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Module 2 – Communication, Impact & Influence



Module 2 Ordre du Jour

2

Jour 1 

9.00 – 10.15​ Accueil et introduction

10.15 – 
10.40

La notion d’influence
Comprendre les autres pour pouvoir 
influencer

10.40 – 
10:55

Pause

10.55 – 12.15​ La synchronisation et connaître ses 
parties prenantes

12.15 – 13.15​ Pause déjeuner

13.15 – 14:45​ SDI – SVM (système de valeurs 
motivationnelles)

14:45 – 14:55​ Pause

14:55 – 17:00​ SDI – La notion de conflit. Comparer 
et créer des équipes sur l’Appli. 
Réflexion sur la journée, Conclusion 

Jour 2

9.00 – 10.15 Check-In et nos réaction en situation 
de conflit 

10.15 – 10.30​ Pause

10.30 – 12.30​ Exploration de nos Forces et de nos 
Forces surjouées

12.30 – 13.30​ Pause déjeuner

13:30 – 14:20​ Les clefs de la motivation

14:20 – 15:05​ Donner et recevoir un feedback 
efficace

15:05 – 
15:15

Pause

15.15 – 16:00​ Interpréter votre feedback 360

16:00 – 16.30​ Conclusion du Module



Check In

Distraction?

Emotions?



Qu’est-ce que l’influence? 
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En 4 groupes, définissez ce qu’est pour vous l’influence.



Qu’est-ce que l’influence? 
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La clef du leadership est 
l’influence, pas l’autorité 

Kenneth Blanchard

Kenneth Hartley Blanchard, auteur et expert en management . The One Minute Manager : + de 13 

million d’exemplaires vendus, traduit en 37 langues



Qu’est-ce que le pouvoir ?
Selon les psychologues John French and Bertram Raven,

Le pouvoir de position est l'autorité que vous exercez en 
vertu de votre position dans la structure et la hiérarchie de 
l'organisation. 

Il comprend :

• Hiérarchie – capacité à imposer des règles et une 
discipline

• Récompense – capacité à récompenser

• Coercition – capacité à punir ou menacer

• Information – contrôle de l’information dont d’autres 
ont besoin

Le pouvoir personnel est votre propre compétence et    
votre capacité à influencer les gens et les événements, que 
vous ayez une autorité formelle ou non. 

Il comprend :

• Expertise – compétences ou connaissances 
dont les autres ont besoin

• Pouvoir de référence (charisme) – capacité personnelle 
à inspirer le respect et l’admiration des autres
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Ces formes de pouvoir sont largement 
dues au mandat donné par 
l’organisation ou la société.

Ces formes de pouvoir permettent de 
développer l’ampleur de votre influence

*Five bases of power John French and Bertram Raven



Améliorer nos relations

Choisissez 1 ou 2 personnes (interlocuteurs difficiles) sur lesquels vous vous concentrerez pour la journée (choissez des 
individus, pas des groupes ou des départements). Choisissez une situation réelle qui est importante pour vous et qui a un 
impact sur la relation. 

Répondez aux questions suivantes:- 

• Qui est cette personne?

• Quelle est la situation?

• Quelle issue aimeriez vous à cette situation?

• Pourquoi est-ce que cela est important pour vous?

• Quels sont les risques si la relation n’est pas aussi efficace qu’elle pourrait l’être? 
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Notre perception du monde

9

Nos filtres:

Nos sens

Expérience et culture

Croyance et valeurs

Façons de penser

Emotions

Notre perception / carte 
du monde!

Messages des 
autres / du monde

Message aux autres



Quelle est votre carte?

 Qu’est-ce que “bien manager” pour vous? 

Quelles valeurs sont importantes pour vous?

Que se passe-t-il quand celles-ci ne coïncident pas avec celles des autres?

Nos différents filtres nous donnent des cartes différentes

10

?

!!!



Quelle est leur carte? 

En pensant à la personne (aux personnes) à laquelle vous avez choisi de porter attention aujourd’hui, quelle est 
sa carte du monde? 

Concentrez vous sur ce que vous SAVEZ être vrai. 

Où est-ce que vos cartes se recoupent? Où sont les différences? 
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Un outil de base de la PNL : la synchronisation
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Légendez cette petite histoire

1.

2

3.

4.

5.



Vous synchroniser avec votre interlocuteur 

En ayant à l’esprit la notion de synchronisation, que pourriez-vous faire pour mieux “entrer dans le monde” de votre 
interlocuteur et vous synchroniser? 

Quelques exemples de questions à considérer :

• Qu’est-ce que vous observez chez eux? 

