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Le parcours d'enseignant PNL

 �Modéliser l’excellence 
avec la PNL

Développer ses capacités  
d'apprentissage

Les êtres humains n’utilisent pas au mieux leurs capacités. 
En effet nous avons tous tendance à nous limiter à ce que 
nous avons déjà expérimenté. La notion de modélisation est 
à la base de la PNL et plus largement, c’est le support de 
l’apprentissage de l’être humain depuis sa naissance. Le 
contenu de cette formation sur la modélisation constitue un 
complément et non une répétition des thèmes abordés sur 
la modélisation au cours des programmes de Praticien et 
Maître Praticien PNL.

 Objectifs 
 �Identifier le niveau de modélisation utile par rapport à 
l’objectif souhaité.
 �Identifier comment d’autres personnes s’y prennent pour 
atteindre des objectifs pour lesquels vous éprouvez des 
difficultés.
 �Adapter des savoir faire et des savoir être à votre propre 
mode de fonctionnement.
 Accroître votre niveau de flexibilité.

 Public
Consultants, formateurs, coachs... souhaitant intégrer 
réellement le processus de modélisation de la PNL, pour 
créer leurs propres modèles et techniques.
Pré-requis : Technicien PNL.
Durée : 3 jours

 Itinéraire
 �Intégrer les principes des apprentissages réussis :

La notion de neurones miroirs (Giacomo Rizzolatti 
Université de Parme)Les apprentissages précoces chez le 
nouveau-né.
L’amnésie rétroactive des apprentissages et les expériences 
vicariantes.
Les incontournables de l’apprentissage  : présupposés, 
référence externe et perception des ressemblances.

 �Utiliser les différents outils de modélisation :
Les différents niveaux de modélisation.
Utilisation de l’index de la conscience, des stratégies et des 
méta-programmes.
Les niveaux logiques et la modélisation.

 �Appliquer la modélisation dans différents champs :
La modélisation comme aide à l’identification de l’Etat Désiré.
La mise en place de nouveaux comportements.
L’acquisition de nouvelles stratégies mentales.
Réappropriation d’Etats Internes rares.
Elargissement de croyances limitantes.

 Animation
Dominique Laugero (voir page 5)

 Pédagogie
 Explications et démonstrations de l’animateur.
 Exercices de mise en pratique en sous groupes.

 �Certification  
d’enseignant en PNL

Animer des formations PNL certifiantes

Vous voulez animer des formations PNL certifiantes, ou 
progresser dans l’intégration de la PNL ? Ce parcours de 
formation / supervision dure au moins 2 ans après la fin de 
votre Maître Praticien. Clarifiez votre projet et vérifiez votre 
motivation avant de vous engager dans une démarche de 
découverte de votre propre excellence dans l’enseignement 
de la PNL. Un parcours individualisé qui respecte les 
standards de NLPNL. Devenir enseignant PNL à l’Institut 
Repère, c’est adhérer à un système de valeurs concernant 
la rigueur, le respect de chacun, le plaisir d’apprendre, et la 
réussite des stagiaires. 

 Objectifs 
Acquérir la certification d’enseignant PNL, en démontrant 
ses capacités à enseigner l’ensemble des séquences 
pédagogiques d’un praticien PNL.

 Public
Formateurs souhaitant devenir Enseignant Certifié en PNL 
et délivrer des certifications PNL correspondant aux stan-
dards NLPNL. 
Durée : 22 jours sur 2 ans

 Pré-requis
 �Une expérience démontrée de l'animation d'actions de 
formation.
 �Une pratique de l’accompagnement (coaching ou 
thérapie) avec la PNL, ou une formation aux métiers de 
l’accompagnement individuel (minimum de 15 jours).
 �un Maître Praticien PNL agrée NLPNL.
 �une formation de formateur avec la PNL (minimum de 
12 jours) et à l’ingénierie de la formation pour les moins 
expérimentés.
 �une formation à la Communication Ericksonienne 
(minimum de 6 jours).
 �une formation à l’AT ou à la PCM (minimum de 3 jours).
 �une formation en systémique (minimum de 6 jours).

 Itinéraire
 �La formation de Praticien PNL et Maître Praticien PNL 
en tant que Personne Ressource.
 �La participation aux soirées pratiques de l’Institut. 
Repère (2 fois par mois).
 �l’animation supervisée par l’Enseignant Certifié des 
20 séquences pédagogiques du Praticien PNL. 
 �la co-animation éventuelle de séquences courtes du 
Praticien PNL.

 Soirées "découverte"  
de 19h à 21h30 dans nos locaux
Voir le calendrier 2011-2012 sur le site  

www.institut-repere.com 
ou par téléphone au 01 43 46 89 25

CALENDRIER et TARIFS des formations Pages 26 à 29

Certification 
d’enseignant  
en PNL 

Elle est délivrée par 
l’Institut REPERE à 
l’issue du parcours 
ci dessus. La 
certification NLPNL 
est délivrée par 
cet organisme, 
après obtention de 
la signature d’un 
autre enseignant 
certifié NLPNL et 
un engagement 
sur les règles 
déontologiques de 
NLPNL.
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Le parcours de coaching

 �Le parcours de coaching

L’excellence du coach vient de sa capacité à acquérir une vision élargie des forces en présence au sein d’un système pour y 
favoriser un plus juste équilibre. Un système composé d’un client, avec sa dynamique interne, en relation avec les contraintes de 
performance d’un système, et dont le coach est un élément important. Un système qui ne peut être appréhendé dans sa globalité 
que par la mise en cohérence de différentes grilles de lectures. C’est ce qui fait l’originalité de ce parcours, et ce qui permet 
une pratique plus élargie du métier de coach. La formation en trois niveaux vise l'intégration des fondements méthodologiques 
et relationnels d'une pratique professionnelle du coaching  : acquérir des outils, des méthodes, des techniques, et aussi de 

développer la posture et les comportements déontologiques de la profession de coach. Les différents animateurs sont des professionnels du 
coaching et des experts de méthodologies performantes et complémentaires : la PNL, la Process Communication et les Approches Systémiques.

Les objectifs généraux du parcours de coaching
Comprendre et mettre en oeuvre un processus de coaching

 �Niveau 1 : Intégrer les outils et compétences fondamentales du coaching 
 �Niveau 2 : Développer son expertise du coaching 
 �Niveau 3 : Faire superviser ses pratiques de coaching 

Stimuler la créativité en coaching avec les langages et approches métaphoriques.
Comprendre la dynamique interne d’une personne avec la Process Communication. 
Découvrir votre excellence dans l’action, pour savoir comment la mettre au service des autres.
Comprendre l’individu dans sa relation aux autres avec une approche systémique.

Les étapes du parcours de coaching
Les repères clé du parcours  : la globalité (la cohérence des étapes), la 
transversalité (la combinaison des concepts et modèles), l’efficacité 
opérationnelle (une mise en pratique constante) et la performance 
(l’exigence d’une excellence).

 Intégrer les compétences fondamentales du coaching (p13)

 Développer votre expertise du processus de coaching (p 13)

 Supervision des pratiques de coaching (p14)

 Utiliser les différents langages métaphoriques (14)

 Découvrir votre mécanisme d’excellence (p15)

 Intervention Systémique en entreprise : (p 15)

 Process Communication Management (p 20)

L’organisation et la certification du parcours de coaching
Vous voulez devenir Coach certifié : nous vous proposons un parcours complet et cohérent par modules.

 �La certification au métier de Coach  : elle est validée par la participation aux deux niveaux de coaching décrits ci-dessus. Cette 
formation nécessite des pré-requis : Technicien PNL pour le niveau I et Praticien PNL + Process Com pour le niveau II.

 �La certification de Praticien Coach : elle est validée, d’une part par la participation réussie aux niveaux I et II de coaching, à la Process 
Communication et à la Systémique ; et d’autre part par la rédaction d’une synthèse de quelques pages sur un projet de développement 
personnel et professionnel cohérent avec votre identité professionnelle et le métier de Coach.

Niveau II :  
Expertise du coaching

Praticien PNL

Niveau I : Compétences  
fondamentales du coaching

Technicien PNL
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Finalité : pour quoi faire ?

Moyens : quoi et comment faire ?
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PARCOURS CERTIFIANT EN PNL	                                     Certification de Praticien Coach	O PTIONS

		  Certification au métier de Coach	A utres formations du parcours

Technicien PNL (p9)	N iveau I : Intégrer les compétences	I ntervention Systémique dans	 Découvrez votre mécanisme
		  de bases du coaching (p13)	 l'entreprise (p15)	 d’excellence (p15)	

Praticien PNL (p10)	N iveau II : Développer	 Process Communication	C omment vendre ses
		  votre expertise du coaching (p13)	 Management (p20)	 prestations (p14)

Maître Praticien PNL (p10)
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Le parcours de coaching

 �Développer son  
expertise du coaching

Niveau II : 9 jours en 3 modules

Vous souhaitez passer à un autre niveau d’expertise de 
votre métier de coach, faciliter chez vos clients un nouveau 
gain de performance rapide et durable ? Alors sachez 
passer à un autre niveau de relation, car la qualité de votre 
présence devient un élément clé du processus de coaching. 
L’acquisition de nouveaux outils vous permettra de faire 
émerger les ressources dont votre client a besoin pour 
produire un résultat plus aligné et plus performant.

 Objectifs 
Développer son expertise des processus de changement 
et des mécanismes naturels qui s’y opposent. Savoir faire 
émerger les ressources à un niveau plus profond (croyances, 
valeurs et identité). Prendre conscience du rôle du coach 
dans la création ou le maintien d’une problématique.

 Public
Les coachs et futurs coachs souhaitant développer 
leur expertise du coaching, en expérimentant les outils 
d’excellence de la PNL, PCM et Systémique.
Pré-requis  : niveau I de coaching de l’Institut Repère, 
Praticien PNL, Formation en Process Comm.
Durée : 9 jours en 3 modules de 3 jours

 Itinéraire
 �Module 1  : comprendre les différents niveaux de 
changement 

Clarifier la "légitimité" de la demande et définir une stratégie 
adaptée. Comprendre le processus de changement et 
les réactions au stress. Accompagner les étapes d’un 
processus de deuil professionnel.

 �Module 2 : concevoir sa boite à outil de coach 
Concevoir le coach comme premier outil de sa pratique. 
Utiliser le processus de "Phasing". Développer les 3 étapes 
du "recadrage". Intégrer les questions du "comme si", 
question miracle, les boucles de rétroaction. Pratiquer l’art 
du "contre pied" et du paradoxe. Utiliser les techniques de 
confrontation, silence, feed-back, positions perceptuelles, 
et clarifier les méconnaissances.

 �Module 3 : clarifier son identité de coach 
Identifier et interagir avec les jeux psychologiques. 
Accompagner au niveau des valeurs, croyances satellites 
et identité.

 Pédagogie
 Apports théoriques et exercices pratiques.
 �La certification du niveau 2 comporte un coaching su-
pervisé et la rédaction d'un compte-rendu de coaching.

 Animation
Dominique Laugero : voir en page 5
Odile Bernhardt : voir en page 5
Francis Colnot : voir ci-contre

 �Intégrer les compé-
tences fondamentales 
du coaching 

Niveau I : 9 jours en 3 modules 

Vous souhaitez démarrer une pratique professionnelle 
du coaching ? Vous avez besoin d’une carte pertinente de 
ce métier avec ses règles et ses embûches, ainsi qu’une 
démarche à suivre vous indiquant clairement quoi faire et 
comment faire concrètement pour être opérationnel dans 
l’accompagnement de votre client. Le processus de coaching 
concerne une personne dont les comportements doivent être 
suffisamment flexibles pour pouvoir atteindre le résultat 
souhaité. Un processus qui exige autant la maîtrise d’outils 
d’aide au changement que de qualités humaines. Bienvenue 
dans le monde du coaching.

 Objectifs 
Intégrer les compétences fondamentales du coaching 
concernant le cadre d’exercice, la posture du coach, le 
processus de coaching et les techniques d’intervention. 

 Public
Les coachs ou futurs coachs souhaitant acquérir une 
pratique du coaching, avec les outils de la PNL, PCM et 
Systémique.
Pré-requis : Technicien PNL. 
Durée : 9 jours en 3 modules de 3 jours 

 Itinéraire
 �Module 1 : cadrer l'action de coaching  

Définir le cadre d’exercice du métier de coach. Comprendre 
les éléments déterminants dans la posture du coach. Savoir 
établir un contrat de coaching. Définir les étapes de la 
séance et faire un choix stratégique.

 �Module 2  : intégrer les savoir-faire fondamentaux 
du coaching

Mettre en œuvre une écoute active et créer la relation. 
Questionner l’expérience du coaché. Rechercher des 
ressources.

 �Module 3 : utiliser les techniques avancées et clore 
le coaching

Recadrer les schémas de pensée limitants. Comprendre 
les phénomènes de résonance et l’utilité du travail sur 
soi. Confronter le coaché. Clôturer la relation et évaluer 
la démarche d’accompagnement. Faire le bilan de la 
formation.

