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FORMATION
Management Commercial

Responsables commerciaux, chefs de ventes
hǇǘƛƳƛǎŜǊ ƭŜǎ Ǉƭŀƴǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ

Comment aider ses collaborateurs à analyser leur secteur commercial, leurs portefeuilles clients et
prospects. CommentǎΩŀǎǎǳǊŜǊqueƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴet les plansŘΩŀŎǘƛƻƴsont pertinents ? Pendantcette
formation, les participants verront comment exploiter au mieux les données mises à disposition par
leur entreprise. Ils apprendront à animer des ateliers de réflexion avec leurs commerciaux pour
identifier et structurer les actions génératricesde CArentable.

Objectifs pédagogiques :
Revisiter les fondamentaux du pilotage commercial
Exploiter efficacement les données commerciales accessibles pour animer un entretien 
ŘΩŀƴŀƭȅǎŜ ŘŜ ǎŜŎǘŜǳǊ Ŝǘ ŘŞƎŀƎŜǊ ŘŜǎ ǇǊƛƻǊƛǘŞǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴ
Analyser un portefeuille client et dégager des pistes de business additionnel
aŜƴŜǊ ǳƴŜ ǊŜǾǳŜ ŘŜ ŎƻƳǇǘŜ ǎǳǊ ƭŜǎ ΨΩŎƭƛŜƴǘǎ ǎǘǊŀǘŞƎƛǉǳŜǎΩΩ 
tƛƭƻǘŜǊ ƭŜǎ ŀŎǘƛƻƴǎ Ŝǘ ǎƻǳǘŜƴƛǊ  ƭΩŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘ ƭƻǊǎ ŘŜǎ Ǉƻƛƴǘǎ ǇŞǊƛƻŘƛǉǳŜǎ

Méthodes pédagogiques mobilisées :
Apports de connaissances, illustrations vidéo, exercices en plénière, mises en situation, 
exercices en sous-ƎǊƻǳǇŜΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎ

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

2 J

Programme mis à jour janvier2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr
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tƛƭƻǘŜǊ ƭΩŀŎǘƛƻƴ ǇƻǳǊ ƎŀǊŀƴǘƛǊ ƭŜǎ ǊŞǎǳƭǘŀǘǎ

Stress ? (origine, expression, réactions)

Les enjeux et les incontournables 
ŘΩǳƴ ǇƛƭƻǘŀƎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ ŜŦŦƛŎŀŎŜ

Dégager une vision globale sur un secteur
Comment sélectionner les informations 

essentielles à analyser et comment les travailler

!ǎǎƻŎƛŜǊ ǎŜǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ Ł ƭΩŞƭŀōƻǊŀǘƛƻƴ 
de la stratégie de secteur

Mener un entretien constructif et motivant avec son 
ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊ ŀǳǘƻǳǊ ŘŜ ƭΩŀƴŀƭȅǎŜ ŘŜ ǎŜŎǘŜǳǊ

Mener une revue de portefeuille clients
Aider son commercial à identifier les actions pour 
sécuriser et développer son portefeuille clients

Réaliser une revue de compte stratégique
Comment renforcer ses positions et développer 

la fidélité dans un compte stratégique

{ΩƻǊƎŀƴƛǎŜǊ ǇƻǳǊ ŀƛŘŜǊ ǎŜǎ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ
Quel suivi et accompagnement en fonction 

du collaborateur accompagné

Réussir ses entretiens de pilotage périodiques
Aider son collaborateur à prendre du recul sur ses 

actions et à en tirer des enseignements

Conclusion 
et plan de développement personnel

Bilan et formalisation par les participants 
de leur plan de développement personnel

FORMATION
hǇǘƛƳƛǎŜǊ ƭŜǎ Ǉƭŀƴǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜ ƳƻŘǳƭŜ ŘŜ н ƧƻǳǊǎΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
¦ƴŜ Ǿƛǎƛƻƴ ǇǊŞŎƛǎŜ ŘŜ ƭŜǳǊǎ Ǉƻƛƴǘǎ ŦƻǊǘǎ Ŝǘ Ǉƻƛƴǘǎ ŘΩŜŦŦƻǊǘǎ Ŝƴ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴ ŘŜ ǇƛƭƻǘŀƎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ
Des protocoles pour préparer et réussir leurs différents entretiens de pilotage
Une confiance et une aisance renforcées par les mises en situation proposées pendant la formation

2 J

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 
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FORMATION
Management commercial

Responsables commerciaux, chefs de ventes
Développer l'autonomie de ses commerciaux 

En combinant les notions de niveauxŘΩŀǳǘƻƴƻƳƛŜdes collaborateurs,stylesŘΩŜƴŎŀŘǊŜƳŜƴǘet posture
mentale les participants vont expérimenter une nouvellemanière de penser et ŘΩŀōƻǊŘŜǊleurs actions
et intégrerƭΩŀǇǇǊƻŎƘŜΨΩ6métrieƳŀƴŀƎŜƳŜƴǘΩΩque nous avonsdéveloppée.
Ils découvriront comment choisir le bon état ŘΩŜǎǇǊƛǘau bon moment et comment influencer
positivementƭΩŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘde leurscollaborateurs.

Objectifs pédagogiques :
Mieux cerner le périmètre de ses actions de management et identifier parmi ses  principales 
missions les situations qui posent des difficultés
/ŀǊǘƻƎǊŀǇƘƛŜǊ ƭŜǎ ƴƛǾŜŀǳȄ ŘΩŀǳǘƻƴƻƳƛŜ ŘŜ ǎŜǎ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ Ŝǘ ŞƭŀōƻǊŜǊ ǎŜǎ Ǉƭŀƴǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴ
tǊŜƴŘǊŜ ŎƻƴǎŎƛŜƴŎŜ ŘŜ ǎŜǎ Ǉƻƛƴǘǎ ŦƻǊǘǎ Ŝǘ Ǉƻƛƴǘǎ ŘΩŜŦŦƻǊǘǎ ƳŀƴŀƎŞǊƛŀǳȄ
!ǇǇǊŜƴŘǊŜ Ł ƭƛǊŜΣ ŀƴŀƭȅǎŜǊ Ŝǘ ŦŀƛǊŜ ŞǾƻƭǳŜǊ ǎƻƴ Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ Ŝƴ ǘƻǳǘŜ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴ
/ǊŞŜǊ ƭŜǎ ŎƻƴŘƛǘƛƻƴǎ ǇǊƻǇƛŎŜǎ Ł ƭΩŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘ ŘŜ ǎŜǎ ŞǉǳƛǇƛŜǊǎ

Méthodes pédagogiques mobilisées :
Apports de connaissances, illustrations vidéo, exercices en plénière, mises en situation, 
exercices en sous-ƎǊƻǳǇŜΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎΣ                                                 н 
jeux de cartes ludo pédagogiques développés par aléOz

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

2 J

Programme mis à jour janvier2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr
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[ΩŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘ Ŝǘ ƭΩŀǳǘƻƴƻƳƛŜ Υ 
ǳƴŜ ǉǳŜǎǘƛƻƴ ŘŜ ŎƻƳǇŞǘŜƴŎŜǎ Ŝǘ ŘΩŞǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ

Stress ? (origine, expression, réactions)

Exposé et échanges autour des attentes exprimées 
Řŀƴǎ  ƭΩŜƴǉǳşǘŜ ǊŞŀƭƛǎŞŜ Ŝƴ ŀƳƻƴǘ ŘŜ ƭŀ ŦƻǊƳŀǘƛƻƴ

;ǾŀƭǳŜǊ ƭΩŀǳǘƻƴƻƳƛŜ ŘŜǎ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ 
[ΩŀǳǘƻƴƻƳƛŜ Ŝǎǘ ŘƛŦŦŞǊŜƴǘŜ ŘΩǳƴŜ ŀŎǘƛǾƛǘŞ Ł ƭΩŀǳǘǊŜ Υ 
ƻƴ ǇŜǳǘ ŘƛǎǘƛƴƎǳŜǊ с ƴƛǾŜŀǳȄ ǇƻǳǊ ŎƘŀŎǳƴŜ ŘΩŜƭƭŜ