• Qu’est-ce que vous savez? Qu’est-ce que vous supposez? 

• Qu’est-ce que vous devez encore découvrir? 

• Qu’est-ce que vous pouvez synchroniser pour aider à consolider la relation?  
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Votre Strengths Deployment Inventory 
(SDI)

www.app.corestrengths.com

Téléchargez l’Appli

http://www.app.corestrengths.com/
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Performer grâce aux relations

Un lien entre des personnes fondé sur le partage d'expériences, 
d'interactions et d'attentes communes. 

Présent FuturPassé

Relations
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Présent FuturPassé

Performer grâce aux relations

Ré-Interpréter
le Passé

Expériences
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Présent FuturPassé

Performer grâce aux relations

Ré-Interpréter
le Passé

Co-Créer 
le Futur

AttentesExperiences
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Présent FuturPassé

Ré-Interpréter
le Passé

Maîtriser 
le Moment

Co-Créer 
le Futur

Interactions AttentesExpériences

L’Intelligence Relationnelle (IR)
Des réflexions pour ajuster votre approche afin de rendre les interactions plus 

efficaces.

Performer grâce aux relations
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Forces
(ce qu’on fait)

Motifs
(pourquoi on le fait)

Forces 
& Motifs

Pour comprendre nos 
forces…

…il nous faut comprendre les 
motivations qui les ancrent

© Copyright Core Strengths, 2023. All rights reserved.
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B L E U

R O U G E

V E R T

Situation 2: 
En cas de 
conflit

SDI 2.0 et
Trois Motifs 

Fondamentaux
Situation 1: 
Quand les 
choses vont 
bien
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Tout le monde a un mélanges 
de trois motifs:Situation 1:

Tout va bien P E R S O N N E S

La volonté d’aider les autres

P E R F O R M A N C E

La volonté d’atteindre des résultats

P R O C E S S U S

La volonté d’établir l’ordre
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Le SDI 2.0 dresse un 
tableau de vos motifs 
fondamentaux.

Triangle
SDI 2.0

SDI 2.0:
Evaluer vos 
Motivations



© Copyright Core Strengths, 2023. All rights reserved.

®

© Copyright Core Strengths, 2023. All rights reserved.

• Se situent dans une de ces 7 régions

• Peuvent se situer près d’un bord (dans 
la limite de 6 points)

• Si proche d’un bord, une partie des 
descriptions de chaque MVS peut 
s’appliquer

P E R S O N N E

Les points MVS
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38

217 NATO participants

44 Blue (20%) 

27 Blue – Green (12%)

18   Green (8%)

75 HUB (35%)

23 Red (11%) 

23 Red – Blue (11%)

7  Red – Green (3%)

116 personnes (53%) vont vers le vert en première 

étape de conflit 

(vs 45% poulation adulte)

Population adulte

20.96%

12.43%

8.14%

29.54%

10.56%

14.74%

3.62%

Novembre 2023 – Distribution OTAN SDI
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Know the Difference
OPPOSITION          VS     CONFLIT  

Définition Désaccord Objectif Opposition
devient personnelle

Problème Questions évitées par 
peur d'un conflitt Peut nuire aux relations

Opportunité Source de collaboration 
productive

La résolution améliore 
les relations
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Accepter 
l’opposition, 

prévenir 
le conflit

• L'opposition ne doit pas 
nécessairement se 
transformer en conflit.

• Tout conflit comporte une 
part d'opposition.

• Pour prévenir les conflits, il 
faut être conscient de ce qui 
les déclenche en soi et chez 
les autres.
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Conflict changes the game…
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SDI 2.0 montre comment 
vos motifs évoluent 
lorsque vous êtes en 
conflit.

SDI 2.0
Montre vos Motifs 
en Conflit
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1

2

3

Motifs sous 2 Conditions:

Condition 1: 
Quand tout se passe bien

P E R S O N N E

P E R F O R M A N C E

P R O C E S S

Condition 2:
Quand il y a un conflit

Les 3 motifs sont mixés Les motifs fonctionnent en 
séquence
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Condition 2:
quand il y a conflit

1

2

3

B L E U  P O U R A C C O M M O D E R :  
U N E  V O L O N T É  D ' A P L A N I R  
L E S  D I F F I C U L T É S  E T  D E  
R É T A B L I R  L ' H A R M O N I E

R O U G E  P O U R  A F F I R M E R :  
U N E  V O L O N T É  
D ' A F F R O N T E R  L E S  
P R O B L È M E S  E T  D ' A G I R  
R A P I D E M E N T  