 Pédagogie
 Identique au paragraphe suivant.

 Animation
Dominique Laugero : voir en page 5
Odile Bernhardt : voir en page 5
Francis Colnot

Francis Colnot  : Formateur et coach. Professionnel 
des médias audiovisuels durant 18 ans et de la 
communication à l’international. Enseignant certifié 
Process Com®, Interqualia®, certifié MBTI®, Maître 
Praticien PNL et formé aux interventions systémiques 
de Palo Alto. Coach associé de la SF Coach et membre 
fondateur de l’AEC. Coach enseignant et superviseur, et 
co-auteur de "Le dictionnaire des coachings" (Dunod 
2007), "Comprendre et pratiquer le coaching personnel" 
(InterEditions 2008)

Odile Bernhardt 
et Francis Colnot 

"Comprendre et 
pratiquer le coaching 
personnel"  
InterEditions 2008
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Le parcours de coaching

 �Stimuler la créativité  
en coaching

Les différents langages et approches 
métaphoriques

Une métaphore représente une expérience dans les termes 
et les modalités d’une autre expérience. Les métaphores 
permettent d’exprimer autrement une idée, un concept, une 
sensation. Elles ont leurs racines dans la culture, l’expérience 
de vie, les modes de pensée et l’imaginaire de la personne. 
Elles se manifestent par les images, les mots, les expressions, 
les gestes. Dans l’approche de David Grove, la métaphore 
personnelle est interrogée et développée, se révélant et se 
déployant au fur et à mesure. Le client peut ainsi explorer de 
nouvelles options pour dépasser les obstacles et développer 
de nouvelles ressources. Les solutions qu'il trouve lui sont 
propres, tant dans la forme que dans la mise en oeuvre. Les 
approches métaphoriques permettent le détour, proposent 
de nouvelles perspectives et favorisent les émergences 
créatives.

 Objectifs 
Intégrer des approches métaphoriques à sa pratique de 
coaching pour développer sa créativité en tant que coach, 
favoriser la capacité créative de son client et accompagner 
l’émergence de solutions nouvelles et d’un changement 
naturel.

 Public
Coachs et futurs coachs.
Pré-requis : aucun.
Durée : 3 jours

 Itinéraire
 �Différencier des modèles de langage (conceptuel, 
sensoriel, métaphorique).
 �Reconnaître les métaphores dans le quotidien, 
(personnelles, métiers, culturelles…).
 �Passer du concept aux métaphores.
 �Accompagner l’exploration de la métaphore personnelle
 �Expérimenter des supports et des processus créatifs 
(objet, œuvre d’art, dessin, collage, mouvement…).
 �Explorer les notions d’espace, de temps et les émotions 
avec les approches métaphoriques.
 �Appliquer les approches métaphoriques à des modèles 
d’accompagnement déjà connus (Score, état présent/
état désiré, …).
 �Questionner sa pratique de coaching et sa créativité avec 
ses métaphores personnelles.

 Animation et supervision
Silvie de Clerck

Silvie de Clerck est consultante et coach, Maitre 
Praticien PNL (NLP Comprehensive et NLP University). 
Elle amène l’art et les processus créatifs à la rencontre 
des individus et des équipes et elle accompagne la 
clarification et la mise en oeuvre de leurs projets. Depuis 
2004, elle participe au développement en France des 
pratiques d’accompagnement de David Grove avec les 
métaphores personnelles, le clean language, le clean 
space et l’émergence cognitive. Elle est la co-créatrice 
des Clean Cards-Nature et des Clean Cards-Passages.

 �La supervision des  
pratiques de coaching

Niveau III : 1 journée de supervision

La supervision permet aux participants coachs de présenter 
des situations concrètes de coaching et d’en travailler 
les aspects suivants  : identifier les enjeux implicites dans 
l’expression des demandes et dans les relations entre 
acteurs, instaurer du "tiers" dans la relation coach-coaché 
pour réguler les phénomènes imaginaires qui peuvent se 
produire, repérer les phénomènes de transfert et contre 
transfert, théoriser et penser sa pratique de coach pour être 
en mesure d’argumenter ses choix opérationnels.

 Objectifs 
Disposer d’éclairages externes, de feed-back, d’apports 
théoriques, de nouvelles pistes de travail sur votre pratique 
et une situation concrète de coaching.

 Public
Coachs ayant une pratique professionnelle et régulière du 
coaching, quelque soit l'école de formation ou l'approche 
méthodologique. 
Pré-requis : avoir suivi le niveau 1 de coaching.
Durée : 1 journée ou parcours de 5 jours

 Itinéraire
En fonction d’un certain nombre de thèmes proposés et des 
situations concrètes apportées par les participants. 

 Animation et supervision
Odile Bernhardt

Odile Bernhardt. Formatrice et coach. Elle exerce depuis 
20 ans dans le domaine des RH. Après un parcours de 
responsable RH, elle a choisi ses activités professionnelles 
en lien avec le développement des personnes. Enseignante 
certifiée en PNL, formée à l’analyse systémique, elle aime 
mettre les outils et les techniques de ces modèles à la 
portée de ses stagiaires. Passionnée par le métier de coach 
qu’elle pratique et enseigne, elle est co-auteur avec Francis 
COLNOT de l’ouvrage "Comprendre et pratiquer le coaching 
personnel" (interEditions 2008).

 Soirées "découverte"  
de 19h à 21 h30 dans nos locaux

INSCRIPTION sur www.institut-repere.com 
ou par téléphone au 01 43 46 89 25

CALENDRIER et TARIFS des formations Pages 26 à 29
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Le parcours de coaching

 �L’intervention systémique 
dans l’entreprise

Conduire le changement dans les  
organisations

L’approche systémique est née d’une convergence de la 
théorie des systèmes et des théories de la communication. 
Le modèle de résolution de problèmes du Mental Research 
Institute de Palo Alto, a été élaboré à partir des recherches de 
G. Bateson, M. Erickson et D. Jackson et des développements 
de J. Weakland, R. Fish et P. Watzlawick. Ce modèle 
s’intéresse à l’individu dans ses relations avec d’autres 
individus et propose des modes de pensée qui aboutissent à 
des solutions efficaces et simples à mettre en œuvre. Un outil 
pour l’accompagnement, le coaching et autres situations de 
communication (négociation, management, résolution de 
conflits, etc.)

 Objectifs 
Développer une vision systémique, interactionnelle et 
stratégique d’une situation relationnelle problématique et y 
répondre avec un choix élargi de possibilités d’interventions ; 
Découvrir et mettre en pratique les axiomes de l’approche 
de Palo Alto.

 Public
Consultants, formateurs, coachs, managers, et les pro-
fessionnels désirant acquérir des outils systémiques 
d’accompagnement en entreprise.
Pré-requis : aucun
Durée : 6 jours (2 x 3 jours)

 Itinéraire
 �Appliquer la vision interactionnelle et systémique 
aux institutions et entreprises. les redondances 
interactionnelles et la modélisation des situations 
d’interventions. Les principes de la communication 
et l’entreprise comme système de communication. 
L’intervention comme interaction spécifique au sein d’un 
ensemble d’interactions.
 �Mener une intervention stratégiquement. le recadrage, 
les interventions directes et paradoxales et les outils de 
questionnement. La co-construction d’une définition du 
problème par les techniques de l’entretien individuel de 
cadrage de l’intervention. Le modèle de Palo Alto.
 �Poser le cadre et utiliser le modèle. le mandat, 
les précautions contractuelles, la mobilisation des 
partenaires de l’intervention. L’utilisation du modèle 
interactionnel et le coaching dans l’approche de Palo 
Alto.

 Animation
Olivier Millet

Olivier Millet, diplômé de l’approche du MRI de Palo Alto. 
IL est formé à l’intervention systémique en entreprise, 
auprès de l’Institut G.BATESON de Liège. IL y intervient 
comme formateur, assistant de recherche et thérapeute. 
Consultant en développement des RH depuis 15 ans, 
il intervient dans des organisations des secteurs 
tertiaires et industriels. Ses activités professionnelles se 
partagent entre le conseil, le coaching et la formation 
pour des missions sur la conduite du changement, la 
résolution de conflits.

 �Découvrir son  
excellence dans l’action 

Savoir être repéré et distingué  
par ceux qui ont besoin de vous 

Quels sont ceux qui ont besoin de vous ? Pour répondre à cette 
question il est primordial de pouvoir nommer ce que vous faites et 
déclarer comment vous le faites. Découvrir votre Mode Opératoire 
Identitaire et Itératif (Mo2i) c’est découvrir tout ce que les tests 
ne peuvent pas dire de vous. C'est repérer et identifier le mode 
d’action dans lequel vous êtes en maîtrise et en excellence. Une 
démarche nécessaire est indispensable pour choisir son emploi 
et son employeur, ou pour construire une offre efficiente qui vous 
différencie de tous les autres conseils, coachs ou formateurs. Et 
pour mettre le meilleur de soi au service de soi-même et des autres.

 Objectifs 
Savoir identifier sa vraie valeur et la transformer en une offre 
claire. Identifier le mécanisme d’excellence de chaque personne, 
pour l’appliquer dans un 2ème temps à deux situations : la définition 
d’une offre qui vous différencie instantanément de tous les 
autres formateurs, coachs et conseils ; ou le choix d’un emploi.

 Public
Salariés souhaitant mieux définir leur emploi et leur 
employeur.Consultants, coachs, formateurs, en recherche 
d’un positionnement. 
Pré-requis : avoir envie de se positionner sur le meilleur 
de soi-même. Votre mode d’action ou Mode Opératoire 
identitaire et itératif (Mo2i) est le moteur et l’axe de 
cohérence de votre charisme. Durée : 2 jours 

 Itinéraire
 �1ère journée : Identification de son mode d’action. Utiliser 
un questionnement spécifique. Rechercher et faire exprimer 
les zones d’action implicite. Identifier les différents contextes 
qui déclenchent l’action avec aisance et l’atteinte des objectifs. 
Repérer les mécanismes de banalisations du mode d’action. 
 �2ème journée  : Appropriation et valorisation. Changer 
l’image et la représentation de soi. Valoriser le meilleur de soi 
dans l’action, savoir quoi en faire, et savoir le dire aux autres 
en toute tranquillité, sérénité et clarté. Définir au mieux son 
excellence avec des mots simples, et les contextes de son 
expression. Savoir s’appuyer sur l’aide du groupe.

 Pédagogie
Formation orientée "action" et non psychologique, ni émotionnel. 
Il met l’accent sur votre mode d'action qui est comme une 
empreinte et que vous utilisez constamment de manière itérative. 

 Animation
Joël Guillon 

Joël Guillon a été meilleur vendeur européen d’une 
société américaine. Il est le concepteur d’une 
méthodologie originale, simple et efficace pour améliorer 
les entretiens de vente des entreprises de conseil et de 
services (Garon Bonvalot, AGF, TotalFina, EADS, MDTV). Il 
a formé plus de 300 Freelances confirmés ou débutants 
avec un programme spécialement conçu pour eux. Il a 
rédigé à leur intention  : "Vendre ses prestations" aux 
Editions d’Organisations paru en Octobre 2003 – Prix du 
Livre de la fonction commerciale 2010. 

 �Comment vendre ses prestations
Construire son offre et sa démarche commerciale (Voir p. 18)

Joël Guillon
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Nous vous proposons 2 niveaux de certification dans ce parcours

 �Formation de formateur certifiée : pour ce niveau, une formation en PNL est vivement recommandée (voir page 6)

 �Consultant/formateur : ce niveau est validé par la participation effective à la formation de formateur, plus les formations citées dans 
la partie centrale du tableau (Concevoir un projet de formation, comprendre la dynamique des organisations avec la TOB, Process 
Communication Management, Intervention Systémique dans l’entreprise) et la rédaction d’un document de quelques pages sur un 
projet de développement personnel et professionnel cohérent avec votre identité et métier de consultant formateur. 

Ingénierie  
de la formation

Parcours PNL 
Praticien PNL 

Maître Praticien PNL

Formation  
de formateur

Vendre  
ses prestations
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Finalité : pour quoi faire ?

Moyens : quoi et comment faire ?

So
i
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 �Le parcours de Consultant Formateur

Parmi les 10 métiers qui progressent le plus depuis 20 ans, on trouve les consultants formateurs. Un métier qui ne s’improvise pas, à la conjonction 
de deux mondes – l’un intellectuel, celui de l’ingénierie, et l’autre fondé sur l’engagement physique pour l’animation ; certains se sentant plus 
à l’aise dans l’une ou dans l’autre de ces deux réalités. Sa pratique nécessite en effet la mise en œuvre combinée de multiples compétences 
humaines, relationnelles, conceptuelles, organisationnelles ou techniques. 