Atelier appliqué : 
ΨΩŎŀǊǘƻƎǊŀǇƘƛŜ ŘŜ Ƴƻƴ ŞǉǳƛǇŜΩΩ

Identification des activités clés, évaluation des 
ƴƛǾŜŀǳȄ ŘΩŀǳǘƻƴƻƳƛŜ Ŝǘ ƛŘŜƴǘƛŦƛŎŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ǇǊƛƻǊƛǘŞǎ

Prise en main du jeu 6métrie management Exploration du jeu de cartes par les participants 

Atelier appliqué : 
ΨΩƳƻƴ Ǉƭŀƴ ŘŜ ŘŞǾŜƭƻǇǇŜƳŜƴǘ ƳŀƴŀƎŞǊƛŀƭΩΩ

Auto-ŘƛŀƎƴƻǎǘƛŎ ŘŜǎ ǎǘȅƭŜǎ ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ 
proposés et réflexion sur les ajustements à opérer

Comprendre les liens entre réussite, 
Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘΣ ŞƳƻǘƛƻƴǎ Ŝǘ ǇƻǎǘǳǊŜ ƳŜƴǘŀƭŜ

Comment se mettre dans les conditions 
de la réussite avec la théorie du renversement

Atelier appliqué : 
ΨΩƧŜ ŎƘƻƛǎƛǎ Ƴƻƴ Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ Ŝƴ ǘƻǳǘŜ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴΩΩ

Préparation mentale et émotionnelle 
sur les situations qui posent difficultés

Conclusion 
et plan de développement personnel

Bilan et formalisation par les participants 
de leur plan de développement personnel

FORMATION
Développer l'autonomie de ses commerciaux  

2 J

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜ ƳƻŘǳƭŜ ŘŜ н ƧƻǳǊǎΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
¦ƴŜ Ǿƛǎƛƻƴ ǇǊŞŎƛǎŜ ŘŜ ƭŜǳǊ ŞǉǳƛǇŜ Ŝǘ ŘŜǎ ȊƻƴŜǎ ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŀǘƛƻƴ ŎƻƭƭŜŎǘƛǾŜǎ Ŝǘ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭƭŜǎ ǇǊƛƻǊƛǘŀƛǊŜǎ
[ŜǳǊǎ ŀȄŜǎ ŘŜ ǘǊŀǾŀƛƭ ƳŀƴŀƎŞǊƛŀǳȄ ǇƻǳǊ ǊŜƴŦƻǊŎŜǊ ƭΩŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘ Ŝǘ ƭΩŀǳǘƻƴƻƳƛŜ
Le livre et les cartes : la méthode aléOz pour aborder dans les 
meilleures dispositionsémotionnellesleurs actions de management
Le jeu de cartes 6métrie management développés par aléOz
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FORMATION
Management Commercial

Responsables commerciaux, chefs de ventes
Améliorer et entretenir les réflexes commerciaux 

Comment ǎΩŀǎǎǳǊŜǊque les commerciaux se donnent tous les moyens de transformer leurs rendez-
vous clients en succès ? Comment les aider à développer leurs compétences commerciales ?
Comment rendre rapidement efficace et autonome une nouvellerecrue ? Pendantcette formation, les
participants verront comment renforcer leurs aptitudes à entretenir et améliorer les capacitésde leurs
collaborateursà conduire efficacement leursentretiens.
Ils travailleront plus particulièrement sur la manière de préparer, réaliseret débriefer un rendez-vous
réaliséen binôme avecun commercial.

Objectifs pédagogiques :
wŜǾƛǎƛǘŜǊ ƭŜǎ ŦƻƴŘŀƳŜƴǘŀǳȄ ŘŜ ƭΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ǘŜǊǊŀƛƴ
wŜƴŦƻǊŎŜǊ ǎŜǎ ǉǳŀƭƛǘŞǎ ŘŜ ǇŞŘŀƎƻƎǳŜ Ŝǘ ŘΩŜƴǘǊŀƛƴŜǳǊ
Optimiser ses comportements dans 3 moments clés :

[ΩŀƛŘŜ Ł ƭŀ ǇǊŞǇŀǊŀǘƛƻƴ ŘΩǳƴ ǊŜƴŘŜȊ-vous
La gestion du rendez-Ǿƻǳǎ ŀǾŜŎ ƭŜ ǎǘŀǘǳǘ ŘΩŜƴǘǊŀƞƴŜǳǊ
Le débriefing du rendez-vous pour faciliter les prises de conscience

Modéliser le plan de développement de ses commerciaux et le suivre dans le temps

Méthodes pédagogiques mobilisées :
Apports de connaissances, illustrations vidéo, exercices en plénière, mises en situation, 
exercices en sous-ƎǊƻǳǇŜΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎ

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

2 J

Programme mis à jour janvier2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr
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Développer, entretenir les compétences 
pour garantir les résultats

Stress ? (origine, expression, réactions)

Les enjeux et les incontournables 
ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǘƛŜƴ ŘŜǎ ǊŞŦƭŜȄŜǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ

[Ŝǎ ǇƛŝƎŜǎ ŘŜ ƭΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ǘŜǊǊŀƛƴ Υ 
les anticiper,  les éviter

3 origines à ces pièges : les clients, les commerciaux 
ŀŎŎƻƳǇŀƎƴŞǎ Ŝǘ Χ ƭΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŀǘŜǳǊ ƭǳƛ ƳşƳŜ

[ΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ǘŜǊǊŀƛƴ Υ 
ǳƴ Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ ŀǾŀƴǘ ǘƻǳǘ

{Ŝ ƳŜǘǘǊŜ Řŀƴǎ ƭΩŞǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ ŀǇǇǊƻǇǊƛŞ ŀǳȄ 
objectifs du rdv, à la situation de son commercial

Préparer les rdv avec son commercial
Poser 2 objectifs : client et collaborateur

{Ŝ ƳŜǘǘǊŜ ŘΩŀŎŎƻǊŘ ǎǳǊ ƭŀ ǊŞǇŀǊǘƛǘƛƻƴ ŘŜǎ ǊƾƭŜǎ

Réaliser les rdv en binôme 
Travail sur les différents comportements 

à savoir adopter pendant le rdv

Debriefer son commercial suite au rdv
Faire le bilan du rdv vs. les objectifs clients et les 

objectifs de développement du commercial

{ǳǇŜǊǾƛǎŜǊ ƭŀ ƳƛǎŜ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ Řǳ Ǉƭŀƴ ŘŜ 
développement de son commercial

Suivre les actions de son collaborateur, le soutenir 
Řŀƴǎ ǎŀ ǇǊƻƎǊŜǎǎƛƻƴΣ ƭΩŀƛŘŜǊ Ł ƎŀǊŘŜǊ ƭŜ ŎŀǇ

Conclusion 
et plan de développement personnel

Bilan et formalisation par les participants 
de leur plan de développement personnel

FORMATION
Améliorer et entretenir les réflexes commerciaux 

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜ ƳƻŘǳƭŜ ŘŜ н ƧƻǳǊǎΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
¦ƴŜ Ǿƛǎƛƻƴ ǇǊŞŎƛǎŜ ŘŜ ƭŜǳǊǎ Ǉƻƛƴǘǎ ŦƻǊǘǎ Ŝǘ Ǉƻƛƴǘǎ ŘΩŜŦŦƻǊǘǎ Ŝƴ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴ ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ǘŜǊǊŀƛƴ
Des protocoles et des conseils individualisés pour réussir leurs accompagnements terrain
Une confiance et une aisance renforcées par les mises en situation proposées pendant la formation

2 J

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 
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FORMATION
Management

5ƛǊŜŎǘƛƻƴǎΣ ǊŜǎǇƻƴǎŀōƭŜǎ ŘΩŞǉǳƛǇŜǎ
Coacher les commerciaux à haut potentiel

Une petite portion ŘΩƛƴŘƛǾƛŘǳǎtire ƭΩŜǎǎŜƴǘƛŜƭdu business et assure la performance de ƭΩŞǉǳƛǇŜ. Ces
collaborateurs clés sont en général très autonomes dans leurs actions. Ils ƴΩƻƴǘpas besoin de
consignes mais de conseils. Ils attendent de leur responsabledisponibilité,qualitéŘΩŞŎƻǳǘŜet soutien
dans leurs réflexionsou dans la résolution des difficultésǉǳΩƛƭǎne peuvent surmonter seuls. En suivant
cette formation, les participants vont développer leurs compétences de manager-coach. Ils vont
travailler sur leurs capacités à faire grandir et accompagner leurs collaborateursclés. Ils prendront du
recul sur leurs modes de fonctionnement préférentiels, leurs angles morts et verront comment les
accompagner encore plus efficacement en intégrant notamment la gestion des émotions dans leurs
compétencesmanagériales.

