mots

ÅLa définition de la communication : différence entre écoute et com-

préhension

ÅLespiègesphysiologiquesdecommunication : àlõoral,àlõ®crit,envisuel

ÅLespiègespsychologiquesde communication : le cadre de référence,  

les inférences, lesraccourcis

ÅLe questionnement professionnel du manager : questions ouvertes,  

fermées, qualificatives et alternatives

ÅLes Top principes essentiels dõun boncommunicant

Bien communiquer avec les gestes

ÅLõimportance de la communication au-delà desparoles

ÅLes5 indices de communication non verbale :lõimage,le regard, la  

manière de dire les choses, la voixet la gestuelle

Identifier les principaux comportements à éviter

ÅLa fuite etlõaccommodation

ÅLõattaque etlõagressivit®

ÅLa manipulation et le louvoiement

Réussir à exprimer son assertivité

ÅLa signification et le comportement requis

ÅLespiègesàdéjouer et lesastucesdecommunication dumanager  

affirmé

ÅLatechnique PICTOpour recadrer ou exprimer un désaccord

ÅLa gestion de sesémotions

Une des difficultés principales des managersen poste estdõavoirun manage-

ment équilibré . Faceà sonéquipe et à sahiérarchie, un managera besoindõ°tre

compréhensif sans être trop accommodant, dõ°treferme sans être agressif,

dõ°treun bon négociateur sansêtre manipulateur . Compte tenu des multiples

situations rencontrées danssonquotidien, il a besoin de points de repère com-

portementaux et de techniques simples, faciles à mettre enïuvre. Cecilui per-

mettra de sepositionner commeunvrai leader, respectueux et respecté.

Objectifs
ÅConnaître les principes essentiels  

dõun comportement assertif

ÅRéussir à développer unleadership  

naturel

ÅSavoiradopter un style ferme sur le  

fond mais doux surla forme

ÅOser recadrer sescollaborateurs  

avecefficacité

ÅRéussir à dire ce quõil estnécessaire  

de dire à sahiérarchie

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Tout encadrant désireux de se posi-

tionner et dõendosserson costume

de manager, de développer son lea-

dership et sonaffirmation desoi.

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire

Spécifique
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ϓᶯπυυψϒότϒΞυπςτΞπΞ
SES COLLABORATEURS 

ET A SA HIERARCHIE
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Lacourseapr¯sletempsestdevenueaujourdõhuiunlieucommundansle

mondedumanagementetplusglobalementdansceluidutravailen

g®n®ral.Maisdanscerythmeeffr®n®,munidemultiplesoutilstechnologiques,

lemana-gernedoitjamaisperdredevuequelagestiondutempsestavanttout

uneaffairedecomportementetdebonsens.Leverlenezduguidon,

identifiero½sesituer®ellementsavaleurajout®e,adopterunebonnediscipline

entresonagendaetsalistedet©ches,penserunpeuplussouvents̈oietsavoir

direnon,bieninvestirplut¹tqued®penserinutilement.Avecquelquesd®cisions

simplesetfacilesm̈ettreenïuvre,lavieaubureauneserapluslam°me.