V E R T  P O U R  A N A L Y S E R :
U N E  V O L O N T É  D E  
C O M P R E N D R E  E T  D E  
D O N N E R  U N  S E N S  
L O G I Q U E  A U X  C H O S E S

Les motifs fonctionnent en séquence
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Conflit
Etape

Focus
sur

1 Soi,
Problème,
& Autres

2 Soi,
Problème,
& Autres

3 Soi,
Problème,
& Autres

Séquence de conflitUne séquence de conflit 
a  3 étapes:
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Conflit
Etape

Focus
sur

1 Soi,
Problème,
& Autres

2 Soi,
Problème,
& Autres

3 Soi,
Problème,
& Autres

Une sequence de conflit 
a 3 étapes: Séquence de conflit

Nous obtenons les meilleurs résultats 
en étape 1 de conflit

…Avant que le Problème et les Autres 
ne sortent du focus
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If your arrowhead 
is close to a 

border

Résultats SDI 2.0: 
Sequence de conflit 

  
(page 4)
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Notez tout ce qui 
s’applique à vous lors 
d’un conflit d’étape 1:

Validez
(page 5)
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1. Que faisons-nous?
(actions, mots, langage corporel, 
ton, etc.)

2. Comment nous sentons-nous?

3. Que voulons nous des autres?

Activité:
Evaluer l’étape 1 
du Conflit

Couleur MVS

1. Ce que nous faisons…

2. Comment nous nous 

sentons...

3. Ce que nous voulons...
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If your arrowhead 
is close to a 

border

SDI 2.0 
Resultats: 
Conflict 

Sequence
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40 39 21

[BR] - G

[Crochets] indiquent:
• Mélange des motifs

• Tension entre les 
motifs

13 Conflict Sequences
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Le chemin du retour 
vers son MVS 

• En cas de conflit, nous 
défendons nos valeurs.

• Nous devenons résilients 
lorsque nous revenons à nos 
motifs.
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Sequence de conflit

Chemin du retour

Motifs

Vos résultats SDI 
(page 7)
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Vos motifs sont le point 
d'ancrage de vos forces. Ce 
sont les raisons essentielles 
qui vous poussent à faire ce 
que vous faites.

Forces 
& Motifs
Comme une bouée, les forces 
évoluent en fonction de 
l'environnement.

Forces
(ce que nous 

faisons)

Motifs
(pourquoi nous 

le faisons)

© Copyright Core Strengths, 2023. All rights reserved.
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Portrait des 
forces

12 13 14 15 16 17
7 8 9 10 11

18 19 20 21 22

4 5 6
2 3

1

23 24 25
26 27

28

Utilisation plus probable

Utilisation moins probable

▪ Forces supérieures
• Les plus importantes
• Comment vous obtenez 

des résultats

▪ Forces intermédiaires
• Facilement disponibles
• Forces situationnelles

▪ Forces inférieures
• Inconfortables à utiliser
• Souvent évitées© Copyright Core Strengths, 2023. All rights reserved.
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Que voyez-
vous ? 
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Activité: comment je le vois
PERSUASIVE
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Example: comment je le vois
1 2-3 4-6 7-11 12-17 18-22 23-25 26-27 28

Curtis
Thompson

Chloe
Davis

Ella 
Lewis

Eric
Lawrence

Kent 
Washington

Vince Park

Lance
Lopez

Mark
Logan

Amy
Chang

David
Bailey

Susan
Anderson

Janice
Lee

PERSUASIVE

Victoria
Patel

• Mon MVS est rouge.
• Ma force supérieure 

est Persuasif
• J’aime avoir tout le 

monde aligné à 
l’objectif

• Mon MVS est vert.
• J’ai Persuasif 

en position 19.
• Je l’apprécie chez les 

autres lorsque c’est 
fondé sur des faits.
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1 2-3 4-6 7-11 12-17 18-22 23-25 26-27 28

• Mon MVS est                             
• Ma force supérieure 

est__________
• J’atteints ces résultats lorsque 

je l’utilise efficacement: 
_____ , _____ , _____

• Lorsque les autres ne sont pas 
_________ suffisamment, 

    je … 

• Mon MVS est ______
• Lorsque je travaille avec 

des autres qui sont très 
__________, je…

Discussion: Comment je le vois
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Pourquoi les 
personnes sont 
énergiques?