Les objectifs généraux de parcours de Consultant Formateur
Le parcours vise à renforcer l’efficacité, la pertinence et la portée des actions du consultant formateur, tout en lui permettant de 
développer son propre style. Il comprend les étapes suivantes :

 ��Comprendre la dynamique des organisations  : décoder les dynamiques des organisations, du leadership, des jeux de pouvoir et de 
communication au sein d’un système, lors d’une mission de conseil ou avant une mission de formation. 
 ��Concevoir un projet de formation  : inscrire la formation dans un processus de changement avec des objectifs et un programme qui 
s’adresse à un public précis avec des motivations et modes d’apprentissage différents.
 ��Enseigner et former : utiliser les outils et méthodologies de la PNL dans un processus pédagogique qui inclue les diverses dimensions de 
la personne ; gagner en efficacité, en plaisir et puissance dans ses animations.

Les étapes du parcours de Consultant Formateur
Les repères clé du parcours  : la globalité (de la vision à l’action de  
formation), de la transversalité (la combinaison des concepts, modèles et 
compétences), de l’efficacité opérationnelle (mise en pratique constante) 
et de la performance (Ce que j’enseigne est l’expression de qui je suis)

 �Comprendre la dynamique des organisations avec la TOB (p17)

 �Concevoir un projet de formation (p 17)

 �Formation de formateur certifié (p18)

 �Comment vendre ses prestations (p18)

 �Le parcours en PNL : acquérir une puissante méthodologie de la 
communication, de l’apprentissage et du changement (p 6) 

 �L’Intervention systémique dans l’entreprise (p15) 

 �La Process Communication Management (p 22)

 �Découvrir son excellence dans l’action (p15)

L'organisation et la certification du parcours de Consultant Formateur

PARCOURS EN PNL	                   PARCOURS CERTIFIANT CONSULTANT / FORMATEUR	O PTIONS

Technicien PNL (p9)	C omprendre la dynamique des orga-	 Formation de 	 Découvrez votre mécanisme
		  nisations avec la TOB et la PNL (p17)	 formateur certifiée en PNL (p18)	 d’excellence (p15)

Praticien PNL (p10)	C oncevoir un projet de	 Process Communication	C omment vendre ses
		  formation (p17)	 Management (p22)	 prestations (p18)

Maître Praticien PNL (p10)		I  ntervention Systémique dans
			   l’entreprise (p15)
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Antoine Bèbe :
Diplômé de l’ESCP 
et études de la 
communication à UCLA. 
Formé à l’AT, Maître-
Praticien en PNL, "coach 
& modeler" et formateur 
certifié par Robert DILTS 
et Judith DELOZIER. 
Une expérience de 
15 ans en agence de 
communication à des 
postes de direction, 
tant dans le champ de 
l'organisation et des 
finances que celui de la 
créativité. Fondateur du 
cabinet HUB Consulting 
en 1999. Il intervient 
pour des groupes 
multinationaux et des 
PME, dont il accompagne 
les dirigeants et 
leurs équipes dans 
le développement de 
leur leadership, de leur 
intelligence relationnelle 
et de leur efficacité 
collective. Enseignant 
et coordinateur 
pédagogique du pôle "le 
métier de manager" du 
Mastère spécialisé en 
" Facilities Management" 
de l'ESTP.

 �Comprendre  
la dynamique  
des organisations

Avec la Théorie Organisationnelle de 
Berne et la PNL

La "T.O.B." Théorie Organisationnelle de Berne, constitue 
un excellent outil de compréhension, de diagnostic et 
d'intervention lors de l'accompagnement des groupes et 
des organisations dans leurs processus de changement. Ce 
module à l'approche transversale (T.O.B., PNL, management) 
vous permettra d'acquérir une compréhension pratique des 
mécanismes régissant le fonctionnement des organisations, 
de savoir diagnostiquer les dysfonctionnements structurels 
ou dynamiques et d'identifier les leviers du changement. 

 Objectifs 
Connaître les différents modèles structuraux et dynamiques 
de la T.O.B. S'entraîner à utiliser ces modèles comme outil 
de diagnostic et d'identification des points de levier pour 
une intervention. Acquérir des clés organisationnelles et 
de leadership pour conduire un groupe dans ses différents 
stades d'évolution.

 Public
Consultants, managers, formateurs, et toute personne 
désirant acquérir les outils de l'Analyse transactionnelle 
appliqués à la dynamique des groupes.
Pré requis : Praticien PNL conseillé.
Durée : 3 jours + une journée d’étude de cas (voir dates 
sur le site)

 Itinéraire
 Niveau I : compréhension et pratique des modèles

�Identifier les zones de leadership et les différents types de 
leader au sein d'une organisation. 
Construire son propre schéma d'autorité pour asseoir sa 
légitimité face à un groupe. 
Décoder les modes d'exercice du pouvoir et les jeux poli-
tiques par l'analyse de l'organisation de l'espace. 
Comprendre les différents modes de fonctionnement et de 
dysfonctionnement d'une organisation. 
Découvrir les éléments constitutifs de l'identité d'un groupe 
et de sa culture. 
�Influencer les systèmes de représentations individuelles et 
collectives d'un groupe (imago). 
Identifier les interactions problématiques entre les 
membres d'un groupe pour mieux les désamorcer.

 Niveau II : perfectionnement et intervision

 Pédagogie
Exercices expérimentaux, présentations théoriques, étude 
de cas et échange d'expériences permettent de découvrir 
ou de s'approprier les concepts et les outils.

 Animation 
Antoine Bèbe

 �Concevoir  
un projet de formation

L’ingénierie de la formation  
pour mieux répondre à une demande

Répondre aux attentes de formation des individus et des 
organisations est un travail de consulting, qui nécessite de 
comprendre un système, identifier les besoins explicites et 
implicites de ses membres, définir les objectifs et le cadre 
de l'intervention, construire un scénario de changement 
(conseil/formation/coaching). Pour développer votre excel-
lence dans l’ingénierie de la formation, apprenez à utiliser 
les puissantes méthodologies de la PNL et autres approches 
complémentaires. 

 Objectifs 
Identifier les besoins réels d’un individu et d’un système ; 
Définir les stratégies d’accompagnement, les objectifs et le 
cadre de l'intervention ; Construire un scénario de consul-
ting /formation ; Intégrer les modèles de la PNL, de l’AT, de 
la systémique et du management adaptés à l’ingénierie de 
la formation. 

 Public
Les personnes amenées à concevoir un projet de formation : 
formateurs, responsables de formation, RH, managers.
Pré requis : Praticien PNL conseillé (Technicien minimum) 
et Dynamique des Organisations.
Durée : 3 jours

 Itinéraire
 �Comprendre les besoins du client : 

Analyser la demande, les besoins, les enjeux du système, 
les jeux de pouvoir et les résistances. 
Partager et échanger sur ses pratiques et modéliser les 
stratégies gagnantes. 
Intégrer la dynamique des organisations (E. Berne) et les 
principes de l'entreprise apprenante (P. Senge).

 �Définir les objectifs et le cadre de l'intervention : 
Créer l'alliance avec le client et établir un contrat 
triangulaire. Concevoir la stratégie globale d’intervention 
avec le Macro-TOTE.

 �Construire un scénario de consulting / formation : 
Comprendre les niveaux d'apprentissage de Bateson. Bâtir 
l'ingénierie de changement avec le modèle SOAR de R. 
Dilts. Créer des exercices et des supports d’apprentissage. 
Construire le Story-board de la formation avec les micros 
TOTE. Echange de pratiques et modélisation.

 Pédagogie
Exercices expérimentaux, présentations théoriques, étude 
de cas et échange d'expériences permettent de découvrir 
ou de s'approprier les concepts et les outils.

 Animation 
Antoine Bèbe
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 �Comment vendre  
ses prestations

Niveau 1 : Construire son offre et sa 
démarche commerciale

Comment être un vendeur qui maîtrise avec plaisir et facilité sa 
démarche commerciale ? Partez du meilleur de vous-même pour 
construire un habit de vendeur en cohérence avec qui vous êtes, 
vos valeurs, votre offre, et votre promesse de vente. En comprenant 
les codes qui régissent l’entretien de vente, vous saurez construire 
un scénario de vente qui respecte ce que vous êtes. La première 
personne à convaincre que vous pouvez être un bon vendeur c’est 
vous même. Cette formation vous aidera à changer votre regard 
sur la vente et à devenir plus efficace, seul ou en réseau. 

 Objectifs 
Acquérir les compétences spécifiques à la vente de 
prestations. Définition de son rôle de vendeur et de sa 
démarche commerciale.

 Public
Formateurs souhaitant développer leur efficacité, ou 
les personnes se destinant au métier de formateur ou 
d’Enseignant PNL.
Pré requis : "Découvrer son excellence dans l'action".
Durée : 2 jours

 Itinéraire
 Définir quel vendeur (se) voulez-vous être. Choisir le sens 

donné à l’entretien de vente.  Identifier les étapes de votre 
prestation. Construire son scénario de vente avec ses clients.  
Détecter ses champs d’excellence. Expliciter les processus non 
exprimés, les mots qui banalisent l’excellence.  Préciser les 
contextes qui vous donnent envie d'agir. Identifier les contextes 
ou votre excellence pourra s’exprimer avec plaisir et facilité.  

 Agir en phase et en synergie avec le Mo2i (Mode 
Opératoire identitaire et itératif). Exprimer votre dynamique 
d’action en toute clarté.

 Pédagogie
Elle est très personnalisée et bénéficie de l'effet de groupe. 
Chacun clarifie et construit sa propre démarche commerciale.

 Animation 
Joël Guillon (voir page 15)

 �Niveau 2 : Ajuster sa démarche 
commerciale

Après avoir expérimenté votre démarche commerciale avec 
ses succès et ses difficultés, venez faire les ajustements 
utiles pour continuer à progresser.

 Objectifs 
Faire un bilan de la mise en œuvre de l’utilisation du 
scénovente, du scénodevis et de son travail en réseau.
Pré requis : avoir fait les formations niveau I. 
Durée : une journée

 Itinéraire
Faire le bilan de ce qui a bien marché, et de ce qui reste 
difficile. Rechercher en groupe les solutions d’améliorations.

 Animation 
Joël Guillon (p15) 

 �Formation de formateur
Former et enseigner avec les outils et 
méthodologies de la PNL

Former est une compétence clé des leaders du monde actuel. 
Car le formateur anime un processus de changement qui vise 
un apprentissage concret. Pour cela, il manage les relations 
entre les stagiaires, la matière enseignée et les objectifs 
de formation  ; Il est un modèle de ce qu’il enseigne et sait 
adapter son style au contenu délivré et aux participants. 
Ses compétences intègrent une dynamique fondamentale 
composée du formateur et des formés (QUI), le contenu 
(QUOI) et une expérience de formation (COMMENT). Cette 
formation vous permet d’intégrer votre rôle de formateur, et 
de gagner en efficacité, avec les modèles de la PNL et de la 
systémique propres à la formation. 

 Objectifs 
Développer son efficacité dans l’animation des formations.

 Public
Formateurs souhaitant développer leur efficacité, ou 
les personnes se destinant au métier de formateur ou 
d’Enseignant PNL. 
Pré requis : une expérience de l’animation des groupes et 
une formation en PNL (Niveau technicien minimum). TOB 
conseillée.
Durée : 12 jours (4 x 3 jrs)

 Itinéraire
 �Le rôle du formateur dans un système apprenant  : 
l’environnement de la formation (contrat)  ; l’appren-
tissage (postulats, structure d’une séquence, cycles 
d’apprentissage)  ; le formateur (compétences, rôles, 
ressources et mission)  ; les apprenants (conditions de 
l’apprentissage).
 �La mise en scène de soi et de la formation  : rappel 
des techniques de base pour se préparer. La préparation 
du formateur (objectifs et ressources), de la mise en 
scène de l’espace, des techniques de présentation et 
d’improvisation, de la relation avec les participants, des 
styles d’animation (modes d’apprentissage, système de 
représentation, feed-back).

 �Le pilotage et la régulation de la vie du groupe : faire 
travailler les stagiaires ensemble  ; la gestion des états 
internes et de l’énergie du groupe  ; le rapport avec le 
groupe  ; les démonstrations et instructions à donner 
pour les exercices ; l’évaluation en fin de formation ; la 
réponse aux questions et objections.

 �La gestion des situations extrêmes  : l’inventaire des 
situations possibles de crise  ; les signaux d’alarme 
du changement de style d’animation  ; la gestion 
des résistances, interférences, conflits et objections 
inhabituelles ; retrouver son centre de stabilité. 
 �La certification de formateur certifié en PNL : démontrer 
l’intégration de ses compétences de formateur. 