Objectifs pédagogiques :
Analyser ses préférences en matière de fonctionnement et de management
LŘŜƴǘƛŦƛŜǊ ƭŜǎ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴǎ ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ǎǳǊ ƭŜǎǉǳŜƭƭŜǎ ǇǊƻƎǊŜǎǎŜǊ
CƻǊƳŀƭƛǎŜǊ ƭŜǎ Ǉƭŀƴǎ ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ǎǇŞŎƛŦƛǉǳŜǎ Ł ŎƘŀǉǳŜ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊ ŎƭŞ
Intégrer la gestion de la motivation et des émotions dans ses compétences de leader
Acquérir de nouveaux outils à exploiter dans ses actions de coaching opérationnel

Méthodes pédagogiques mobilisées :
Apports de connaissances, illustrations vidéo, exercices en plénière, mises en situation, exercices 
en sous-ƎǊƻǳǇŜΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎΣ м ǎŞŀƴŎŜ ŘŜ ǘǊŀǾŀƛƭ Ŝƴ Ŝ-
learning asynchrone, 1 jeu de cartes ludo pédagogique développé par aléOz

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

3 J + 2h en distanciel

Programme mis à jour janvier 2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr
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E learning : 
Questionnaire Nuances

Stress ? (origine, expression, réactions)

Compléter en ligne le questionnaire Nuances 
qui sera débriefé en individuel

E learning : 
Débriefing individuel du profil Nuances

Échanges autour des résultats du questionnaire 
pour affiner ses objectifs de développement

Nuances, une grille de lecture                  
et de compréhension des individus

!ǇǇǊƻŦƻƴŘƛǊ ǎŜǎ ŎƻƴƴŀƛǎǎŀƴŎŜǎ ŘŜ ƭΩƻǳǘƛƭǎ bǳŀƴŎŜǎ Υ 
penser, agir et ressentir en 4 couleurs

Analyser les couleurs dominantes 
de ses collaborateurs clés

Identifier les caractéristiques et besoins 
fondamentaux de ses collaborateurs

Manager dans les 4 couleurs :
rouge, jaune, vert, bleu

Quelles couleurs alimenter en priorité ?                 
Comment stimuler chez eux leurs autres couleurs

[Ŝ ŎȅŎƭŜ ŘΩIǳŘǎƻƴ ǇƻǳǊ ŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜǊ 
ƭΩŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜ ǎŜǎ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ  ŎƭŞǎ

Dans quelle phase se trouve votre collaborateur ? 
De quoi a-t-il besoin en ce moment ? 

Optimiser ses temps de management 
avec ses collaborateurs clés

Prendre du recul sur ses habitudes managériales 
et les faire évoluer

Conclusion 
et plan de développement personnel

Bilan et formalisation par les participants 
ŘŜ ƭŜǳǊ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴ ǇŜƴŘŀƴǘ ƭΩƛƴǘŜǊǎŜǎǎƛƻƴ

FORMATION
Module 1 : Affiner sa compréhension des collaborateurs clés avec Nuances ©  

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜ ƳƻŘǳƭŜΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
Leur profil Nuances de préférence comportementales débriefé en individuel
¦ƴŜ Ǿƛǎƛƻƴ ŎƭŀƛǊŜ ŘŜ ƭŜǳǊǎ ǇǊƛƻǊƛǘŞǎ ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ǇƻǳǊ ƭŜǳǊǎ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ ŎƭŞǎ
Une grille de lecture des situations pour mobiliser la bonne couleur pour leur action de manager-coach
Des habitudes ou routines managériales revues et optimisées

tŜƴŘŀƴǘ ƭΩƛƴǘŜǊǎŜǎǎƛƻƴ όŘǳǊŞŜ с Ł у ǎŜƳŀƛƴŜǎύΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ŜȄǇŞǊƛƳŜƴǘŜǊƻƴǘ ƭŜǳǊǎ ŀŎǉǳƛǎ 
et affineront leurs besoins de perfectionnement

3 J
13

+ 2h en distanciel

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 
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Retours sur les actions mises en oeuvre

Stress ? (origine, expression, réactions)

Partage et analyse autour des résultats obtenus 
ǇŀǊ ƭŜǎ 5ƛǊŜŎǘƛƻƴǎ Řŀƴǎ ƭΩƛƴǘŜǊǎŜǎǎƛƻƴ

Différence entre manager et coacher
[Ŝǎ ŎŀǊŀŎǘŞǊƛǎǘƛǉǳŜǎ ŘΩǳƴ ŜƴǘǊŜǘƛŜƴ ŘŜ ŎƻŀŎƘƛƴƎΣ

les savoir-faire et savoir-être à mobiliser

/ƻŀŎƘŜǊ Υ ǳƴ Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ ŀǾŀƴǘ ǘƻǳǘ
Découvrir comment analyser et choisir 

ǎƻƴ Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ ŀǾŜŎ ƭŀ ǘƘŞƻǊƛŜ Řǳ ǊŜƴǾŜǊǎŜƳŜƴǘ

[Ŝǎ ȊƻƴŜǎ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ Řǳ ƳŀƴŀƎŜǊ-coach
Poser un diagnostic global sur une situation, 

intervenir au bon endroit, de la bonne manière

Conclusion 
et plan de développement personnel

Bilan et formalisation par les participants 
de leur plan de développement personnel

FORMATION
Module 2 : Adopter la posture de manager-coach pour manager ses collaborateurs clés

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜ ƳƻŘǳƭŜΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
Des techniques, des méthodes éprouvées par les professionnels du coaching
5Ŝǎ ǇǊƻǘƻŎƻƭŜǎ ŘΩŀƛŘŜ ŀǳ ŘƛŀƎƴƻǎǘƛŎ ŘŜǎ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴǎ ŘŜ ǘǊŀǾŀƛƭ ŀǾŜŎ ƭŜǳǊǎ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ ŎƭŞǎ
Le livre et les cartes : la méthode aléOz

3 J
14

Protocole pour conduire les entretiens 
de coaching de ses collaborateurs clés

Entrainements supervisés à la conduite 
ŘΩŜƴǘǊŜǘƛŜƴǎ ŘŜ ŎƻŀŎƘƛƴƎ

/ƘƻƛǎƛǊ ǎƻƴ Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ 
pour coacher avec justesse 

Entraînement au changement de posture mentale 
ǇƻǳǊ ŎƻŀŎƘŜǊ ǘƻǳǘ Ŝƴ ΨΩbǳŀƴŎŜǎΩΩ 

Intégrer la gestion des émotions 
dans ses savoir-faire managériaux

Apprendre à identifier les émotions qui freinent 
ou font dysfonctionner ses collaborateurs clés

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 

+ 2h en distanciel



FORMATION
Management

5ƛǊŜŎǘƛƻƴǎΣ ǊŜǎǇƻƴǎŀōƭŜǎ ŘΩŞǉǳƛǇŜ
Décider et agir efficacement grâce à ses émotions

En acceptant la part émotionnelle présente dans toutes leurs décisions et actions les participants à
cette formation vont expérimenterune nouvellemanièrede développerleur leadership.
Grâceau jeu de cartesΨΩǊŜŎƻƴƴŀƞǘǊŜet apprivoisersesŞƳƻǘƛƻƴǎΩΩdéveloppé par aléOz sur la base de la
théorie du renversement©du professeurMichaelJ. Apter les participants découvriront comment gérer
leurs propres émotions dans les différentes situations ǉǳΩƛƭǎrencontrent et comment amortir les
situations de tension inhérentes à leur fonction. Ils comprendront plus facilement les émotions sous-
jacentes aux comportements de leurs interlocuteurs et pourront ainsi élaborer des stratégies
ŘΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴoptimisées.