Programme

R®ussir ¨ g®rer sespriorit®s

ÅSavoir identifier sesactions ¨ r®elle valeur ajout®e

ÅDistinguer lõurgence delõimportance

ÅEtre lucide sur ses principauxobjectifs

Savoir dire non auxchronophages

ÅNepassubirlessollicitationsdesautres

ÅEtablirdescodesetdessignesclairsdedisponibilit®

ÅD®velopper un comportement assertif face aux

voleurs  detemps

Adopter une gestion structur®e de sonagenda

ÅLesrendez-vousaveclesautresetceuxavecsoi-m°me

ÅLa capacit® ¨ arbitrer quandn®cessaire

ÅLa gestion des t©ches, projets etmissions

ÅLes micro-t©ches duquotidien

Adopter les styles de management opportuns pour gagner dutemps

ÅLa n®cessit® de manager diff®remment chaquecollaborateur

ÅSavoir d®l®guerefficacement

Bien communiquer pour optimiser les contacts avec lesautres

ÅLa d®finition de la communication : diff®rence entre ®coute et com-

pr®hension

ÅLes pi¯ges physiologiques de communication : ̈ lõoral, ¨ lõ®crit, en  

visuel

ÅLespi¯gespsychologiquesdecommunication:lecadreder®f®rence,  

les inf®rences, lesraccourcis

ÅLe questionnement : questions ouvertes, ferm®es, qualificatives et  

alternatives

ÅLes Top principes essentiels dõun boncommunicant

Etablir un syst¯me dõanimation manag®rialepertinent

ÅChoisirsestypesetfr®quencesderencontresavecses

collaborateurs

ÅInvestiretnonperdredutempsenfacef̈ace

ÅConduire des r®unionsperformantes

Objectifs
ÅAcquérir les notions essentielles  

dõune bonne organisation

ÅRéussir à gérer ses priorités, diffé -

rencier lõurgence delõimportance

ÅSavoir trier, classer, planifier, délé-

guer et anticiper

ÅMieuxcommuniquer et mieux  

managerpour gagnerdu temps

ÅOrganiser ses tâches, sesrendez-

vous et la lecture de sesmails

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Tout encadrant désireux de mieux  

gérer sontemps

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire

Spécifique
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GERER SON TEMPS 
ET SON ORGANISATION 

DE MANAGER
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Bien se connaître pour être plus efficace

ÅSavoir identifier ses périodes optimales dõefficacit® personnelle dans  

la journée

ÅBienseconditionner la veille pour mieux démarrer le lendemain

ÅRefuser la procrastination

ÅOptimiser le temps passédanslesmoyensde transport

Ne pas être esclave de ses mails et de sontéléphone

ÅDéfinir des règles simples et sõytenir

ÅHabituer sescollaborateurs à respecter sespropres zonesprotégées

ÅEduquer sonéquipe à rédiger les titres de mail de manière explicite

ÅMettre sontéléphone à sonserviceet nonlõinverse

S
p 

é
c
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Une des situations les plus difficiles en matière de management est

celle où lõonse trouve dans la position de devoir manager une équipe

qui nõestpas la sienne. Et cela arrive plus souvent quõonne lõimagine:

lorsque lõonest chef projet, lorsque lõonprend des responsabilités

transversales, lorsque lõonse voit confier un rôle fonctionnel ou tout

simplement lorsque lõondoit 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

ÅLõacceptation sans r®serve

ÅLõacceptation sous conditions

ÅLe refus

Savoir identifier les différences entre management fonctionnel et 

management hiérarchique

ÅLa différence entre responsabilité et statut

ÅLes erreurs à éviter et les pratiques à privilégier

Appréhender les fondamentaux du management

ÅLa finalité du management

ÅLa fixation des objectifs et des délais

ÅLa maturités collaboratives et les 4 postures managériales

ÅLes préférences de communication

R®ussir ¨ mettre en place un syst¯me dõanimation collaboratif

ÅLõinformation du N+1 du contributeur au projet

ÅLa prise de contact individuelle avec le contributeur

ÅLes réunions collectives et les entretiens individuels

Savoir exprimer ses satisfactions et ses insatisfactions

ÅReconnaître la performance, les réussites et les bons comportements 

avec la technique R.I.R.E.S

ÅGérer les échecs, les retards et les mauvais comportements avec 

la technique P.I.C.T.O

ÅSavoir gérer les situations de blocage

Savoir mettre fin à la période transitoire

ÅRemercier les acteurs

ÅOrganiser une réunion conclusive

ÅSe tourner vers lõavenir

Objectifs
ÅEtre capable dõidentifier les 

différences entre management 

hiérarchique et fonctionnel

ÅSavoir faire preuve de leadership 

face ¨ une ®quipe qui nõest pas la 

sienne

ÅRéussir à communiquer 

efficacement en situation difficile

ÅSavoir sõadapter rapidement

ÅEtre ¨ m°me dõexprimer ses 

insatisfactions face à des 

nouveaux interlocuteurs

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Tout public

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire

Spécifique
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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 sesdifférences . Mais

pour cela, faut -il encore être à même de les identifier puis de les

analyser afin dõoptimiserla communication et lõefficacit®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 dõam®liorersignificativement

lõefficacit®relationnelle des organisations.