 Les intervenants 
Jean Luc Monsempès (p4) 
Antoine Bèbe (p17)
Kathleen Dameron 
Michael Ameye (p20)
et Dominique Laugero (p5)

Kathleen 
Dameron :

consultante, formatrice 
et coach franco-
américaine. Animatrice 
depuis 1991 de KD 
Conseil, un réseau 
de consultants 
internationaux. 
Diplôme de Formation 
de Formateurs de 
l’Université de Besançon. 
Formée au métier de 
consultant systémique 
par Transformation 
Ecole (devenu Mozaik 
International), et 
certifiée en TMS© 
et Management 
Situationnel©. Master 
PNL (nlpu) et assistante 
de S. Gilligan dans ses 
formations avec Institut 
Repère. Elle a siégé au 
Conseil d’administration 
européen et français 
de SIETAR (Society for 
Intercultural Education 
Training and Research). 
Membre d’ICFF 
depuis son origine. 
Certifiée coach par ICF 
(International Coach 
Federation).
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 �Le parcours Leadership Management 

L’entreprise a autant besoin des compétences du manager que de celles du leader. Le manager accompagne une organisation vers un but 
opérationnel court terme, en apportant de l’ordre et de la cohérence, en contrôlant et planifiant le présent dans un environnement stable. Le 
leader conduit une organisation vers la réalisation de buts innovants en alignant les énergies sur une vision du futur, pour rester concurrentiel 
dans un environnement instable. Si le manager gère la complexité, le leader gère le changement. Le sens premier du leadership est "prendre 
un chemin ou partir en voyage". Le leadership est le voyage lui-même, l'activité et non la destination, un voyage stimulant à planifier, à 
préparer, à vivre, et à la portée de chacun. 

Les objectifs généraux 
Le parcours vise à développer quatre grands domaines de compétences : 

 Les compétences personnelles : elles permettent de mettre à jour sa propre singularité, sa propre excellence. Elles conditionnent la 
maîtrise de soi, la capacité à se diriger soi-même, et à choisir ce qui est le plus approprié à une situation, en termes d'état, d'attitude, 
ou de stratégie. 

 Les compétences relationnelles  : elles permettent de comprendre les autres, de communiquer avec eux, de les motiver. Elles 
conditionnent la coopération et la mise en œuvre d’une intelligence collective.

 Les compétences systémiques : elles permettent d’identifier, d’appréhender et de rééquilibrer les interactions entre les différents 
éléments d’un système (leader, collaborateurs, clients, partenaires, actionnaires) qui interagissent. Elles conditionnent la santé des 
organisations et le caractère durable de leur développement.

 Les compétences stratégiques : elles permettent d’atteindre des buts et des objectifs spécifiques en déterminant les opérations 
nécessaires pour passer de la vision à l’action. Elles conditionnent l’efficacité opérationnelle des individus et des organisations.  

Le premier Praticien PNL Organisations
Institut PNL vous propose un cursus de formation dont les objectifs sont centrés sur le développement des compétences managériales 
et en particulier sa dimension humaine. Ce programme respecte également le contenu du praticien PNL selon les normes de NLPNL.
Après le tronc commun du technicien, vous avez le choix de poursuivre par un Praticien PNL "classique" ou par un Praticien Organisations.

Une carte globale du parcours Leadership et Management
 �Praticien PNL Organisations : acquérir une puissante méthodologie  
de la communication, de l’apprentissage et du changement (p 20) 

 Développer son leadership : niveau I (p 20)

 Développer son leadership : niveau II (p 21) 

 Motiver et convaincre avec le Profile LAB (p 21)

 Formation iWAM (p 21)

 Process Communication niveau I (p 22)

 Process Communication niveau II (p22)

 L’intervention systémique en entreprise (p 15)

 Découvrir son excellence de Manager et Leader (p 15)

Organisation du parcours
Les modules de formation proposés peuvent être suivis indépendamment du parcours complet.

Leadership Niveau II

Leadership Niveau I

Technicien PNL

Convaincre et motiver
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Finalité : pour quoi faire ?

Moyens : quoi et comment faire ?

So
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Maître Praticien PNL

Praticien Organisation 

Technicien PNLLes fondamentaux de la PNL 

Praticien PNL "Classique" 

Praticien PNL "Organisations" 
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 �Développer son  
Leadership 

Niveau I : leadership et développement 
de l’engagement individuel et collectif

Le rôle du leader existe depuis des temps immémoriaux, 
et malgré cela, cette notion reste floue et est souvent 
amalgamée avec les notions d’autorité, d’hiérarchie, … Être 
un leader pourrait simplement consister à développer l’envie 
chez les autres de faire les choses, ensemble. L’objectif 
de cette formation clarifiera les aspects essentiels de ce 
que constitue le leadership dans le monde professionnel 
aujourd’hui, et explorera des outils essentiels pour jouer son 
rôle de leader au quotidien, à l’aide de la PNL et en intégrant 
aussi d’autres modèles qui ont exploré spécifiquement le rôle 
du leader.

 Objectifs 
Comprendre, expérimenter et intégrer la notion de leadership. 
Modéliser différents styles de leadership et pouvoir les 
utiliser de manière appropriée. Découvrir comment créer de 
l’engagement individuel ou collectif pour atteindre un objectif 
visé par le leader et/ou par son organisation.

 Public
Managers, futurs managers, formateurs, consultant, 
coachs, souhaitant comprendre et mettre en œuvre les 
mécanismes de l’influence et de la motivation dans le 
cadre d’objectifs professionnels.
Pré requis : fondamentaux de la PNL.
Durée : 3 jours

 Itinéraire
 �Construire la définition du leadership  : Analyser 
des situations concrètes à l’aide des composantes du 
leadership. Clarifier les notions d’éthique. Apprendre à 
s’aligner intérieurement.

 �Explorer les différents styles de leadership  : Définir 
et s’approprier les ressources associées à chaque style. 
Appliquer ces ressources à des situations concrètes. 
Augmenter sa flexibilité et son éventail de choix. 

 �Adapter ses interventions : Comprendre la manière de 
voir les autres et adapter ses interventions pour renforcer 
l’engagement des personnes par rapport aux objectifs. 
Explorer la notion de résonance.

 Pédagogie
 �Apports théoriques, études de cas et mises en situations
 �Outils : ceux du technicien PNL, les styles de Leadership 
de Bass et Avolio ; L’intelligence Emotionnelle de Daniel 
Goleman, Richard Boyatzis, 

 Animation 
Michaël Ameye

Ingénieur Chimiste de formation, formé à l’Analyse 
Systémique, l’AT, la Gestalt, Maître-Praticien, Coach 
et Formateur certifié en PNL par R. Dilts et J. Delozier. 
Débuts dans la consultance technologique, puis 
formateur coach et consultant dans le domaine du 
Leadership et du Management pour un groupe financier. 
Il y collabore avec R. Dilts sur un projet de Leadership 
Corporate. Fondation de la société Egregoria en 2004 
avec le développement de son modèle de Leadership. 
Coache les équipes, Chefs de Projets et les Dirigeants. 
Intervient à la Haute Ecole P. H. Spaak de Bruxelles, en 

tant que Professeur Invité, sur la Gestion Entrepreneuriale, Gestion des projets, 
Qualité et R H. Professeur 4ème Dan d’aïkido. Il intègre dans sa pédagogie plusieurs 
approches du développement des personnes

 �Développer la dimension 
humaine du management

Les applications du Praticien PNL aux 
organisations

Vous souhaitez mieux prendre en compte la dimension 
humaine du management, pour développer au mieux 
les compétences de vos collaborateurs, tirer parti des 
potentialités d’une équipe et contribuer à la performance de 
votre entreprise ? Un management performant repose sur des 
relations de confiance et prend en compte l’impact humain 
des changements. Les outils et méthodes proposées (PNL 
ou autres) vous permettront de développer les compétences 
relationnelles clé du manager, favoriser réalisation et 
autonomie dans le travail, et créer les conditions d’un 
management durable.

 Objectifs 
Comprendre l'importance de la dimension humaine du 
management et développer les compétences personnelles, 
relationnelles, systémiques et stratégiques du leadership.

 Public
Managers, futurs managers, formateurs, coachs, souhaitant 
développer ou enseigner la dimension humaine et 
relationnelle du management d’équipe. 
Pré requis : Technicien PNL (9 jours)
Durée : 12 jours sur les applications spécifiques de la PNL 
au domaine du management.

 Itinéraire
 �Module 1  : Se situer et se positionner dans une 
organisation. Définir la systémique du management 
et du leadership. Créer les conditions relationnelles de 
l’efficacité. Cadrer les rôles et responsabilités. Développer 
l’autonomie. Valoriser les réussites et recadrer les 
insuccès. Comprendre les stratégies. Apprendre à 
apprendre. Générer de nouveaux comportements.

 �Module 2  : Gérer les perturbations et obstacles à 
l’atteinte des résultats. Analyser une situation et résoudre 
un problème. Prendre de la distance par rapport à une 
situation stressante. Réinterpréter les situations difficiles 
du passé. Négocier et résoudre les conflits.

 �Module 3  : Faciliter le changement et la dynamique 
d’équipe. Utiliser les métaphores pour relancer l’action. 
Se ressourcer avec le New Code. Favoriser la dynamique 
d'équipe. Distinguer les différentes techniques de 
changement. Intégration et certification.

 �Module 4  : Développer son leadership (niveau I page 
20) Distinguer et exprimer son leadership. Développer 
l’engagement individuel et collectif. Faciliter la 
contribution des équipes aux résultats. Certification.

 Animation 
Jean Luc Monsempès, Odile Bernhardt, Françoise Cavé, 
Dominique Laugero, Michaël Ameye

 Pédagogie
 �Apports théoriques, mise en situation et simulations.
 �Suivi et accompagnement des stagiaires  : avec le 
e-learning PNL.
 �Outils et méthodes : la PNL (niveau Praticien), l’AT, théories 
du management, Elément Humain de Will Schulz.
 �Evaluation finale des compétences.
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 �Motiver et convaincre 
avec la méthodologie du LAB Profile ®

Chaque personne est unique et vit dans son propre monde, 
animée par différents "Déclencheurs de motivation". La 
psycholinguistique permet de comprendre ces déclencheurs 
de motivation et donc de mieux travailler ensemble, tout en 
respectant et protégeant les différences individuelles. L’outil 
"Profil LAB" (Langage and Behavior Profile) est basé sur les 
Méta Programmes de la PNL. La méthode décode le langage 
qu’utilise une personne et permet ainsi de comprendre 
comment elle réfléchit, ce qui va la motiver ou la démotiver, 
et le langage à utiliser.

 Objectifs 
Identifier les déclencheurs inconscients de la motivation 
et les conditions de réussite d’une personne. Anticiper ses 
comportements dans un contexte donné. Accroître son 
niveau d’influence dans diverses situations.

 Public
Managers, fonctions RH, marketing et commerciales.
Pré requis : aucun / Durée : 2 jours

 Itinéraire
 �Identifier les déclencheurs de la motivation. Rechercher 
les déclencheurs pour initier l’action, gérer les priorités, 
suivre une procédure, décider, gérer les changements et 
le stress, prendre des responsabilités, être convaincu de 
quelque chose.
 �Repérer les stratégies de réussite. Définir les activités, 
les fonctions correspondant à chaque schéma de 
motivation. Prévoir les comportements d’une personne 
dans un contexte donné.
 �Pratiquer le langage d’influence. Utiliser le langage 
spécifique à chaque catégorie de motivation.
 �Appliquer la méthode à diverses situations  : RH, 
Management, Marketing, Commercial...etc.

 Animation
Shelle Rose Charvet ou Jean Luc Monsempès

 �Formation iWAM
Inventory for Work Attitude & Motivation

iWAM™ est l’application en ligne du LAB Profile® et du modèle 
des méta-programmes de la PNL. iWAM™ vous apportera un 
gain de performance important, chaque fois que vous devrez 
faire rapidement un bilan des motivations et des attitudes 
d'une personne ou d’un groupe dans le contexte du travail.

 Objectifs 
Être habilité à utiliser l’outil iWAM.

 Public
Managers, consultants, fonctions RH et commerciales.
Pré requis : Maitre Praticien PNL ou LAB Profile®.

 Itinéraire
 �Les méta-programmes de l’iWAM.
 �La certification iWAM.

 Animation 
Patrick Merlevede

 �Développer son  
Leadership

Niveau II : le leadership au service de 
la collaboration active

Être un leader devient tous les jours plus prenant. La pression, 
le rythme du travail et la complexification des organisations 
sont devenus tels que bien des personnes décrochent, se 
durcissent, et consacrent leur énergie à survivre plutôt qu’à 
progresser. Un remède possible : créer plus de collaboration 
active. Celle-ci repose sur la volonté et l’engagement 
de chacun à réaliser un objectif spécifique… ensemble. 
Un défi à la mesure des leaders d’aujourd’hui. Comment 
passer de la survie au succès collectif ? Cette formation 
vous permettra d’acquérir des outils essentiels d’analyse 
et d’intervention pour effectuer ces transitions dans vos 
situations quotidiennes.