Objectifs pédagogiques :
Accepter ses émotions et apprendre à mettre des mots sur celles-ci.
{ΩŀǇǇǳȅŜǊ ǎǳǊ ƭŀ ŘƛƳŜƴǎƛƻƴ ǇƻǎƛǘƛǾŜ ŘŜǎ ŞƳƻǘƛƻƴǎ ǇƻǳǊ ŘŞǾŜƭƻǇǇŜǊ ǎƻƴ ƭŜŀŘŜǊǎƘƛǇ
Prendre conscience de la possibilité de choisir ses émotions et la manière de les vivre
Comprendre la mécanique des émotions grâce aux apports sur la théorie du renversement
{ΩŜƴǘǊŀƛƴŜǊ Ł ƭŀ ǊŞŞǾŀƭǳŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴǎ ŘŜ ǘŜƴǎƛƻƴ ǇƻǳǊ şǘǊŜ Ŝƴ ƳŜǎǳǊŜ ŘŜ ƭŜǎ ŀōƻǊŘŜǊ Řŀƴǎ ƭŀ 
bonne tonalité émotionnelle

Méthodes pédagogiques mobilisées :
Apports de connaissances, illustrations vidéo, exercices en plénière, mises en situation,                
exercices en sous-ƎǊƻǳǇŜΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎΣ                                                    
1  jeu de cartes ludo pédagogique développé par aléOz

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

2 J

15

Votre leadership est impacté par votre capacité à réguler vos émotions et à interagir avec celles de
vos interlocuteurs . Et si vous preniez 2 jours pour enrichir vos compétences émotionnelles !

Programme mis à jour janvier 2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr



16
FORMATION

Décider et agir efficacement grâce à ses émotions

Prise de conscience du caractère déterminant 
de la régulation émotionnelle 

sur les comportements

Compréhension de la possibilité de lire et analyser 
ses émotions en toute situation.

Prise de conscience des différentes manières 
ŘŜ ǾƛǾǊŜ ǎŜǎ ŞƳƻǘƛƻƴǎ Ŝǘ ΧŘŜ ƭŜǎ ŎƘƻƛǎƛǊ

Compréhension de la manière 
Řƻƴǘ ƭΩŞǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ ƛƴŦƭǳŜƴŎŜ ƭŜǎ ŞƳƻǘƛƻƴǎ

Apprendre à exploiter positivement les émotions 
ǘŜƭƭŜǎ ǉǳŜ ƭŀ ŎƻƭŝǊŜΣ ƭΩŀƴȄƛŞǘŞΣ ƭΩŜƴƴǳƛΧΦΦ

Apprendre à exploiter positivement les émotions 
ǘŜƭƭŜǎ ǉǳŜ ƭΩƘǳƳƛƭƛŀǘƛƻƴΣ ƭŀ ƘƻƴǘŜΣ ƭŜ ǊŜǎǎŜƴǘƛƳŜƴǘΧΦΦ

Bilan et formalisation par les participants de leur 
Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴ ǇƻǳǊ ŀƴŎǊŜǊ ƭŜǎ ƴƻǳǾŜƭƭŜǎ ǇǊŀǘƛǉǳŜǎ

2 J

Identifier ses émotions perturbantes dans les 
situations de tension pour réussir à les gérer 

dans la bonne tonalité émotionnelle 

Faire des hypothèses sur les origines émotionnelles 
des comportements inadaptés au sein de son 

établissement pour bâtir des stratégies gagnantes

Aider ses interlocuteurs à identifier 
et verbaliser leurs émotions pour leur apporter 

un accompagnement efficace

[ΩƛƴŦƭǳŜƴŎŜ ŘŜǎ ŞƳƻǘƛƻƴǎ 
sur les comportements

Découverte du jeu : 
reconnaître et apprivoiser ses émotions

Les dimensions positives ou négatives 
des émotions agréables et désagréables

Choisir ses émotions une question de regard : 
initiation à la théorie du renversement

Comprendre et gérer les émotions 
somatiques

Comprendre et gérer les émotions 
transactionnelles

Revisiter ses émotions pour faire face  
aux situations de tension

!ƴŀƭȅǎŜǊ ǎƻǳǎ ƭΩŀƴƎƭŜ ŞƳƻǘƛƻƴƴŜƭ ƭŜǎ Ǉƻƛƴǘǎ ŘŜ 
dysfonctionnement dans son équipe

LƴǘŞƎǊŜǊ ƭŜǎ ŞƳƻǘƛƻƴǎ Řŀƴǎ ƭΩŀƴƛƳŀǘƛƻƴ 
de ses collaborateurs directs

Conclusion 
et plan de développement personnel

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜǎ  н ƧƻǳǊǎΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
Une grille de repérage et de compréhension de leurs émotions 
Des clés pour étoffer leur leadership, optimiser leur prise de décision
Le livre et les cartes : la méthode aléOz

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 
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3 J

FORMATION
Management 

Directions, Chefs de service, Hauts potentiels
Atteindre ses objectifs grâce au mentoring

Le mentoring désigne une relation interpersonnelle de soutien , une relation d'aide, d'échanges et
d'apprentissage , dans laquelle une personne d'expérience,le mentor, offre saΨΩǎŀƎŜǎǎŜŀŎǉǳƛǎŜΩΩet
son expertisedans le but de favoriserle développementd'une autre personne(le mentoré).
Le mentor aide le mentoré de manière concrète dans la mobilisation de ses ressources, la
recherche et la mise en application de ses solutions propres .[ΩŜƴǎŜƳōƭŜde ƭΩŀŎǘƛƻƴde mentoring
vise le développement de l'autonomie de la personne (y compris vis-à-vis du mentor). Lors des
séances,le mentor va s'appuyer sur les ressourcesdu mentoré et le placer dans l'action. Le client se
projette alorsdans le futur et élaboreune stratégie avecle mentor.

Objectifs pédagogiques :
Faire le point sur ses aspirations professionnelles et ses besoins personnels
Identifier ses objectifs de développement
Travailler sur les ressources à mobiliser, les freins à lever
Bâtir sa stratégie et élaborer son plan de développement personnel

Méthodes pédagogiques mobilisées :
Éclairages sur le mentoring, écoute neutre et bienveillante, apports de connaissances, 
ƛƭƭǳǎǘǊŀǘƛƻƴǎ ǾƛŘŞƻΣ ŜȄŜǊŎƛŎŜǎ Ŝǘ ƳƛǎŜǎ Ŝƴ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ 
individuels intersession

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

Programme mis à jour janvier2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr
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Atteindre ses objectifs grâce au mentoring3 J 18

Conseils, Formation, Mentoring, Coaching ?
Distinguer les spécificités des 4 formes 

ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ŜƴǾƛǎŀƎŜŀōƭŜǎ Ŝƴ ŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ

Précisions sur le mentoring
Comprendre les objectifs, finalités et modalités du 
mentoring ainsi que les droits/devoirs des acteurs