Programme

Réussir à identifier ses propres préférences relationnelles

ÅAuto-évaluation individuelle de ses préférences de communication 

en amont du séminaire 

ÅAuto-évaluation individuelle de ses préférences de style de 

management en en amont du séminaire

Appréhender les fondamentaux de la Géométrie Comportementale

ÅLes géotypes : carré, rond et triangle 

ÅLes autres géotypes et leurs caractéristiques

Savoir distinguer les préférences relationnelles de son équipe

ÅLes différentes observables

Etre à même de développer une réelle harmonie comportementale

ÅComment se comporter avec un géotype carré, rond ou triangle

ÅLa maturité collaborative

ÅLõadaptation de son style de management avec la m®thode I.C.A.R.E

Mieux sõaffirmer avec la G®om®trie Comportementale

ÅSavoir exprimer son insatisfaction avec la technique P.I.C.T.O

ÅLõadaptation quasi-chirurgicale de son assertivité face aux différents 

géotypes 

Optimiser ses recrutements et la constitution des groupes projet

ÅLe recrutement sous un autre angle que celui de la compétence

ÅLõad®quation des profils entre eux

ÅLa complémentarité des géotypes

Objectifs
ÅEtre capable dõidentifier ses 

propres préférences 

relationnelles

ÅSavoir distinguer celles des autres

ÅRéussir à adapter ses modalités de 

communication, de management 

et dõassertivit®

ÅRéussir ses recrutements

ÅEtre ¨ m°me dõoptimiser la 

constitution de groupes projet

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõ®valuations individuelles 

Åde visionnagede vidéosde mana-

gement

Public concerné
Tout public

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire

Sp®cifique
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OPTIMISER SA RELATION 
AUX AUTRES 

AVEC LA GEOMETRIE 
COMPORTEMENTALE

28
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Programme

Adopter les bons styles managériaux

ÅLes 4 posturesmanagériales

Réussir sa prise de fonction

ÅPréparer la sienne comme celle de sescollaborateurs

Savoir motiver

ÅLes3 principaux leviers pour dynamiser seséquipes

Savoir décider

ÅLagrille de prise de décision aveclescritères principaux et secon-

daires

Etre à même de bien comprendre les autres

ÅLesdifférents types de question pour comprendre les autres, le cadre  

de référence et les apriori

Bien communiquer avec les gestes

ÅLes indices clés du schémacorporel

Savoir animer son équipe

ÅLes actes collectifs et individuels

Réussir àsõaffirmer

ÅLa technique PICTO

Maîtriser le lancement de réunion

ÅL atechnique COMApour réussir le lancement de réunion

Savoir gérer les situations tendues

ÅSavoir agirrapidement

Fixer des objectifs

ÅLa technique FMR

Identifier les comportements relationnels clés du manager

ÅLe courage, lõexigence, la compréhension,lõoptimisme,...

Comment faire découvrir ou faire redécouvrir les principales techniques de

management sanslasser ? Comment ressouder deséquipes qui sõ®loignentles

unesdesautres ? Laludopédagogie peut être la solution . Apprendre par le jeu,

développer la solidarité, insuffler un réel esprit dõ®quipe: voici les ambitions de

cette formation où un dé à jouer, desquiz, 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
ÅAcquérir les notions essentielles  

dõun management efficace

ÅRéussir à adopter uncomportement  

de cadre dèssaprise de fonction

ÅDévelopper des techniques decom-

munication managériale pertinente

ÅSavoir sõaffirmer, mobiliser et animer  

sonéquipe

Modalités dôanimation

Constitution de plusieurs groupes. Quiz  

portant sur 12 questions de mana-

gement avec des parties collectives,

en duo et en individuel. Développe-

ment de chaque thématique pendant  

environ 1h00 de manière interactive.  

Apports théoriques de techniques  

opérationnelles. Attribution de points  

et classement final.