 Objectifs 
Apprendre à structurer ses interventions pour créer de 
l’adhésion à tous les niveaux de l’organisation, utiliser de 
manière efficace et efficiente les contributions individuelles 
dans la réalisation d’un but commun.

 Public
Managers, futurs managers, formateurs, consultant, 
coachs.
Pré requis : Leadership niveau I.
Durée : 3 jours

 Itinéraire
 �Module 1 : savoir rebondir dans des situations difficiles. 
Observer ses réactions dans des situations de leadership. 
Déterminer ce qui nous "désaxe" et développer des 
stratégies de "résilience" pour "tenir la longueur" en 
tant que leader.
 �Module 2 : Formuler des objectifs engageants pour les 
autres. Analyser la formulation des objectifs et les rendre 
attractifs pour d’autres. Vérifier son état d’équilibre dans 
les situations de leadership. Créer et entretenir une 
atmosphère propice à l’efficacité. Atteindre des résultats 
en respectant l’équilibre du "système".
 �Module 3  : Développer des interventions efficaces et 
efficientes. Découvrir la "boussole du Leadership"© 
Mettre en œuvre des applications pour chaque axe du 
modèle de la boussole.

 Pédagogie
 �Outils du technicien PNL et autres  : Boussole du 
Leadership© et Team’pulse© de M. Ameye ; Systémique 
organisationnelle.

 Animation 
Michaël Ameye (voir ci-contre)

Shelle Rose 
Charvet
d’origine canadienne, 
est une conférencière 
internationale et 
l’auteur du bestseller 
"Le plein pouvoir 
des mots" chez Inter 
éditions et disponible 
en huit langues. Elle est 
enseignante certifié en 
PNL, Certified Speaking 
Professional de la Global 
Speakers Fédération et 
Présidente pour 2009 de 
l’association canadienne 
de conférencier/ières 
professionnel(le)s. Elle 
est connue pour son 
esprit pratique, son 
sens de l’humour et son 
respect profond pour ses 
interlocuteurs.

Patrick Merlevede
fondateur de jobEQ.
com et développeur 
de l’outil IWAM™. 
Applique depuis 1992 
les principes de la PNL 
aux RH (recrutement, 
formation, coaching).R. 
Dilts dit qu’il est "le 
premier expert mondial 
de l’intégration de la 
PNL à l’intelligence 
émotionnelle". Ingénieur 
Commercial et titulaire 
d'une maîtrise en 
Intelligence Artificielle 
et Sciences Cognitives 
de la K.U. Leuven 
(Belgique). Formateur 
PNL formé à la NLP 
University de Santa 
Cruz. Co-auteur de 
plusieurs ouvrages 
dont "Découvrir et 
utiliser votre intelligence 
émotionnelle".
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 Process Communication 
Management
Niveau II : pratiquer et approfondir le 
modèle de la Process Com

Vous avez compris les concepts de base de la Process 
Com® avec les types de personnalité et ce qu’il convient 
de faire pour communiquer de façon efficace, mais vous 
avez le sentiment d’un manque de pratique ? Nous vous 
proposons de poursuivre votre intégration du modèle, par un 
entraînement au management individualisé, une pratique de 
la Process Com® dans diverses situations professionnelles 
de communication, et un approfondissement de votre 
connaissance du modèle. Un moyen supplémentaire d’être 
encore plus en phase avec vos collaborateurs, mieux les 
comprendre et vous adapter à chacun d’eux, voilà un des 
facteurs clé de la performance !

 Objectifs 
Développer une plus grande fluidité dans l'utilisation de 
la Process Com©  ; et intégrer plus d'aisance dans ses 
stratégies de communication et d’interactions.

 Public
Managers, formateurs, coachs, relation d’aide, conseillers 
en recrutement et orientation... soucieux de renforcer 
et d’individualiser leur communication auprès de leurs 
interlocuteurs et/ou intégrer le modèle dans diverses 
situations professionnelles. 
Pré requis : formation préalable au niveau I de la Process 
Com®.
Durée : 2 jours

 Itinéraire
 �Approfondissement du modèle de la Process Com : 
Se réapproprier la grille de diagnostic des 6 types de 
personnalités et l'enrichir.  
Comprendre la dynamique des changements de phase 
et l'évolution des individus.  
Evaluer les comportements prévisibles des individus en 
fonction de leur base et de leur phase et y adapter sa 
communication.  
Expérimenter l'importance des besoins psychologiques. 
Rétablir la communication en situation difficile.

 �Entraînement et études de cas en fonction des 
demandes  
Animation de réunion.  
Prise de parole en public.  
Entretiens professionnels.  
Négociation

 Pédagogie
La méthode est impliquante, s’appuyant sur des cas 
concrets d’entreprise.La pédagogie est pratique et active 
sur des situations professionnelles types ou apportées par 
les stagiaires. 

 Animation 
Francis Colnot (voir page 14)

 �Process Communication 
Management 

Niveau I : acquérir une carte pertinente 
de votre réussite relationnelle

Pas toujours aisé de rentrer en relation avec des 
personnalités très différentes de la vôtre  ! Et cela peut 
générer des incompréhensions, du stress, des conflits, une 
perte de temps et d'énergie, une inefficacité. Ces mêmes 
différences peuvent être également sources de créativité, 
de nouvelles opportunités d’actions et de réussites. Le 
point clé, réside dans votre capacité à prendre en compte 
les spécificités de chacun  ! Et c’est ce que nous propose 
la Process Communication ou Process Com®, un modèle 
très vite opérationnel pour mieux se comprendre, mieux 
comprendre l'autre et s'y adapter pour maintenir et 
développer une communication efficace. Une méthode d’une 
grande utilité pour se manager, manager les autres, coacher, 
vendre, négocier, animer et potentialiser sa pratique de la 
PNL. Découvrez et intégrez un modèle de communication 
surprenant, performant et ludique.

 Objectifs 
Acquérir des points de repère sur son propre fonctionnement 
et celui des autres, et les utiliser pour développer une plus 
grande flexibilité relationnelle et managériale, même dans 
les situations de stress.

 Public
Managers, formateurs, coachs, relation d’aide, conseillers en 
recrutement et orientation... et les professionnels souhaitant 
optimiser la qualité de leurs relations et trouver la meilleure 
adéquation entre un individu et une fonction ou métier.
Pré requis : Aucun
Durée : 3 jours

 Itinéraire
 �Comprendre les types de personnalité  : Identifier la 
structure de sa personnalité et son évolution. Clarifier 
les caractéristiques et points forts des six types de 
personnalité.

 �Développer ses capacités relationnelles : Comprendre 
pourquoi les relations sont faciles avec certains et 
difficiles avec d’autres. Accroître son impact en adaptant 
sa communication et son style de management à la 
personnalité de chacun. 
 �Déclencher et entretenir sa motivation  : Satisfaire 
les besoins psychologiques qui conditionnent notre 
motivation et nos choix. Utiliser les conditions 
relationnelles de réussite de chacun. 
 �Prévoir et gérer son stress : Les stratégies prévisibles 
de stress de chaque partie. La résolution des difficultés 
de communication, et des conflits.

 Le modèle de la Process Com© 

La Process Communication Management (PCM) est utilisée 
par la NASA pour le recrutement des cosmonautes, par les 
plus grandes entreprises internationales dans les domaines du 
management, coaching, vente, marketing, et par l’American 
Health Institute.

 Animation 
Jean Luc Monsempès (voir page 4) ou Francis Colnot (voir 
page 14)
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 �Le parcours "Ressources Humaines"

Les enjeux majeurs du développement du bien-être au travail
Santé des salariés, bien-être au travail, réalisation dans le travail, aspects humains du management, impact humain des change-
ments, accompagnement des salariés en difficulté... ces enjeux sont maintenant au coeur des nouvelles responsabilités des RH. Les 
solutions nécessitent de connaître le fonctionnement des individus, leurs ressources et les conditions de leur réussite : identifier 
les points forts, motivations et potentiel de chacun ; donner du sens au travail, reconnaître les contributions individuelles, orienter 
chacun vers une activité qui lui convient, gérer les conditions de démotivation et de stress, renforcer l’identité professionnelle et 
l’estime de soi de chacun, gérer les conflits… Des actions qui présupposent l’existence de ressources chez les individus et dans 
l’organisation. Trouver des ressources, c’est avant tout reconnaître ce qui est déjà là. Ces ressources attendent de vous d’être mises 
en lumière et surtout en relation. Plus les défis de l’entreprise sont importants, plus vous avez besoin de mobiliser l’ensemble des 
ressources des individus et de l’organisation. 

Les objectifs du parcours
Renforcer la stabilité ou l’équilibre personnel et développer la flexibilité individuelle dans un environnement perçu comme incertain, 
difficile ou insécurisant.

Développer les quatre facteurs clé qui contribuent à l’équilibre personnel et professionnel :
 Savoir qui vous êtes : connaître vos points de stabilité, votre raison d’être, votre singularité, votre excellence, vos sources d’inspiration. 
 Savoir qui sont les autres : découvrir chez les autres les différences à partir desquelles générer des synergies.
 Communiquer : développer une flexibilité relationnelle et une influence sur soi et les autres. 
 Changer : s’autoriser à agir sans craintes, équilibrer ses domaines de vie, gagner en énergie, en aisance et en performance. 

Rechercher l’adéquation entre une fonction et les ressources d’une personne 
 Accompagner un projet professionnel : faciliter l’atteinte d’un projet professionnel
 Conseiller en bilan de compétence : faire émerger un projet qui s’intègre dans la dynamique de la personne.

Créer les conditions de confort et de sécurité qui facilitent le changement 
 Développer ses compétences de médiateur : faciliter la confrontation des points de vue et la recherche de solutions.
 Devenir un acteur efficace de la prévention et de la gestion du stress : acquérir des stratégies anti-stress

Une carte globale de votre parcours "Ressources personnelles"
Pour trouver les ressources, il faut une bonne carte et une âme d’explorateur. Les cartes proposées vous ramènent sans cesse du 
monde du dehors au monde du dedans. Ce que vous cherchez dans le monde extérieur ne peut être trouvé que si vous l’avez déjà 
reconnu dans le monde intérieur. Si vous n’avez pas en vous un échantillon de ce que vous recherchez dehors, vous avez peu de 
chance de le trouver autours de vous ou dans un système.

 Conseiller en bilan de compétence (p24)

 Accompagner un projet professionnel (p24)

 �Devenir un acteur efficace de la prévention  
et de la gestion du stress (p 25)

 Développer ses compétences de médiateur (25)

 Process Communication Management (p 22)

 L'intervention systémique dans l’entreprise (p 15)

 Découvrir son excellence dans l'action (p15)

 �Parcours PNL : acquérir une puissante méthodologie de la 
communication, de l’apprentissage et du changement (p 7 et 8) 

L'organisation du parcours  
Les modules de formation proposés peuvent être suivis indépendamment du parcours complet.

Gestion et prévention  
du stress

Médiation 

Parcours PNL

Accompagner un projet  
professionnel

Conseiller en bilan  
de compétences
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Finalités : pour quoi faire ?

Moyens : quoi et comment faire ?
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 �Accompagner un projet  
professionnel

Que ce soit pour évoluer, se reconvertir, il n’est pas toujours 
facile de construire seul un projet professionnel. Ce 
processus de changement concerne une personne dont les 
comportements doivent être suffisamment variables pour 
pouvoir atteindre un objectif professionnel. Avant de s’y 
engager, il est utile de disposer d’une bonne carte routière du 
chemin à parcourir, des points de ressource et des obstacles 
possibles. La carte utile est celle qui clarifie la situation, à 
partir de multiples perspectives et différents niveaux pour 
prévenir les démotivations, confusions et pertes de temps.

 Objectif 
Accompagner un client dans la construction de son projet 
professionnel. 

 Public
Les professionnels des RH (Coachs, orientation, outplace-
ment, bilan de compétences…) souhaitant développer une 
expertise de l’accompagnement d’un projet professionnel 
avec les outils de la PNL. 
Pré requis : aucun
Durée : 3 jours

 Itinéraire
 �Comprendre les étapes du projet professionnel : in-
tégrer le projet comme un processus de changement ; 
Préciser les champs à explorer : la personne, ses buts 
professionnels, ce quelle doit entreprendre.

 �Connaître les points forts de la personne  : clarifier 
les différents niveaux d’expérience  : compétences, 
motivations, mission et vision ; Explorer les motivations, 
potentialités et les frontières de l’identité professionnelle.
 �Préciser les contours du projet  : affiner les objectifs 
du projet et les actions à mener (Technologie, clients 
et services rendus)  ; Vérifier la faisabilité du projet et 
l’alignement entre vision et actions.
 �Elaborer le plan d’action : cartographier le projet et ses 
étapes ; Définir les ressources et soutiens nécessaires à 
sa réalisation.
 �Présenter son projet : vérifier sur soi et avec les autres la 
cohérence du projet

 Animation
Odile Bernhardt 

Formatrice et coach. Elle exerce depuis 20ans 
dans le domaine des relations humaines. Après un 
parcours de responsable RH, elle a choisi ses activités 
professionnelles en lien avec le développement des 
personnes. Enseignante certifiée en PNL, formée à 
l’analyse systémique, elle aime mettre les outils et les 
techniques de ces modèles à la portée de ses stagiaires. 
Passionnée par le métier de coach qu’elle pratique et 
enseigne, elle est co-auteur de l’ouvrage "Comprendre 
et pratiquer le coaching personnel" (interEditions 2008).