¢ǊŀǾŀƛƭ ǎǳǊ ƭŀ ŘŜƳŀƴŘŜ ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ
9ȄǇǊƛƳŜǊ ǎŜǎ ŀǘǘŜƴǘŜǎΣ ǾŜǊōŀƭƛǎŜǊ ƭΩŞǘŀǘ ŘŞǎƛǊŞΣ 

valider la volonté de changement

Travail sur la situation actuelle
9ȄǇƻǎŜǊ ƭΩŞǘŀǘ ǇǊŞǎŜƴǘΣ ŜȄǇǊƛƳŜǊ ǎƻƴ ƴƛǾŜŀǳ ŘŜ 

satisfaction par rapport à cet état

[Ŝǎ ŦǊŜƛƴǎ Ŝǘ ŦŀŎƛƭƛǘŀǘŜǳǊǎ Řŀƴǎ ƭΩŞǘŀǘ ǇǊŞǎŜƴǘ 
Identifier les valeurs, croyances, limites, peurs, 

besoins et motivations derrière la situation actuelle

Travail sur la situation désirée
{ΩƛƴǘŜǊǊƻƎŜǊ ǎǳǊ ƭŀ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴ ƛŘŞŀƭŜ 

pour ses 5 domaines de vie 

Affiner ses objectifs de développement
CƻǊƳŀƭƛǎŜǊ ƭΩƻōƧŜŎǘƛŦ ǾƛǎŞ Ŝǘ ǉǳƛ ǾŞǊƛŦƛŜ ƭΩŞǉǳŀǘƛƻƴ
« objectif = personnel + SMART + écologique»

Identifier les blocages, envisager ses options
Comprendre ses limites (avantages/inconvénients) 

et ses croyances (limitantes/aidantes)

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜǘǘŜ ŦƻǊƳŀǘƛƻƴΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
5Ŝǎ ǊŜǇŝǊŜǎ ŎƻƴŎǊŜǘǎ ǇƻǳǊ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŜǊ ƭŜǳǊǎ ŀǎǇƛǊŀǘƛƻƴǎ Ŝƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴ 
Un plan de développement co-construit sur mesure avec leur mentor
[ŜǳǊ ŦŜǳƛƭƭŜ ŘŜ ǊƻǳǘŜ ǇƻǳǊ ƳŜǘǘǊŜ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ ŀǾŜŎ ǎǳŎŎŝǎ ƭŜǎ ŞǾƻƭǳǘƛƻƴǎ ǾƛǎŞŜǎ

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 

Déterminer une stratégie de développement
Identifier ses différentes ressources 

ǇƻǳǊ ŘŞǘŜǊƳƛƴŜǊ ƭŜ ƳŜƛƭƭŜǳǊ ƳƻȅŜƴ ŘΩȅ ŀǊǊƛǾŜǊ

hǇǘƛƳƛǎŜǊ ǎƻƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴ ǇŜǊǎƻƴƴŜƭ 
Hiérarchiser ses actions, les organiser en plan 
ŘΩŀŎǘƛƻƴΣ ŦƻǊƳŀƭƛǎŜǊ ǎƻƴ Ǉƭŀƴ ŘŜ ǇǊƻƎǊŝǎ
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FORMATION
Techniques de vente

LƴƎŞƴƛŜǳǊǎ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΣ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ
/ƻƳǇǊŜƴŘǊŜ Ŝǘ ƛƴŦƭǳŜƴŎŜǊ ƭŜǎ ƳƻǘƛǾŀǘƛƻƴǎ ŘΩŀŎƘŀǘ

Remettre du sens dans les techniques de vente pour les exploiter de manière optimale . Voici la
promesse de cette formation destinée auxcommerciaux et ingénieursŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎexpérimentés.
Cette approche permettra aux participants de développer leurs capacitésà cernerƭΩŞǘŀǘmotivationnel
de leurs interlocuteursen situationŘΩŀŎƘŀǘ. EnǎΩŀǇǇǳȅŀƴǘsur la Théoriedu Renversementet sesoutils
associés ces derniers comprendront mieux les freins et moteurs de leurs clients. Ils pourront faire
évoluer en conséquenceleur stratégie de gestion de leurs entretiens pour débloquer une position ou
accélérerune prise de décision.

Objectifs pédagogiques :
Intégrer dans ses compétences les fondements de la Théorie du Renversement
Revisiter ses pratiques commerciales selon la dynamique des motivations de ses clients
Développer sa flexibilité mentale pour alimenter sa propre motivation
wŜǇŞǊŜǊ ǳƴ Şǘŀǘ ƳƻǘƛǾŀǘƛƻƴƴŜƭΣ ŘŞŎǊȅǇǘŜǊ ƭΩŞǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ ŎƘŜȊ ǎƻƴ ƛƴǘŜǊƭƻŎǳǘŜǳǊ
Expérimenter de nouvelles techniques pour accompagner une prise de décision 

Méthodes pédagogiques mobilisées :
Apports de connaissances, illustrations vidéo, exercices en plénière, mises en situation, 
exercices en sous-ƎǊƻǳǇŜΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎΦ

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

2 J

Programme mis à jour janvier2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr
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[ΩƛƴŦƭǳŜƴŎŜ ŘŜ ƭΩŞǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ 
sur la  réussite des commerciaux

Stress ? (origine, expression, réactions)

[ΩŞǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ ŎƻƴŘƛǘƛƻƴƴŜ ƭŜǎ ŎƻƳǇƻǊǘŜƳŜƴǘǎ 
ŘŜ ǾŜƴǘŜ Ŝǘ ŘΩŀŎƘŀǘ

Comprendre les rouages de la motivation, 
Ŝǘ ŎŜ ǉǳƛ ŎŀǊŀŎǘŞǊƛǎŜ ǳƴ Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ

Les bases de la Théorie du Renversement :
Şǘŀǘǎ ƳŜƴǘŀǳȄ κ Şǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ κ ǊŜƎŀǊŘ κ ƳƻǘƛǾŀǘƛƻƴ 

Choisir sa couleur motivationnelle dominante 
en  fonction des situations

Découverte des 4 couleurs motivationnelles 
Ŝǘ ǘǊŀǾŀƛƭ ǎǳǊ ǎŜǎ ŘŞŎƭŜƴŎƘŜǳǊǎ ŘΩŞǘŀǘ ƳŜƴǘŀǳȄ

Repérer et analyser le point de vue 
motivationnel de son interlocuteur 

/ƻƳǇǊŜƴŘǊŜ ƭΩŞǘŀǘ ŘΩŜǎǇǊƛǘ ƻǳ Ǉƻƛƴǘ ŘŜ ǾǳŜ 
motivationnel derrière la position du client

Les différentes tactiques pour faire évoluer 
la position des clients

Mises en situation sur 5 tactiques permettant 
ŘΩƛƴŦƭǳŜƴŎŜǊ ƭŜ ǊŜƎŀǊŘ Ŝǘ ƭŀ ƳƻǘƛǾŀǘƛƻƴ

Réactiver ses fondamentaux en phase 
de compréhension des besoins et attentes

Application de la Théorie du Renversement 
sur des entretiens de recueil de besoins

Réactiver ses fondamentaux en phase 
ŘŜ ŎƻƴǾƛŎǘƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǊƎǳƳŜƴǘŀǘƛƻƴ 

Application de la Théorie du Renversement 
ǎǳǊ ŘŜǎ ŜƴǘǊŜǘƛŜƴǎ ŘŜ ŘŞŦŜƴǎŜ ŘΩƻŦŦǊŜ

Conclusion 
et plan de développement personnel

Bilan et formalisation par les participants 
de leur plan de développement personnel

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜ ƳƻŘǳƭŜ ŘŜ н ƧƻǳǊǎΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
Des conseils concrets pour gérer leur propre motivation et celle de leurs clients
Des fondamentaux commerciaux réactivés, enrichis et renforcés
Une confiance et une aisance renforcées par les mises en situation proposées pendant la formation

2 J

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 

FORMATION
/ƻƳǇǊŜƴŘǊŜ Ŝǘ ƛƴŦƭǳŜƴŎŜǊ ƭŜǎ ƳƻǘƛǾŀǘƛƻƴǎ ŘΩŀŎƘŀǘ
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FORMATION
Techniques de vente

LƴƎŞƴƛŜǳǊǎ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΣ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ
Améliorer la relation client avec la Process Com ©

Les participants vont pouvoir prendre conscienceǉǳΩƛƭexiste desΨΩǇǊŞŦŞǊŜƴŎŜǎǊŞŦƭŜȄŜǎΩΩen matière de
fonctionnement et de communication. Les apports de connaissancesautour du modèle Process
Communication leurs permettront ŘΩƛŘŜƴǘƛŦƛŜǊ6 manièresdifférentes de fonctionner hors et sous stress
et ŘΩŜƴǾƛǎŀƎŜǊles stratégiesŘΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴà privilégieravec chacuneŘΩŜƭƭŜ. Tout au long des 2 jours des
études de cas,des exerciceset des mises en situations seront proposés pour favoriserƭΩƛƴǘŞƎǊŀǘƛƻƴde
leursnouvellescompétences.