Public concerné
Managers op®rationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
6 à 24personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Ludique

L
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LE VOYAGE DU MANAGEMENT
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Programme

Devenir un manager courageux

ÅQui adelõassuranceen sescapacités, en lui-même, assumesesdéci-

sionset seserreurs éventuelles, et sait faire deschoix difficiles

Savoir être un bon communicant

ÅQui envoie desmessagesclairs et convaincantset est àlõaisedansses

prises deparole

Adopter un comportement exemplaire

ÅQuisõappliqueà lui-même cequõildemandeauxautresdõappliquer

Devenir un manager affirmé

ÅQui sait secontrôler et gérer sesémotions, sait dire cequi lui  

convient ou pas,est àlõaisedansle face à face

Etre plus souvent compréhensif

ÅQui capte lespoints de vue et lessentiments desautres, éprouve un  

réel intérêt pour leurssoucis

Développer ses qualités de négociateur

ÅQui sait donner et demander descontreparties, réussit à résoudre les  

conflits

Savoir être facilement adaptable

ÅQui fait preuve de souplessedevant leschangements

Devenir réellement fiable

ÅQui dit cequõilfait et fait cequõildit, est honnête, constant et cohé-

rent dans ses attitudes, inspireconfiance

Savoir etre suffisamment exigeant

ÅQui est attentif aux résultats de sonéquipe et auxattitudes adoptées,  

sait contrôler et mettre les autres danslõeffort

Réussir à rester optimiste

ÅQui poursuit lesobjectifs avecténacité malgré lesobstacleset les  

déconvenues,voit plutôt le bon côté deschosesque le mauvais

Comment faire découvrir ou faire redécouvrir les comportements clés que doit

adopter tout encadrant ? Comment ressouder des équipes qui sõ®loignentles

unesdesautres ? La ludopédagogie peut être la solution . Apprendre par le jeu,

développer la solidarité, insuffler un réel esprit dõ®quipe: 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-

sablesau managermoderne.

Objectifs
ÅAppr®hender les 10comportements  

fondamentaux dumanager

ÅSavoir identifier la valeur ajout®e

de  ses comportementsvertueux

ÅAnalyserlerisquedenepasles  

adopter

ÅR®ussir ¨ se les approprier pour  

les mettre en ïuvre le plussouvent  

possible

Modalit®sdôanimation

Constitution de plusieurs groupes.  

Quizcollectifportantsur10

questions  de management. 

D®veloppement de  chaque 

th®matique pendant environ  1h00 de 

mani¯re interactive. Apports  

th®oriques de techniques op®ration-

nelles. Attribution de points et classe-

mentfinal.

Publicconcern®Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
6 à 24personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Ludique

L
u
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FULL COMPORTEMENTAL



Programme

Savoir identifier quelle posture managériale adopter

ÅLõ®chelle de maturit® collaborative

ÅLõadaptation de son style de management avec la technique 

I.C.A.RE

Réussir à motiver ses équipes

ÅSavoir faire la différence entre satisfaction et motivation

ÅLes 7 échelons de la motivation au travail

ÅQuoi privilégier pour mobiliser ses collaborateurs

Savoir sõaffirmer face aux autres

ÅEtre ¨ m°me dõidentifier les comportements inopportuns

ÅRéussir 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

ÅLe processus global du changement

ÅLes 3 étapes fondamentales du processus

ÅLa gestion efficace dõune changement avec la m®thode 

TRIPLE A

ÅLes pièges à éviter 

Savoir prendre les bonnes décisions

ÅApprécier le doute comme une réelle modalité de raisonnement

ÅSavoir utiliser un tableau de prise de décision

Maitriser sa prise de parole en public

ÅRéussir à conduire un questionnement ouvert, fermé et qualifié

ÅSavoir développer des arguments

Comment travailler simultanément la prise de décision et la prise de

parole en public ? Comment développer ses capacités dõadaptation,

dõaffirmationde soi, de conduite du changement et de motivation

dõ®quipeen peu de temps ?Cõestce que cette formation propose de

faire . Tantôt dans le rôle de lõaccusation,tantôt dans celui de la

défense et même à dõautresmoment 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 ensõamusant.

Objectifs
ÅSavoir prendre des d®cisions 

manag®riales opportunes

ÅR®ussir ¨ adapter son mode de 

management

ÅSavoir sõaffirmer et conduire le 

changement

ÅR®ussir¨ motiver son ®quipe

ÅR®ussir ses prises de parole

Modalit®sdôanimation

Constitution de plusieurs groupes.

Etudes de cas pratiques.

Recherche de questionnement et 

dõarguments.

Prises de parole et prise de d®cisions 

dans des situations changeantes.