 �Conseiller en bilan  
de compétences

L’évaluation des compétences est au coeur de nombreuses 
fonctions RH ou métiers de l’accompagnement de l’évolution 
professionnelle  : bilans de compétences, mais aussi 
validation des acquis (VAE), reconversion, évolution, insertion, 
formation. Des pratiques qui exigent des compétences 
techniques, humaines, et juridiques. Ce qui fera toute la 
différence, c’est votre capacité à établir des relations de 
confiance avec les bénéficiaires du bilan et les partenaires 
institutionnels, et à comprendre avec finesse les moteurs 
et potentialités de l’expérience humaine. Un domaine dans 
lequel la PNL excelle et a beaucoup à vous apporter. 

 Objectifs 
Etre capable de conduire des évaluations ou bilans de 
compétences et de se familiariser avec leurs différents aspects.

 Public
Les personnes se destinant au métier de Conseiller en bilan 
de compétences.
Pré requis : une pratique professionnelle de l’entretien en 
face à face et de l’accompagnement (coaching, consulting, 
recrutement, thérapie, etc.) ainsi qu’une expérience pro-
fessionnelle en entreprise ou en lien avec les services RH 
des entreprises.
Durée : 8 jours répartis en 4 modules de 2 jours à un mois 
d’intervalle.

 Itinéraire
 �Clarifier les cadres d’exercice du métier et les com-
pétences clé  : L’environnement légal et réglementaire, 
la déontologie, les phases du bilan, les financements, les 
rôles des acteurs, l’utilité du bilan.Le cadre relationnel, les 
qualités et compétences du conseiller. Les attentes impli-
cites du bénéficiaire et leurs conséquences sur la relation. 
 �Identifier les compétences et motivations  : formuler 
un projet professionnel. Les notions de compétences, 
capacités et motivations. Le lien avec les méta-pro-
grammes de la PNL  ; Les outils de la phase d’investi-
gation : analyse du parcours, utilisation de tests, mise en 
évidence des compétences et des capacités. 
 �Sélectionner le projet professionnel : sélectionner un 
projet et l’intégrer dans la dynamique du sujet ; utiliser 
les autres outils d’investigation (sélection du pré-projet, 
identification des contraintes, choix du projet principal, 
ou d’aide à la réalisation du projet (VAE, formation, re-
cherche d’emploi, création d’entreprise).

 �Conclure et évaluer le bilan : Les autres phases du bilan : 
les entretiens préliminaires et de conclusion, la rédaction 
des synthèses. Le suivi et l’évaluation du bilan ; La com-
mercialisation des bilans de compétences en entreprise.

 Pédagogie
 Apports théoriques et études de cas ; Travail en 

binôme filmé de différentes phases de bilan : mise en 
situation et simulations.

 Exercices pratiques à réaliser entre les sessions.
 Accompagnement des stagiaires entre sessions via 

Internet.

 Animation
Françoise Cavé (voir en page 5)

 Soirées "découverte"  
de 19h à 21 h30 dans nos locaux

INSCRIPTION sur www.institut-repere.com 
ou par téléphone au 01 43 46 89 25

CALENDRIER et TARIFS des formations Pages 26 à 29
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Patrick 
Bernhardt 
Patrick BERNHARDT 
est formateur, coach et 
médiateur. Ingénieur de 
formation, il a travaillé 
10 ans dans de grands 
groupes industriels dans 
le domaine commercial. 
Maître praticien en PNL, 
Certifié Interqualia® et 
Golden®, titulaire du 
CAPM et du Diplôme 
d’Etat de Médiateur 
Familial, il intervient 
depuis 2003 dans la 
gestion et la prévention 
des conflits. Co-auteur 
du livre Comprendre et 
pratiquer le coaching 
personnel chez 
InterEdition

 �Développer  
ses compétences de 
médiateur 

Les conflits interpersonnels génèrent souffrances, tensions, 
et baisse de productivité dans les équipes. Des outils simples 
de médiation peuvent souvent vous permettre de lever les 
non-dits, de pacifier les relations et calmer les tensions. A 
partir d’une posture neutre, impartiale et d’un cadre précis, le 
médiateur agit comme un catalyseur permettant l’émergence 
de solutions acceptables pour chacun, dans le respect des 
besoins de tous. Expérimentez les techniques PNL à mettre 
en œuvre en médiation, pour aider les personnes à sortir des 
positionnements figés et les remettre en mouvement dans 
une co-construction de solutions innovantes. 

 Objectifs 
Comprendre et expérimenter la posture de médiation dans des 
situations conflictuelles. Mettre en œuvre la négociation rai-
sonnée pour générer des solutions mutuellement acceptables.

 Public
Professionnel des RH, Managers, Consultants confrontés à 
la gestion de conflits et souhaitant expérimenter la posture 
neutre du médiateur pour gagner en efficacité dans leurs 
métiers.
Pré requis : niveau technicien PNL 
Durée : 3 jours

 Itinéraire
 �Clarifier le cadre d’intervention du médiateur : distinguer 
la médiation de l’arbitrage, la négociation, la conciliation. 
Identifier les contraintes et les limites de la médiation et 
diagnostiquer ce qui peut relever de la médiation. 
 �Définir le rôle du médiateur  : distinguer la médiation 
des autres rôles professionnels, RH ou Managers  : 
Neutralité, indépendance, impartialité, confidentialité.
 �Trouver la bonne distance  : Comment la créer, la 
maintenir tout au long d’une relation souvent empreinte 
de jeux psychologiques. 
 �Faire respecter le cadre : proposer et maintenir un cadre 
de respect réciproque de la parole et des personnes. 
 �Contenir les émotions  : identifier, nommer et contenir 
les émotions qui traversent les personnes, mais aussi le 
médiateur face au conflit.
 �Mettre en œuvre les outils du médiateur  : développer 
son écoute et apprendre à "traduire" les propos de l’un 
pour qu’ils deviennent entendable pour l’autre. Faire 
exprimer les "non-dits". Remettre en cause certaines 
croyances pour modifier la perception du conflit.
 �Passer de l’affirmation des positions à l’expression 
de besoins  : utiliser les techniques de négociation 
raisonnée pour faire émerger les besoins. Trouver des 
solutions pouvant satisfaire les besoins réciproques
 �Mener une médiation de A à Z : expérimenter chacune 
des étapes du processus de médiation.

 Pédagogie
 Apports théoriques en alternance avec des mises en 

situations, et réflexions personnelles pour intégrer cette 
place particulière de médiateur.

 Animation
Patrick Bernhardt 

 �Devenir un acteur  
efficace de la prévention  
et de la gestion du stress

La vie actuelle apporte son lot quotidien de contraintes à gérer, 
d’imprévus, d’urgences. La vie professionnelle nous soumet à des 
exigences de résultats. Cette évolution récente explique en grande 
partie la fréquence croissante du stress et de ses complications. 
Le besoin d’acteurs efficaces dans l’environnement professionnel 
devient une nécessité. Cette formation vous permettra d'acquérir 
une vision globale du stress, des méthodes d'évaluation 
des risques psychosociaux avec l'outil WellScan© et des 
stratégies de prise en charge et de prévention du stress. 

 Objectifs 
Acquérir une vision globale et holistique de l’état "bonne santé" 
et de l’état "stressé". Décoder chez une personne les facteurs 
de risques et les facteurs de protection qui la conduisent à être 
stressée ou non. Ce n’est pas une formation à but thérapeutique.

 Public
Cadres, formateurs, consultants, intervenants du "risque 
psycho-social"
Pré-requis : niveau technicien PNL.
Durée : 5 jours (3+2jrs) 

 Itinéraire
 �Connaître les différentes facettes de "l’état bonne santé" 
et de "l’état stressé".

 �Définir le stress : son utilité, ses composantes positives 
(l’eustress) et négatives (le distress).
 �Différencier les causes et les conséquences du stress : 
Identifier le continuum entre les signaux d’alerte 
corporels, mentaux, psychologiques et relationnels 
(déclencheurs) et les symptômes du stress installé.

 �Utiliser les outils de gestion du stress, pour réparer les 
effets délétères du stress installé.

 �Appliquer les outils de prévention du stress  : agir sur 
les causes et les déclencheurs, gérer son écologie 
personnelle au quotidien en rapport avec la santé 
corporelle et mentale, les relations avec les autres.

 �Mise en place d’une stratégie personnelle de gestion et 
de prévention du stress et d’un plan de vie personnalisé 
avec des indicateurs de suivi.

 �Evaluer simplement et anonymement les composantes 
du stress. L’outil WellScan© est un inventaire d'enquête 
informatisé des risques psychosociaux, du Bien-être et 
de la Performance au travail. 

 Pédagogie
 Apports théoriques, scientifiques, exercices pratiques et mises 

en situation. Pendant l’intersession, un suivi (par mail) est prévu. 
La 2ème partie permet un partage sur l’expérimentation des acquis 
de la 1ère partie et le développement d'outils supplémentaires.

 Animation
Dr Jérôme Lefrançois

Docteur en médecine, membre de la SFRMS (Société 
Française de Recherche et de Médecine du Sommeil), DU 
de diététique et nutrition, diplômé en acupuncture et en 
homéopathie, Maître praticien en PNL, Praticien en hypnose 
éricksonnienne. Formé à l’EMDR, et à la Process-com©. 
Avec une expérience de 27 ans de médecine générale et 
de recherche en pharmacologie clinique, il s’est orienté 
depuis une dizaine d’années vers le développement et la 

recherche qui visent le maintien de la bonne santé au sens le plus large. Il a créé 
avec Véronique Deschamps, psychologue, "l’Ecole de la Santé"©.
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Calendrier et tarifs 
des formations 2011-2012

PARCOURS PNL + E LEARNING PNL

  SEMINAIRES avec Robert DILTS                                             (Inclus dans les cursus Praticien & Maître Praticien PNL)

 REF.	 DATES	 DUREE : 3 J - 20 H	                    TARIF : Entreprise : 850 € - Individuel : 630 €

WDIL1	 V 27 au D 29 /01/12	 Leadership et intelligence collective

WDIL2	 V 08 au D 10/06/12	 Leadership et bien-être au travail

  DéVELOPPER SES COMPéTENCES RELATIONNELLES - Fondamentaux de la PNL
DUREE : 3 J - 20 H			                      TARIF : Entreprise : 800 € - Individuel : 570 €

REF	 DATES - En semaine	 Paris (p) ou Strasbourg (s)	 REF	 DATES - en week-end

WF2	 p  L 19 au M 21/09/11 	 WF14	 p  L 12 au M 14/03/12	 WF1	 p  V 09 au D 11/09/11

WF4	 p  L 10 au M 12/10/11	 WF16	 p  L 16 au M 18/04/12	 WF3	 p  V 28 au D 30/10/11

WF6	 p  L 14 au M 16/11/11	 WF18	 p  M 29 au J 31/05/12 	 WF5	 p  V 20 au D 22/01/12

WF8	 p  L 12 au M 14/12/11	 WF20	 p  L 02 au M 04/07/12	 WF7	 p  V 03 au D 05/02/12

WF10	 p  M 03 au J 05/01/12	 WF22	 s  L 05 au M 07/12/11	 WF9	 p  V 18 au D 20/05/12

WF12	 p  L 20 au M 22/02/12 	 WF24	 s  L 14 au M 16/05/12	 WF11	 p  V 15 au D 17/06/12

  RéFLéCHIR AVEC EFFICACITé - Technicien PNL
DUREE : 6 J - 40 H			                TARIF : Entreprise : 1 600 € - Individuel : 1 140 €

REF	 DATES - En semaine	 REF	 DATES - En week-end

WT2	 L 03 au M 05/10/11 + L 17 au M 19/10/11	 WT1	 V 18 au D 20/11/11 + V 02 au D 04/12/11
WT4	 L 05 au M 07/12/11 + L 19 au M 21/12/11	 WT3	 S 03 au D 04/03 + S 17 au D 18/03 + S 31/03 au D 01/04/12 
WT6	 L 16 au M 18//01/12 + L 30/01 au M 01/02/12	 WT5	 V 01 au D 03/06/11 + V 15 au D 17/06/12
WT8	 J 23 au S 25/02/12 + J 01 au S 03/03/12	 REF	 DATES - En intensif