Objectifs pédagogiques :
tǊŜƴŘǊŜ ŎƻƴǎŎƛŜƴŎŜ ŘŜ ƭΩƛƳǇŀŎǘ ŘŜ ǎŜǎ ŎƻƳǇƻǊǘŜƳŜƴǘǎ ǎǳǊ ŎŜǳȄ ŘŜ ƭŜǳǊǎ ƛƴǘŜǊƭƻŎǳǘŜǳǊǎ
Comprendre ses préférences en matière de fonctionnement et de communication
Identifier les registres de communication qui posent problème
¢ǊƻǳǾŜǊ ŘŜǎ ǎƻƭǳǘƛƻƴǎ ǇƻǳǊ ƳƛŜǳȄ ǎŜ ǇǊŞǇŀǊŜǊ Ŝǘ ǎŜ ƎŞǊŜǊ Ŝƴ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴǎ ΨΩǎŜƴǎƛōƭŜǎΩΩ
Expérimenter ces solutions pour améliorer ses interactions avec des interlocuteurs ayant des 
préférences comportementales différentes des siennes

Méthodes pédagogiques mobilisées :
Apports de connaissances, illustrations vidéo, exercices en plénière, mises en situation, exercices 
en sous-ƎǊƻǳǇŜΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎΣ м ƧŜǳ ŘŜ ŎŀǊǘŜǎ ludo
pédagogique développé par aléOz

Diagnostic différentiel PCM avec le Docteur House : une création pédagogique aléOz pour 
analyser et comprendre l'origine d'un dysfonctionnement

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

2 J

Programme mis à jour janvier2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr
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Le modèle Process Communication 
du Docteur TaïbiKahler

Découvrir les origines du modèle et intégrer 
ƭŀ ƴƻǘƛƻƴ ŘŜ ǇƻǊǘŜǎ ŘΩŜƴǘǊŞŜ Ŝƴ ŎƻƳƳǳƴƛŎŀǘƛƻƴ

Les caractéristiques positives 
des 6 types de personnalité du modèle

Les 6 types : Empathique, Travaillomane, 
Persévérant, Rebelle, Promoteur et Rêveur 

Les besoins psychologiques de chacun 
des 6 types de personnalité

Comprendre comment chaque type 
de personnalité décide spontanément

Atelier appliqué
ΨΩ5ƛŀƎƴƻǎǘƛŎ ŘƛŦŦŞǊŜƴǘƛŜƭ tǊƻŎŜǎǎ /ƻƳ 

ŀǾŜŎ ƭŜ 5Ǌ IƻǳǎŜΩΩ

{ΩŀǇǇǳȅŜǊ ǎǳǊ ƭŜǎ ŎƻƳǇƻǊǘŜƳŜƴǘǎ ƻōǎŜǊǾŀōƭŜǎ 
pour identifier les traits dominants de personnalité 

/ƻƳǇǊŜƴŘǊŜ ƭŀ ƳŞŎŀƴƛǉǳŜ ŘΩŜƴǘǊŞŜ  
en mécommunication de chaque type

!ǇǇǊŜƴŘǊŜ Ł ǊŜǇŞǊŜǊ ƭΩŀǊǊƛǾŞŜ ŘΩǳƴ ΨΩŘǊƛǾŜǊΩΩΣ 
ŘΩǳƴ ΨΩƳŀǎǉǳŜΩΩ Řŀƴǎ ǳƴŜ ƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ

les dysfonctionnements préférentiels 
de chacun des 6 types de personnalité 

Les comportements observables 
sous stress léger et sévère de chaque type

!ǘŜƭƛŜǊ ŀǇǇƭƛǉǳŞ Υ ΨΩŜƴǾƛǎŀƎŜǊ ŘŜǎ ǎǘǊŀǘŞƎƛŜǎ 
ŘΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ ǇƻǳǊ ǊŞǘŀōƭƛǊ ƭŀ ŎƻƳƳǳƴƛŎŀǘƛƻƴΩΩ

CŀƛǊŜ ŘŜǎ ƘȅǇƻǘƘŝǎŜǎ ǎǳǊ ƭΩƻǊƛƎƛƴŜ 
du dysfonctionnement et ajuster sa communication

Conclusion 
et plan de développement personnel

Bilan et formalisation par les participants de leur 
Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴ ǇƻǳǊ ŀƴŎǊŜǊ ƭŜǎ ƴƻǳǾŜƭƭŜǎ ǇǊŀǘƛǉǳŜǎ

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜ ƳƻŘǳƭŜ ŘŜ н ƧƻǳǊǎΣ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
Une grille de lecture et de compréhension très opérationnelle des individus
Des solutions pour mieux répondre à leurs besoins psychologiques
Des conseils pour mieux gérer la relation avec leurs clients 
Un jeu de cartes développé par aléOzǇƻǳǊ ŦŀŎƛƭƛǘŜǊ ƭΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ Řǳ ƳƻŘŝƭŜ t/a

Stress ? (origine, expression, réactions)

FORMATION
Améliorer le relation client avec la Process Com ©

2 J

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 

Côté clair                           
ŘΩǳƴ ǇǊƻŦƛƭ

PCM

Côté Obscur                           
ŘΩǳƴ ǇǊƻŦƛƭ
PCM
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FORMATION
Communication inter personnelle

Tout public
Développer son agilité commerciale avecNuances®

Préambule : Les Profils Nuances® sont conçus pour mettre en lumière les capacités et les besoins
ŘΩŀŘŀǇǘŀǘƛƻƴŘΩǳƴŜpersonneouŘΩǳƴŜéquipe face à une situation pour permettre la mise en place de
stratégiesde réussitesur mesure.
En suivant cette formation, les participants vont pouvoir prendre conscience de leursΨΩǇǊŞŦŞǊŜƴŎŜǎ
ǊŞŦƭŜȄŜǎΩΩen matière de fonctionnement et de communication. Ils vont prendre du recul sur leurs
manièresŘΩƛƴǘŜǊŀƎƛǊde manière spontanée avec leur entourage : collaborateurs,collèguesΧ. Ils vont
analyseren quoi ces manièresŘΩƛƴǘŜǊŀƎƛǊcontribuent positivement ou négativement à la qualité de
leurs relations. Sur ces bases, ils identifieront leurs points forts et axes de progrès en matière de
communication inter personnelle.