Publicconcern®

Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
6 à 12personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Ludique

L
u
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LES AVOCATS 
DU MANAGEMENT
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Programme

Libert® de choix parmi lõint®gralit® de la carte (6 choix possibles pour  la
journ®e)

Cat®gorie 1 : Animationdõ®quipe

ÅComment manager deux collaborateurs tr¯s diff®rents?

ÅCommentd®l®guersansperdrelamaitrisedelasituation?

ÅComment d®finir un objectif individuel pertinent?

ÅCommentpiloterefficacementlesobjectifscollectifset

individuels?

ÅComment ®viter le pi¯ge du copinage?

ÅCommentnepasr©tersonarriv®edanssanouvelle®quipe?

ÅCommentcontr¹lersansfliqueretobtenirsansagresser?

ÅCommentnepasdevenirunservicedõassistanceouunehot-line?

ÅComment aider et accompagner un collaborateur endifficult® ?

Cat®gorie 2 :Communication

ÅCommentsurmontersontraclorsdõuneinterventionenpublic?

ÅComment faire sõexprimer un interlocuteur r®serv®?

ÅComment ®viter les probl¯mes dõincompr®hension avec uncolla-

borateur?

ÅCommentpr®serverlamotivationdeson®quipe?

ÅCommentredonnerlabananeetlap°chem̈oncollabora-

teur?

ÅCommentsavoirsimoninterlocuteurestg°n®parladiscussion  

que jõai avec lui, sõil mõest d®loyal, sõil me ment?

ÅCommentg®rerunretardataire,unbavardouunperturbateuren  

r®union?

ÅCommentsortirdesoncadreder®f®renceafindõ®viterlesapriori?

Cat®gorie 3 : Leadership et affirmation desoi

ÅCommentg®rerunconflitentredeuxcollaborateurssansavoirvu  

ce qui sõ®tait pass®?

ÅQuoifaire,quoidireencasderetardr®gulierdõun

membrede  lõ®quipe?

ÅCommentexigersanspasserpourunchefaillon?

ÅCommenttraiterunprobl¯medõodeurcorporelle(tabac,sueur)

chez  un collaborateur?

ÅCommentagirencasderefusdeportdõ®quipementdes®curit®?

Lorsque des besoins de formation différents émergent au sein dõunmême

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. Lõid®alserait de pouvoir piocher, picorer, choisir parmi plusieurs

catégories de formation . Cõestlõoriginalit®de Trucs & Astucesdelõencadrant:

proposer le choix parmi 4 grandes thématiques et près de 40 besoinsréperto -

riés.Cõestcequelõonappelle une formation àla carte.

Objectifs
ÅRéussir à animer sonéquipe

ÅPerfectionner sacommunication

ÅDévelopper son leadership et son  

assertivité

ÅSavoirgérer sontemps et sonorga-

nisation

Modalités dôanimation
ÅRéflexion en sous-groupe, recherche  

de la meilleure solution par rapport à  

la question posée.

ÅAlternance dõexpos®s théoriques et  

dõ®changesinteractifs.

Public concerné
Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
1 jour (7h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selongrille tarifaire

Pratique
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TRUCS & ASTUCES 
στΞϋᶯτύςπσϒπύϔ
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ÅComment dire non à sonchef ?

ÅCommentfaire face àune critique dõunde sescollaborateurs ?

ÅQuoi faire en casde désaccordavecune décision prise par le N+1?

ÅCommentréagir face à une collaboratrice qui ne dit pasbonjour en  

arrivant ?

Catégorie 4 : Organisation et efficacité personnelles

ÅCommentne passubir la loidõunagendasaturé ?

ÅCommentdécider de cequi est vraiment prioritaire quandtout  

semble lõ°tre?

ÅCommentfaire aveclesmails dansun monde ultra -connecté ?

ÅComment accompagner efficacement les réformes, les changements  

auprès de ses équipes?

ÅComment prendre la bonne décision avec deshésitations entre plu-

sieurs options ?

ÅComment finir sa réunionà lõheure ?

ÅComment désencombrer durablement son espace detravail physique  

et virtuel ?

ÅCommentévaluer la répartition desactivités et la polyvalence deses  

collaborateurs ?

ÅComment aborder unproblème à résoudre ?