WT10	 L19 au M 21/03/12 + L 02 au M 04/04/12	 WTI1	 V 06 au D 08/07/12 + M 10 au J 12/07/12
WT12	 M 10 au J 12/04/12 + L 23 au M 25/04/12	
WT14	 L 11 au M 13/06/12 + L 25 au M 27/06/12		   

  DéVELOPPER SES COMPéTENCES STRATégIQUES - Praticien PNL
DUREE : 12 J - 80 H			                TARIF : Entreprise : 2 600 € - Individuel : 2 250 €

REF	 DATES - En semaine	 REF	 DATES - En week-end 

WP2	 L 19 au M 21/09/11 + L 03 au M 05/10/11 + 	 WP1	 V 14 au D 16/10/11 + V 25 au D 27/11/11 +  			
	 L 17 au M 19/10/11 + V 27 au D 29 /01/12 (R.Dilts)		  V 09 au D 11/12/11 + V 27 au D 29 /01/12 (R.Dilts)	   
WP4	 L 09 au M 11/01/12 + L 23 au M 25/01/12 +	 WP3	 V 6 au D 8/01/12 + S 21 au D 22/01/12 + V 27 au D 29/01/12 
	 V 27 au D 29 /01/12 (R.Dilts) + L 06 au M 08/02/12		  (R.Dilts) + S 18 au D 19/02/12 + S 10 au D 11/03/12
WP6	 V 27 au D 29 /01/12 (R.Dilts) + L 13 au M 15/02/12 +	 WP5	 V 13 au D 15/04/12 + S 05 au D 06/05/12 + S 19 au D 20/05/12 
	 L 05 au M 07/03/12 + L 26 au M 28/03/12		  + V 08 au D 10/06/12 (R.Dilts) + S 23 au D 24/06/12
WP8	 L 14 au M 16/05/12 + M 29 au J 31/05/12 +		  DATES - En intensif

	 V 08 au D 10/06/12 (R.Dilts) + L 18 au M 20/06/12	  WPI1	 V 08 au D 10/06/12 (R.Dilts) + L 16 au M 18/07/12 +	
			   V 20 au D 22/07/12 + M 25 au V 27/07/12

  êTRE UN ACTEUR DU CHANGEMENT INDIVIDUEL ET ORGANISATIONNEL - Maître Praticien PNL
DUREE : 21 J - 140 H (Niveau 1 + niveau 2)			                TARIF : Entreprise : 4 400 € - Individuel : 3 700 €

REF	 DATES - En semaine	 REF	 DATES - En week-end

WMP2	 L 26 au M 28/09/11 + L 10 au M 12/10/11 + L 07 au	 WMP1	 V 06 au D 08/01/12 + V 03 au D 05/02/12 + V 09 au 		
	 M 09/11/11 + L 05 au M 07/12/11 + L 16 au M 18/01/12 +		  D 11/03/12 + V 30/03 au D 01/04/12 + V 04 au D 06/05/12 + 
	  V 27 au D 29 /01/12 (R.Dilts) + L 06 au M 08/02/12		  V 08 au D 10/06/12 (R.Dilts) + V 22 au D 24/06/12	

TARIF Niveau 1 : Entreprise : 1 890 € - Individuel : 1 600 €	                                           TARIF niveau 2 : Entreprise : 2 510 € - Individuel : 2 100 €

	 Niveau 1 – 9 J – 60 H - En week-end		  Niveau 2 – 12 J – 80 H - En intensif

WMP3	 V 11 au D 13/05/12 + V 01 au D 03/06/12 + 	 WMPI2	 V 08 au D 10/06/12 (R.Dilts) + M 17 au J 19/07/12 + 
	 V 29/06 au D 01/07/12 	  	 S 21 au L 23/07/12 + J 26 au S 28/07/12

	 Niveau 1 - 9 J – 60 H - En intensif		

WMPI1	 M 03 au J 05/07/12 + S 07 au L 09/07/12 + 	  
	 M 11 au V 13/07/12	  	
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PARCOURS PNL (Suite)

  MODéLISER L’EXCELLENCE AVEC LA PNL
DUREE: 3 J – 20 H		                                                                                       TARIF : Entreprise : 850 € - Individuel : 600 €

REF	 DATES

WMOD1	 V 29/06 au D 01/07/12

  CERTIFICATION D’ENSEIGNANT PNL
DUREE : 22 J – 154 H (sur 2 ans)		                                                                                 TARIF : Entreprise : 4 600 € - Individuel : 4 000 €

REF	 DATES de la 1ère année

WENS1	 J 22 au S 24/09/11 + J 24 au V 25/11/11 + L 23 au M 24/01/12 + J 29 au V 30/03/12 + M 09 au J 10/05/12

PARCOURS COACHING

  INTEGRER LES COMPéTENCES FONDAMENTALES DU COACHING (Niveau I)	
DUREE : 9 J - 60 H			                TARIF : Entreprise : 2 550 € - Individuel : 1 800 €

REF	 DATES - En semaine	 REF	 DATES - En week-end 

WCOA2	 L 09 au M 11/01/12 + L 30/01 au M 01/02/12 + 	 WCOA1	 V 21 au D 23/10/11 + V 18 au D 20/11/11 + 
	 L 12 au M 14/03/12		  V 16 au D 18/12/11

  DéVELOPPER SON EXPERTISE DU COACHING (Niveau II)
DUREE : 9 J - 60 H			                TARIF : Entreprise : 2 550 € - Individuel : 1 800 €

REF	 DATES - En semaine	 REF	 DATES - En week-end 

WCOAP2	 L 26 au M 28/09/11 + M 02 au V 04/11/11 +	 WCOAP1	 V 13 au D 15/01/12 + V 10 au D 12/02/12 + 			 
	 L 28 au M 30/11/11		  V 16 au D 18/03/12	
WCOAP4	 M 10 au J 12/04/12 + L 14 au M 16/05/12 + 
	 L 18 au M 20/06/12

  STIMULER LA CRéATIVITE EN COACHING
DUREE : 3 J -20 H			                      Tarif : Entreprise : 850 € - Individuel : 600 €

REF	 DATES	 REF	 DATES

WCRE2	 L 21 au M 23/11/11	 WCRE1	 V 20 au D 22/04/12

  SUPERVISION DES PRATIQUES DE COACHING
DUREE : 5 J – 35 H	                   TARIF : Entreprise : 350 € /jour ou 1 450 €/ 5 jours - Individuel : 250 €/ jour ou 1 000 €/ 5 jours 

REF	 DATES	 Possibilité d’1 journée (nous consulter)

WSUP1	 J 13/10/11 + J 15/12/11 + J 16/02/12 + M 28/03/12 + V 25/05/12 

  DéCOUVRIR SON EXCELLENCE EN ACTION 
DUREE : 2 J - 14 H			                      TARIF : Entreprise : 900 € - Individuel : 600 €

REF	 DATES	 REF	 DATES	 REF	 DATES

WEXC1	 V 16 au S 17/09/11	 WEXC4	 V 09 au S 10/12/11	 WEXC7	 J 05 au V 06/04/12

WEXC2	 L 24 au M 25/10/11	 WEXC5	 J 26 au V 27/01/12	 WEXC8	 M 02 au J 03/05/12

WEXC3	 L 07 au M 08/11/11	 WEXC6	 V 24 au S 25/02/12	 WEXC9	 M 30 au J 31/05/12

  L’INTERVENTION SYSTéMIQUE EN ENTREPRISE
DUREE : 6 J - 40 H			              TARIF : Entreprise 1 700 € - Individuel : 1 200 €

REF	  DATES	 REF	 DATES

WSYS1	 V 30/09 au D 02/10/11 + V 04 au D 06/11/11	 WSYS3	 J 22 au S 24/03/12 + J 26 au S 28/04/12
WSYS2	 L 19 au M 21/12/11 + L 23 au M 25/01/12

RENSEIGNEMENTS & INSCRIPTIONS : 01 43 46 89 25
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PARCOURS CONSULTANT FORMATEUR

  COMPRENDRE LA DYNAMIQUE DES GROUPES ET DES ORGANISATIONS avec LA T.O.B et la PNL
DUREE : 3 J - 20 H			                      TARIF : Entreprise : 850 € - Individuel : 600 € 

REF	 DATES	 REF	 DATES

WTOB1	 J 13 au S 15/10/11	 WTOB2	 L 13 au M 15/02/12

  T.O.B. perfectionnement
DUREE : 1 J – 7 H			                      TARIF : Entreprise : 300 € - Individuel : 200 €

REF	 DATES

WTOP1	 J 15/03/12

  CONCEVOIR UN PROJET DE FORMATION
DUREE : 3 J - 20 H			                      TARIF : Entreprise : 850 € - Individuel : 600 € 

REF	 DATES	 REF	 DATES

WING1	 L 14 au M 16/11/11	 WING2	 L 26 au M 28/03/12

  VENDRE SES PRESTATIONS - Niveau 1
DUREE : 2 J – 14 H			                      TARIF : Entreprise : 900 € - Individuel : 600 €

REF	 DATES	 REF	 DATES	 REF	 DATES

WVEN1	 J 22 au V 23/09/11	 WVEN3	 V 20 au S 21/01/12	 WVEN5	 V 27 au S 28/04/12

WVEN2	 J 17 au V 18/11/11	 WVEN4	 J 01 au V 02/03/12	 WVEN6	 J 21 au V 22/06/12

  VENDRE SES PRESTATIONS - Niveau 2
DUREE : 1 J - 7 H	  		                     TARIF : Entreprise : 450 € - Individuel : 300 €

REF	 DATES	 REF	 DATES	 REF	 DATES

WVENP1	 V 21/10/11	 WVENP2	 J 19/01/12	 WVENP3	 J 24/05/12

  FORMATION DE FORMATEURS
DUREE : 12 J - 80 H			                TARIF : Entreprise : 3 200 € - Individuel : 2 400 €

REF	 DATES	 REF	 DATES

WFOR1	 J 01 au S 03/12/11 + J 12 au S 14/01/12 +	 WFOR2	 L 05 au M 07/03/12 + M 09 au V 11/05/12 + 			
	 J 09 au S 11/02/12 + J 08 au S 10/03/12		  L 04 au M 06/06/12 + L 25 au M 27/06/12 
		   	

PARCOURS LEADERSHIP MANAGEMENT

  DéVELOPPER LA DIMENSION HUMAINE DU MANAGEMENT - Praticien PNL Organisations
DUREE : 12 J - 80 H			                TARIF : Entreprise : 2 600 € - Individuel : 2 250 € 

REF	 DATES	 REF	 DATES

WORG1	 L 07 au M 09/11/11 + L 28 au M 30/11/11 +	 WORG2	 L 19 au M 21/03/12 + L 02 au M 04/04/12 + 			
	 L 12 au M 14/12/11 + L 02 au M 04/01/12		  L 23 au M 25/04/12 + L 21 au M 23/05/12	  	

  DéVELOPPER SON LEADERSHIP - Niveau 1 
DUREE : 3 J - 20 H			                      TARIF : Entreprise : 850 € - Individuel : 600 €

REF	 DATES 	 REF	 DATES

WLEA1	 L 12 au M 14/12/11	 WLEA2	 L 23 au M 25/04/12

  DéVELOPPER SON LEADERSHIP - Niveau 2 
DUREE : 3 J – 20 H			                      TARIF : Entreprise : 850 € - Individuel : 600 €

REF	 DATES

WLEAP1	 J 24 au S 26/05/12

  MOTIVER ET CONVAINCRE avec le LAB PROFILE
DUREE : 2 J - 14 H	  		                     TARIF : Entreprise : 600 € - Individuel : 400 €

REF	 DATES	 REF	 DATES	 REF	 DATES

WLAB1	 L 10 au M 11/10/11	 WLAB2	 V 03 au S 04/02/12	 WLAB3	 V 01 au S 02/06/12
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PARCOURS LEADERSHIP MANAGEMENT (suite)

  FORMATION CERTIFIANTE iWAM
DUREE : 2 J - 14 H	  		                     TARIF : Entreprise : 600 € - Individuel : 400 €

REF	 DATES

WIWA1	 J 16 au V 17/02/12

  PROCESS COMMUNICATION MANAGEMENT - Niveau 1
DUREE : 3 J - 20 H			                   TARIF : Entreprise : 1 200 € - Individuel : 750 €

REF	 DATES - En semaine	 Paris (p) ou Strasbourg (s)	 REF	 DATES – avec un samedi 

WPCM2	 p  L 12 au M 14/09/11	 WPCM8	 p  L 21 au M 23/05/12	 WPCM1	 p  J 20 au S 22/10/11

WPCM4	 p  L 21 au M 23/11/11	 WPCM10	 s  L 14 au M 16/11/11	 WPCM3	 p  J 15 au S 17/12/11

WPCM6	 p  L 27 au M 29/02/12	 WPCM11	 s  L 19 au M 21/03/12	 WPCM5	 p  J 22 au S 24/03/12