Objectifs pédagogiques :
Comprendre ses modes de fonctionnement préférentiels en couleurs
Être attentif aux couleurs dans la gestion des relations et sa communication
Repérer les couleurs dominantes de ses interlocuteurs
{ΩƛƴǘŜǊǊƻƎŜǊ ǎǳǊ ƭŜǎ ŎƻǳƭŜǳǊǎ ŀǇǇŜƭŞŜǎ ǇŀǊ ƭŜǎ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴǎ ǊŜƴŎƻƴǘǊŞŜǎ 
9ȄǇŞǊƛƳŜƴǘŜǊ ƭŜǎ ŘƛŦŦŞǊŜƴǘŜǎ ƳŀƴƛŝǊŜǎ ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŜǊ ǎŜǎ ƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴǎ 

Méthodes pédagogiques mobilisées : 
Apports de connaissances, illustrations vidéo, exercices en plénière, mises en situation, 
exercices en sous-ƎǊƻǳǇŜΣ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǊŞŦƭŜȄƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎ

Prérequis pour cette formation : aucun
5Şƭŀƛǎ ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

1 J

Programme mis à jour janvier2026

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr

+ 2h en distanciel
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Introduction : sur quoi repose 
le modèle Profils Nuances © 

Découvrir les origines du modèle 
(Marston, Jung, PNL)

Découverte des caractéristiques 
des 4 couleurs du modèle Nuances ©

Comprendre les Processus internes  
Comportements externes et Etats internes 

de chacune des couleurs

Repérer son mode de fonctionnement 
préférentiel 

Prendre conscience de ses couleurs dominantes et 
de celles moins souvent ou facilement utilisées

Atelier collectif de réflexion
Décrire une journée type en couleur, faire le lien entre 

les situations principales vécues, les couleurs et 
postures les plus appropriées pour bien les gérer

!ŎǘƛǾƛǘŞ ŘΩŀǇǇǊŜƴǘƛǎǎŀƎŜ
[Ŝǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǎΩŜƴǘǊŀƛƴŜƴǘ Ł ǊŜǇŞǊŜǊ ƭŜǎ ŎƻǳƭŜǳǊǎ 

dominantes de personnages de fiction 
en analysant des extraits de films

Atelier collectif de résolution de problème
Les participants analysent une problématique selon 

4 filtres différents (4 couleurs)

Atelier collectif de communication
Les participants préparent une situation dans laquelle 
ils vont mettre en scène un instant de communication 

de 4 manières différentes

Conclusion 
et plan de développement personnel

Bilan et formalisation par les participants de leur 
Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴ ǇƻǳǊ ŀƴŎǊŜǊ ƭŜǎ ƴƻǳǾŜƭƭŜǎ ǇǊŀǘƛǉǳŜǎ

" ƭΩƛǎǎǳŜ ŘŜ ŎŜ ƳƻŘǳƭŜ ŘΩǳƴŜ ƧƻǳǊƴŞŜ Σ ƭŜǎ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀƴǘǎ ǊŜǇŀǊǘŜƴǘ ŀǾŜŎ Υ
Une grille de lecture et de compréhension des modes de fonctionnement préférentiel des individus
Des solutions pour mieux adapter leur communication avec leurs collègues
Une connaissance des couleurs à mobiliser pour mieux gérer les situations
Des conseils pour améliorer les relations avec leurs interlocuteurs 

Stress ? (origine, expression, réactions)

FORMATION
Développer son agilité commerciale avecNuances®1 J

DEROULE PEDAGOGIQUE DE LA FORMATION CONTENUS TRAVAILLES DANS LES SEQUENCES 

+ 2h en distanciel
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Tarifs mis à jour janvier 2026

Les tarifs indiqués sont nets de TVA
Ils ne comprennent pas lesŦǊŀƛǎ ŘΩŞǘǳŘŜ (salle, pauses, déjeuner) ƴƛ ƭŜǎ ŦǊŀƛǎ ŘŜ ŘŞǇƭŀŎŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩƛƴǘŜǊǾŜƴŀƴǘ ŀƭŞhȊ

Délais ŘΩŀŎŎŝǎΣ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Υ
7 jours avant la formation auprès du référent pédagogique

Référent pédagogique : Stéphane BAETCHE - 06 10 45 28 55 - stephane.baetche@aleoz.fr
Référent handicap : Stéphanie LUNEAU - 06 20 20 20 91 - stephanie.luneau@aleoz.fr

Politique tarifaire 2026 Durée
Prix

par participant

Prix calculé sur 

une base de 
Inclus

Management commercial
Optimiser et superviser les plans d'action commerciaux 2 jours 450 ú 9 participants

Développer l'autonomie de ses commerciaux 2 jours 495 ú 9 participants 2 jeux de cartes aléOz

Améliorer et entretenir les réflexes commerciaux 2 jours 450 ú 9 participants

Coacher les commerciaux à haut potentiel 3 jours + 2h 1 047 ú 9 participants
livre et  jeu la méthode aléOz

& 1 profil Nuances

Décider et agir efficacement grâce à ses émotions 2 jours 477 ú 9 participants livre et  jeu la méthode aléOz

Définir et atteindre ses objectifs professionnels grâce au mentoring 3 jours 675 ú 9 participants

Techniques de vente
Comprendre et influencer les motivations des clients avec la Théorie du Renversement 2 jours 340 ú 12 participants

Communiquer efficacement avec ses clients grâce à la Process Com 2 jours 390 ú 12 participants 1 Jeu de cartes aléOz

Communication
Développer son agilité commerciale avec Nuances® 1  jour + 2h 690 ú 12 participants 1 profil Nuances
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1. Préambule
Le présent Règlement Intérieur a vocation à préciser
certaines dispositionsǎΩŀǇǇƭƛǉǳŀƴǘà tous les inscrits et
participants aux différents stages organisés par
ƭΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde formation dans le but de permettre un
fonctionnement régulier des formations proposées.
Définitions : les personnes bénéficiant du stage de
formation seront dénommées ci-après « stagiaires».

2. Dispositions Générales
Article 1 : Objet du règlement
Conformément aux articles L6352-3 et suivants et
R6352-1 et suivants du Code du travail, le présent
Règlement Intérieur a pour objet de définir les règles
généraleset permanentes,les mesuresŘΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴde
la réglementation en matière ŘΩƘȅƎƛŝƴŜet de sécurité
ainsi que les règles relatives à la discipline,notamment
les sanctions applicablesaux stagiaires et les droits de
ceux-ci en cas de sanction. Elle détermine également
dans le respect des principes définis àƭΩŀǊǘƛŎƭŜL.6352-4
du Code du travail, la nature et ƭΩŞŎƘŜƭƭŜdes sanctions
qui pourront être appliquées en cas de manquement
aux règles susviséeset énonce les dispositions relatives
aux droits de la défense qui devront accompagner la
mise enǆǳǾǊŜde telles sanctions.

оΦ /ƘŀƳǇǎ ŘΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ
Article 2 : Personnes concernées
Le présent RèglementǎΩŀǇǇƭƛǉǳŜà tous les stagiaires
inscrits à une session dispensée par ƭΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde
formation et ce, pour toute la durée de la formation
suivie.
Caractèreobligatoire : Les dispositions instituées par le
présent
règlement ǎΩƛƳǇƻǎŜƴǘde plein droit aux stagiaires
définis au point précédent. Elles ƴΩŀǇǇŜƭƭŜƴǘaucune
adhésion individuellede la part des stagiairesauxquels
ellessont directement applicables.
Article 3 : Lieude la formation
La formation aura lieu dans des locaux extérieurs. Les
dispositions du présent Règlement sont applicables
non seulement au sein des locaux de ƭΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde
formation, mais également dans tout local ou espace
accessoireàƭΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜ.

4. Hygiène et sécurité
Article 4 : Règles générales
Chaquestagiairedoit veillerà sa sécurité personnelleet
à celle des autres en respectant les consignes
générales et particulières de sécurité et ŘΩƘȅƎƛŝƴŜen
vigueur sur le lieu de formation. Toutefois,
conformément à l'article R6352-1 du Code du travail,
lorsque la formation se déroule dans une entreprise ou
un établissement déjà doté d'un règlement intérieur, les
mesures de sécurité et d'hygiène applicables aux
stagiairessont celles de ce dernier règlement. Le non-
respect de ces consignes expose le stagiaire à des
sanctions disciplinaires. {Ωƛƭconstate un
dysfonctionnement du système de sécurité, il en avertit
immédiatement ƭΩƛƴǘŜǊǾŜƴŀƴǘŘΩŀƭŞhȊou la direction de
la structureŘΩŀŎŎǳŜƛƭ.