P
r
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ÅFormation individuelle et sur-me-

sure via un service de visio-confé-

rence

ÅInteractions directes

ÅAccompagnementpersonnalisé

ÅFormation en groupe de 2-3 per-

sonnesmaximum via un service de

visio-conférence

ÅInteractions directes

ÅAccompagnement semi-personna-

lisé

ÅPrésentation formative detype  

webinar ou webconférence

ÅInteractions indirectes, via un sys-

tème de chat

Apprendre à distance

34

Accompagnement en distanciel

En individuel ou en collectif

Programmes et dur®es 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
heure de travail .

Quelques exemplesdõateliers:

ÅCommentfaire comprendre àsonN+1que sesréunions sont trop  

longues et sans intérêt ?

ÅCommentréagir face à un membre delõ®quipequi critique facile

-ment ses collègues?

ÅQuedemanderdefaireüncollaborateuren®chec

permanent?

ÅCommentdemander àun jeune stagiairedõadopterune tenue  

vestimentaire adéquate ?

ÅComment agir face à la démotivation dõun collaborateur proche  

du départ en retraite ?

ÅQuoidire àun collègue manquant ouvertement de politesse ?

A lõinstardõunsportif ou dõunacteur, le manager doit sõentra´neret répéter

pour sõapproprierles techniques et comportements efficaces qui feront de lui

quelquõunde crédible et derespecté.

Objectifs
ÅSõentra´nerà la pratique du mana-

gement sur des casconcrets (styles

de management, affirmation desoi,

communication, gestion desconflits...)

Modalités dôanimation
ÅRecueil des situations à traiter  

auprèsdesparticipants en début de  

formation

ÅRéflexion en sous-groupes sur les  

solutions possibles pour résoudreles  

problèmes ou traiter lessituations

ÅEchangesinteractifs

ÅApports théoriques et méthodolo-

giques

Public concerné
Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
1 jour (7h00)

Nombre de participants
4 à 8personnes

Tarif
Selongrille tarifaire
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ATELIERS DE MANAGEMENT 
OPERATIONNEL



La négociation est devenue un incontournable dans le quotidien du manager.

Quecesoit avecun 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 nõestpas

nécessairement liée aux affaires ou à des aspects tarifaires, mais elle est sur-

tout bien distincte delõentretiende vente. Cõestpourquoi elle sõapprendet se

travaille . Onne nait pasnégociateur, on le devient.

Programme

Identifier préciément ce quõest la négociation

ÅLa définition de lanégociation

ÅSesdifférences fondamentales avec lavente

ÅLes situations courantes denégociation

Intégrer les aspects stratégiques

ÅLes six pouvoirs possibles dunégociateur

ÅLaperception desautres sur lescartes quelõonaen main

ÅLa détermination de la zone dõaccordpossible

Percevoir les enjeux liés à la communication

ÅLes pièges : inférences et malentendus

ÅLesmodesde questionnement lesplusopportuns

ÅLamaitrise de sacommunication non verbale et le décryptage de  

celle desautres

Savoir préparer sesnégociations

ÅSõinformeret établir des propositionsclaires

ÅLes trois scénarii envisageables

ÅLes concessions et les contreparties possibles

ÅBienconnaître sonprofil personnel de négociateur

Connaître les règles dõor et les tactiques

ÅLes10règlespour réussirsanégociation

ÅLes 10 tactiques possibles

ÅLesréponsesface àcestactiques si notre interlocuteur lesutilise

Objectifs
ÅSavoir préparer unenégociation

ÅMaitriser les principes decommuni-

cation indispensables

ÅIdentifier sonprofil naturel de négo-

ciateur

ÅChoisir les stratégies lesmieux  

adaptées

ÅConnaître les tactiques possibleset  

savoir contrer et anticiper celles des  

autres

Modalités dôanimation
Alternance :

Ådõexpos®sthéoriques

Åde travaux de recherche en sous-

groupe et en individuel avecrestitu -

tion

Åde débats, de témoignages, de par-

tagesdõexp®rience

Ådõateliers de simulation

Public concerné
Managers opérationnels, chefs

dõ®quipe,cadres de proximité et

cadres intermédiaires, nouveaux ma-

nagers

Prérequis
Aucun

Durée
2 jours (14h00)

Nombre de participants
3 à 12personnes

Tarif
Selon grille tarifaire
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