  PROCESS COMMUNICATION MANAGEMENT – Niveau 2
DUREE : 2 J - 14 H			                      TARIF : Entreprise : 600 € - Individuel : 400 €

REF	 DATES	 REF	 DATES	 REF	 DATES

WPCM1	 J 06 au V 07/10/11	 WPCM2	 J 15 au V 16/03/12 	 WPCM3	 L 04 au M 05/06/12

PARCOURS RESSOURCES HUMAINES

  CONSEILLER EN BILAN DE COMPéTENCES
DUREE : 8 J - 56 H			                TARIF : Entreprise : 2 400 € - Individuel : 1 700 € 

REF	 DATES - En semaine	 REF	 DATES - En week-end 

WBIL1	 L 03 au M 04/10/11 + L 14 au M 15/11/11 +	 WBIL2	 S 24 au D 25/03/12 + S 14 au D 15/04/12 + 			
	 L 12 au M 13/12/11 + M 03 au M 04/01/12		  S 05 au D 06/05/12 + S 02 au D 03/06/12		

  ACCOMPAGNER UN PROJET PROFESSIONNEL 
DUREE : 3 J - 20 H			                      TARIF : Entreprise : 850 € - Individuel : 600 €

REF	 DATES	 REF	 DATES

WPRO1	 L 27 au M 29/02/12	 WPRO2	 L 11 au M 13/06/12

  PREVENTION ET GESTION DU STRESS 
DUREE : (3 J +2 J) - 34 H			                  TARIF : Entreprise : 1 500 € - Individuel 1 100 €

REF	 DATES

WSTR1	 L 20 au M 22/02/12 + J 22 au V 23/03/12

  DéVELOPPER SES COMPéTENCES EN MEDIATION
DUREE : 3 J - 20 H			                      TARIF : Entreprise : 850 € - Individuel : 600 €

REF 	 DATES	 REF 	 DATES

WMED1	 M 07 au V 09/12/11	 WMED2	 V 13 au D 15/04/12

HORAIRES DES FORMATIONS

1er jour : 10H00 – 18H30

2ème jour : 09H30 – 18H00

3ème jour : 09H30 – 17H00

RENSEIGNEMENTS & INSCRIPTIONS : 01 43 46 89 25



 Intitulé ...............................................................................................................................................................  Prix : ..................................... € 

Référence : ......................................... Dates : du.............................................au..................................................  Lieu : .......................................................................

 Formation rentrant dans le cadre du DIF □         Plan de formation □         Contrat de professionnalisation □         Financement individuel  □

 Participant     Madame       Mademoiselle       Monsieur                           N° Siret  |_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|

Nom : ................................................................................................  Prénom : ...................................................................................................................
Adresse : ................................................................................................................................................................................................................................
Code postal : ....................................................................................  Ville : ..........................................................................................................................
Fonction : ..........................................................................................  E-mail : ....................................................................................................................
Téléphone  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|	 Télécopie  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|

 PRISE EN CHARGE PAR L’ENTREPRISE                               N° Siret  |_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|     
Raison sociale : ..........................................................................................................................................................................................................
Adresse  : ...................................................................................................................................................................................................................
Code postal : ....................................................................................  Ville : ..........................................................................................................................

INTERLOCUTEUR : □          Madame          Mademoiselle         Monsieur
Nom : ................................................................................................  Prénom : ...................................................................................................................
Fonction : ..........................................................................................  E-mail : ....................................................................................................................
Téléphone  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|	 Télécopie  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|

SIGNATAIRE DE LA CONVENTION : 
Nom : ................................................................................................  Prénom : ...................................................................................................................
Fonction : ..........................................................................................  E-mail : ....................................................................................................................
Téléphone  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|.                   Télécopie  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|  |_|_|

Si Entreprise, n° identifiant TVA  |_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|_|

 FACTURATION ET RèGLEMENT
Adresse de facturation (si différente) : ......................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................................................................................

□  J’accepte les conditions générales de vente dont j’ai pris connaissance
 Ci-joint un chèque de (1) : .............................................................€ (à l’ordre de Institut REPERE)
 Règlement par un OPCA 

Bulletin d’inscription 
Formations 2011-2012

A retourner par fax au + 33 (0) 1 4019 99 50, ou par courrier à Institut REPERE, 78 av du Général Michel Bizot 75012 Paris,  
ou en réservant votre formation en ligne sur notre site : www.institut-repere.com

Fait à : ...............................................................................
Le : ....................................................................................

Signature

Cachet de l'entreprise



Conditions générales de vente

 Les formateurs, les contenus et les durées des formations sont ceux indiqués dans la brochure générale. L’Institut Repère se réserve le droit de modifier le programme ainsi que 
l’animateur annoncé, en cas de nécessité absolue. Le stagiaire déclare suivre la formation choisie dans un but professionnel et remplir les conditions d’accès définies par les 
articles L 6312-1 et L 6312-2 du Code du travail.

 INSCRIPTION PAR L’ENTREPRISE 
MODALITéS D’INSCRIPTION : L’ENTREPRISE certifie avoir pris connaissance du programme et vérifié le niveau de connaissances préalable requis du stagiaire pour suivre la 
formation choisie. Les inscriptions sont prises en compte par ordre d’arrivée ; Si l’effectif maximum est dépassé (10 à 18 stagiaires selon les formations et hors séminaire), une 
liste d’attente est établie. Avec l’accord de l’intéressé, un report d’inscription est proposé. 

L’inscription sera validée par la réception du bulletin d’inscription parfaitement rempli et signé par l’entreprise ou d’un bon de commande.

Les présentes conditions générales prévalent sur toutes conditions générales de commande de l’ENTREPRISE.

MODALITéS DE RèGLEMENT : A la réception du bulletin d’inscription ou de votre bon de commande, nous vous adresserons une convention de formation, en deux exemplaires, dont 
l’un sera à nous retourner accompagnée d’un acompte de 30 % sauf cas exceptionnels, le solde est à régler à réception de facture en fin de formation. L’Institut Repère adressera une 
convocation avec les informations pratiques 15 jours avant le début de la session, une facture, et une attestation de présence à la fin de la formation. Les prix indiqués comprennent la 
formation avec un support pédagogique hors frais de transport, d’hébergement et de restauration. Toute formation commencée est due en totalité à l’exception des cas de force majeure.*

 INSCRIPTION A TITRE INDIVIDUEL
MODALITES D’INSCRIPTION : LE STAGIAIRE certifie avoir pris connaissance du programme et vérifié le niveau de connaissances préalables requises pour suivre la formation 
choisie. Les inscriptions sont prises en compte par ordre d’arrivée ; Si l’effectif maximum est dépassé (10 à 18 stagiaires selon les formations et hors séminaire), une liste d’attente 
est établie. Avec l’accord de l’intéressé, un report d’inscription est proposé à la session suivante. L’inscription sera validée par la réception d’un bulletin d’inscription rempli et 
signé par le stagiaire. Une convention de formation sera adressée, après l’expiration du délai de réflexion de 10 jours, en deux exemplaires dont l’un est à nous retourner signé et 
accompagné du 1er versement par chèque de 30 % du prix de la formation (encaissé le 1er jour de la formation). L’Institut Repère adressera une convocation avec les informations 
pratiques 15 jours avant le début de la formation. Une facture et une attestation de formation seront remises à la fin de la formation. Les prix indiqués comprennent la formation 
avec un support pédagogique, hors frais de transport d’hébergement et de restauration. Toute formation commencée est due en totalité à l’exception des cas de force majeure.*

MODALITéS DE RèGLEMENT : A la réception du bulletin d’inscription, nous vous adresserons une convention de formation, en deux exemplaires, dont l’un sera à nous retourner 
et accompagné :
Pour les formations courtes : (de 1 à 3 jours) : un premier versement de 30 % sera réglé à la signature de la convention, le solde le 1er jour de la formation. 
Pour les formations longues : (plus de 3 jours) : un premier versement de 30 % ou moins (voir tableau des échéances ci-dessous) sera réglé par le stagiaire à la signature de la 
convention, puis les versements complémentaires seront réglés selon l’échéancier fixé ci-dessous.
Les réductions prévues : 
- 5 % en cas d’inscription au parcours complet de PNL (technicien + praticien + master), déductible de la dernière échéance du master ;
- 10 % aux demandeurs d’emploi et aux étudiants de moins de 26 ans (sur justificatif) ;
- 10 % sur les formations autres que celles du parcours PNL, si vous avez effectué intégralement ce parcours de PNL à l’Institut Repère.

DELAI DE RéFLEXION : LE STAGIAIRE dispose, en vertu de l’article L6353-6 du Code du Travail, d’un délai de réflexion de dix jours à compter de la signature de la convention, 
pour se rétracter par lettre recommandée avec avis de réception adressée à l’Institut Repère 78 avenue Michel Bizot 75012 Paris.

Les tarifs figurant dans la brochure 2011/2012, sont en vigueur jusqu’au 31/08/2012. Les tarifs sont nets

78, avenue du Général Michel Bizot – 75012 Paris – Tél : 01 43 46 00 16 – Fax : 01 40 19 99 50 
SAS au capital de 127 600 € - RCS Paris 331 762 302 – Siret 331 762 302 00023 

E-mail : formation@institut-repere.com – Web : www.institut-repere.com

ANNULATION : En cas d’annulation – à la demande du stagiaire ou de l’entreprise - confirmée par écrit (lettre ou fax), moins de 10 jours avant le début du stage et après 
le délai de dix jours à compter de la signature du bulletin d’inscription, 30 % du coût du stage ou du premier versement de l’échéancier, restera acquis à l’Institut REPERE. 

L’entreprise peut faire participer un autre salarié.

FORCE MAJEURE* : En cas d’interruption ou d’annulation pour force majeure dûment reconnue, le participant pourra reprendre ou continuer sa formation dans un autre cycle 
sans coûts supplémentaires ou bien rompre le contrat. En cas de rupture du contrat, seules les prestations effectivement dispensées sont dues en proportion de leur valeur 
prévue au contrat. Dans ce cas, le stagiaire devra informer par lettre recommandée avec accusé de réception l’Institut Repère dans les plus brefs délais dès la survenance 
de l’événement de force majeure en rappelant les circonstances rencontrées. Le contrat sera considéré rompu dès que l’Institut Repère aura dûment constaté le cas de force 
majeure.

REPORT PAR L’INSTITUT REPERE : Si le nombre de participants est jugé pédagogiquement insuffisant, l’Institut Repère se réserve le droit d’ajourner le stage deux semaines 
avant la date prévue. Dans ce cas les montants versés seront remboursés intégralement dans un délai de 30 jours.

TABLEAU DES ECHEANCES « FORMATIONS LONGUES » INSCRIPTION A TITRE INDIVIDUEL

FORMATION	 Nb Jrs	 Prix	 1er vers.	 2ème vers.	 3ème vers.	 4ème vers.	 5ème vers.

 Technicien PNL	 6	 1 140 €	 342 € 	  798 €	   			 

 Praticien PNL	 12	 2 250 €	 550 €	 600 €	 550 €	 550 €	

 Maître Praticien PNL	 21	 3 700 €	 740 €	 740 €	 740 €	 740 €	 740 €

 Praticien PNL Organisation	 12	 2 250 €	 550 €	 600 €	 550 €	 550 €	

 Coaching niveau 1	 9	 1 800 €	 540 €	 660 €	 600 €		

 Coaching niveau 2	 9	 1 800 €	 540 €	 660 €	 600 €		

 Systémique 	 6	 1 200 €	 360 €	 840 €			 

 Formation de formateur	 12	 2 400 €	 600 €	 600 €	 600 €	 600 €	

 Bilan de compétences	 9	 1 700 €	 500 €	 600 €	 600 €		



 Les formations inter entreprises

Institut Repere

Institut repere  ~  78 avenue du Général Michel Bizot  ~  75012  Paris  ~  Tél. 01 43 46 00 16  ~  Fax 01 40 19 99 50 
Site : www.institut-repere.com  ~  E-mail : formation@institut-repere.com

~

  01 43 46 00 16

e.p.h.

Entreprise Potentiel Humain

 Les interventions en entreprise

Visiter le site de REPERE e.p.h : www.repere-eph.com

Découvrez le site de l’Institut Repère : www.institut-repere.com, avec des articles, des métaphores, des vidéos, un e-learning,  
des formations en ligne de Robert Dilts, un blog, une newsletter... etc.

Quelques thèmes proposés : 

 
Modélisation  

de  
l’excellence

Coaching  
individuel et 

d’équipe

Médiation Media training  
et  

Média Coaching

Conduite  
du  

changement

Motivation  
et  

influence

Management
interculturel

Leadership 
management

Toujours à votre écoute...

Accueil - Administration

 01 43 46 89 27
administration@institut-repere.com

Conseils - inscriptions

 01 43 46 89 25
conseil@institut-repere.com

Gestion - Comptabilité

 01 43 46 89 40
gestion@institut-repere.com
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