Article 5 : « Gestes barrières »
Faceau coronavirusde type COVID-19, chaque stagiaire
doit, pour se protéger et protéger les autres :
- Se laver très régulièrement les mains avec du savon ou
du gel/solution hydroalcoolique;
- Tousser ou éternuer dans son coude ou dans un
mouchoir ;
- Utiliserun mouchoir à usageunique et le jeter ;
- Saluersansse serrer la main,éviter les embrassades.
- Appliquer une distanciation sociale en maintenant un
minimumŘΩǳƴmètreŘΩŞŎŀǊǘavec les autres personnes;
- Rester chez soi en cas de symptômes évocateurs
(toux, difficultés respiratoires,fièvre,etc.).
!ǊǘƛŎƭŜ с Υ /ƻƴǎƛƎƴŜǎ ŘΩƛƴŎŜƴŘƛŜ
Les stagiaires doivent respecter les consignes incendies 
et prendre connaissance du plan de localisation et des 
issues de secours affichés dans les lieux de formation. 
9ƴ Ŏŀǎ ŘΩŀƭŜǊǘŜΣ ƭŜ ǎǘŀƎƛŀƛǊŜ Řƻƛǘ ŎŜǎǎŜǊ ǘƻǳǘŜ ŀŎǘƛǾƛǘŞ ŘŜ 
formation et suivre dans le calme les instructions de 
ƭΩƛƴǘŜǊǾŜƴŀƴǘ ŘΩŀƭŞhȊ ƻǳ ŘŜǎ ǎŜǊǾƛŎŜǎ ŘŜ ǎŜŎƻǳǊǎΦ ¢ƻǳǘ 
ǎǘŀƎƛŀƛǊŜ ǘŞƳƻƛƴ ŘΩǳƴ ŘŞōǳǘ ŘΩƛƴŎŜƴŘƛŜ Řƻƛǘ 
immédiatement appeler les secours en composant le 18 
Ł ǇŀǊǘƛǊ ŘΩǳƴ ǘŞƭŞǇƘƻƴŜ ŦƛȄŜ ƻǳ ƭŜ ммн Ł ǇŀǊǘƛǊ ŘΩǳƴ 
ǘŞƭŞǇƘƻƴŜ ǇƻǊǘŀōƭŜ Ŝǘ ŀƭŜǊǘŜǊ ƭΩƛƴǘŜǊǾŜƴŀƴǘǎ ŘΩŀƭŞhȊΦ 
[ΩǳǎŀƎŜ ŘŞǘƻǳǊƴŞ ƻǳ ŀōǳǎƛŦ ŘŜǎ ŜȄǘƛƴŎǘŜǳǊǎ ƻǳ ŘŜ ǘƻǳǘ 
autre dispositif de sécurité (détecteur incendie, alarme) 
ou de survie (défibrillateur cardiaque), équipant les 
ƛƴǎǘŀƭƭŀǘƛƻƴǎ ŘŜ ŦƻǊƳŀǘƛƻƴΣ Ŝǎǘ ǇŀǎǎƛōƭŜ ŘΩǳƴŜ ǎŀƴŎǘƛƻƴ 
ŘΩŜȄŎƭǳǎƛƻƴ ƛƳƳŞŘƛŀǘŜΦ tŀǊ ŀƛƭƭŜǳǊǎΣ ƭŜ ŎƻǶǘ ŘŜ ƭŀ ǊŜƳƛǎŜ 
en état sera exigé en dédommagement. 
Article 7 : Accident     
Tout accident ou incident survenu à l'occasion ou en
cours de formation doit être immédiatement déclarépar
le stagiaire accidenté ou les personnes témoins de
l'accident,au responsablede l'organisme.
Conformément à l'article R.6342-3 du Code du travail, le
stagiaire victime ŘΩǳƴaccident survenu pendant la
formation ou pendant le temps de trajet entre la
formation et son domicile ou son lieu de travail ou de
stage, ou bien la personne témoin de cet accident,
avertissent immédiatement ƭΩŜƳǇƭƻȅŜǳǊdu stagiaire et
ƭΩƛƴǘŜǊǾŜƴŀƴǘŘΩŀƭŞhȊ. [ΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde formation
entreprend les démarches appropriées en matière de
soins et réalise, selon le statut du stagiaire, les
déclarations auprès des instances administratives
concernées
Article 8 : Hygiène et comportement 
Il est formellement interdit aux stagiairesŘΩŜƴǘǊŜǊdans
les lieux de formation en état ŘΩƛǾǊŜǎǎŜΣŘΩƛƴǘǊƻŘǳƛǊŜdes
boissonsalcooliséeset de quitter le stage sansmotif.
Il est demandé à tout stagiaireŘΩŀǾƻƛǊun comportement
garantissantle respect des règles élémentairesde savoir
vivre,de savoirêtre en collectivité et le bon déroulement
des formations.
Chaque stagiaire est porteur de ƭΩƛƳŀƎŜde son
employeur, de ƭΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde formation et de son
groupe, et doit veiller, par son comportement et sa
tenue, à ƭΩŀƳŞƭƛƻǊŀǘƛƻƴcontinue de cette image, aussi
bien en salle de formation que dans les entreprises qui
les reçoivent.

.
Il est formellement interdit de fumer ou de « vapoter »
dans les locauxaccueillantles stagiaires.
Sauf autorisation expresse de ƭΩƛƴǘŜǊǾŜƴŀƴǘŘΩŀƭŞhȊΣle
stagiairene peut
- entrer ou demeurer dans les locaux de formations à
ŘΩŀǳǘǊŜǎfins que la formation ;
- y introduire, faire introduire ou faciliter ƭΩƛƴǘǊƻŘǳŎǘƛƻƴ
de personnesétrangèresà la formation ;
- procéder, dans les locaux, à la vente de biens ou

de services.
Chaquestagiaireest tenu de laisseren état de propreté
les lavaboset les toilettes mis à disposition.
Article 9 : Lieuxde restauration
[ΩŀŎŎŝǎaux lieux de restauration ƴΩŜǎǘautorisé que
pendant les heures fixées pour les repas. Il est interdit,
sauf autorisation spéciale, donnée par le responsable
deƭΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde formation, de prendre sesrepas dans
les sallesoù se déroulent les stages.
Article 10 : Responsabilitéde l'organisme en cas de vol
ou endommagement de biens personnels des
stagiaires
[ΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde formation décline toute responsabilité
en cas de détérioration, de perte ou de vol ŘΩƻōƧŜǘǎ
personnels,de toute nature, déposés par les stagiaires
dans les locauxde formation.

5. Discipline générale
Article 11 : Horaires de stage
Les horaires de stage sont fixés par ƭΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde
formation et portés à la connaissance des stagiaires
soit par la convocation, soit à l'occasion de la remise
aux stagiaires du programme de formation. Les
stagiairessont tenus de respecter scrupuleusement les
horaires sous peine ŘΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴde sanctions
disciplinaires.
[ΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜde formation se réserve, dans les limites
imposées par des dispositions en vigueur, le droit de
modifier les horaires de stage en fonction des
nécessités de service. Les stagiaires doivent se
conformer aux modifications apportées parƭΩƻǊƎŀƴƛǎƳŜ
de formation aux horairesŘΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴdu stage.
Les retardataires devront faire connaître
immédiatement au formateur les motifs de leur retard.
Les retards réitérés et non justifiés peuvent entrainer
ƭΩǳƴŜdes sanctionsprévuespar le règlement intérieur.
Article 12 : Présence en stage
Pendant le temps de formation, les stagiaires doivent
ǎΩŀǘǘŀŎƘŜǊà se comporter de façon professionnelleen
ǎΩƛƴǘŜǊŘƛǎŀƴǘde ǎΩŀōǎŜƴǘŜǊde la formation en dehors
des pauses préalablement convenues ou des
nécessitésŘΩŀŎŎƻƳǇƭƛǎǎŜƳŜƴǘde la formation.
Article 13: Obligationsdes stagiairesen casŘΩŀōǎŜƴŎŜ
Les absences prévisiblespour motif personnel doivent
être préalablement autorisées par le donneur ŘΩƻǊŘǊŜ
de la formation. Cette obligation ne vise pas les
situations imprévisibles ou de force majeure qui
devront être portées à la connaissanceŘΩŀƭŞhȊdans les
plus brefs délais.
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