ENERGIQUE
Protéger les 

autres

ENERGIQUE

ENERGIQUE

ENERGIQUE
S’adapter 

rapidement

Clarifier 
un point

Surmonter 
les obstaclesForces et 

raisons
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Regardez les raisons 
liées à:

1. Top trois forces de 
votre SVM

2. Plus basses trois 
forces de votre SVM

Your Strengths & Reasons
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12 13 14 15 16 17

7 8 9 10 11

18 19 20 21 22

4 5 6

2 3

1

23 24 25

26 27

28

The Buoy…The Buoy… SUPPORTIVE

…et ancre

28 Forces disponibles:
• Définir l’objectif
• Faire appel à la bonne force
• Trouver une raison qui nous 

parle

Raison

© Copyright Core Strengths, 2023. All rights reserved.
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Pourquoi les 
personnes sont 
énergiques?

ENERGIQUE
Protéger les 

autres

ENERGIQUE

ENERGIQUE

ENERGIQUE
S’adapter 

rapidement

Clarifier 
un point

Surmonter 
les obstaclesForces et 

raisons
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Les forces peuvent être exagérées

© Copyright Core Strengths, 2023. All rights reserved.
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Forces exagérées (page 10 & 11)
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Portrait des 
forces exagérées

12 13 14 15 16 17
7 8 9 10 11

18 19 20 21 22

4 5 6
2 3

1

23 24 25
26 27

28

La plus grande probabilité 
d'exagération

La moins grande 
probabilité d'exagération

▪ Forces exagérées supérieures
• Partent d’une bonne intention
• Peuvent être inefficaces

▪ Forces exagérées 
intermédiaires

• Occasionnellement pertinentes
• Forces situationnelles

▪ Forces exagérées inférieures
• Vous les évitez 
• Déclenchent un conflit lorsque 

d’autres exagèrent
© Copyright Core Strengths, 2023. All rights reserved.
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Conflict Triggers

2. METHODICAL
    (Rigid)

3. RESERVED
    (Distant)

26. METHODICAL
      (Rigid)

28. RESERVED
      (Distant)

12 13 14 15 16 17

7 8 9 10 11

18 19 20 21 22

4 5 6

2 3

1

23 24 25

26 27

28

Plus exagérée

Moins exagéréeDéclenche
CONFLIT 2
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27. FORCEFUL   
      (Domineering)

1. FORCEFUL            
    (Domineering)

Conflict Triggers

12 13 14 15 16 17

7 8 9 10 11

18 19 20 21 22

4 5 6

2 3

1

23 24 25

26 27

28

Plus éxagérée

Moins exagéréeCONFLICT
TRIGGERS 2Déclenche
CONFLICT 1
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115 participants OTAN

22 Blue (19%) 
14 Blue – Green (12%)
6   Green (5%)
42 HUB (37%)
15 Red (13%) 
13 Red – Blue (11%)
3   Red – Green (3%)

65 personnes (57%) ont une première étape de conflit Vert 
(contre  45% de la population adulte)

Population adulte

20.96%
12.43%
8.14%
29.54%
10.56%
14.74%
3.62%



S’immerger dans le SDI
Regardez vos résultats SDI – vous pouvez utiliser le Guide de l’Apprenant et le Guide Rapide. Regardez vos séquences de 
conflit et validez-les si ce n’est pas déjà fait (Plateforme ou pg 74 Guide de l’Apprenant )

Observez et connectez:

• Remarquez votre SVM et celui des autres 

• Essayez de repérer le SVM des membres de votre équipe/ de vos parties prenantes

• Essayez d’interagir plus fréquemment avec votre interlocuteur difficile, si cela est possible

• Connectez-vous avec les membres de votre cohorte MDP et vos formateurs sur la plateforme SDI pour ‘comparer’ et / 
ou créer une équipe

• Téléchargez l’Appli Core Strengths pour avoir CoreStrengths dans la poche….
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Management Development programme

Module 2 – Communication, Impact & Influence



Module 2 Ordre du Jour
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Jour 1 

9.00 – 10.15​ Accueil et introduction

10.15 – 
10.40

La notion d’influence
Comprendre les autres pour pouvoir 
influencer

10.40 – 
10:55

Pause

10.55 – 12.15​ La synchronisation et connaître ses 
parties prenantes

12.15 – 13.15​ Pause déjeuner

13.15 – 14:45​ SDI – SVM (système de valeurs 
motivationnelles)

14:45 – 14:55​ Pause

14:55 – 17:00​ SDI – La notion de conflit. Comparer 
et créer des équipes sur l’Appli. 
Réflexion sur la journée, Conclusion 

Jour 2

9.00 – 10.15 Check-In et nos réaction en situation 
de conflit 

10.15 – 10.30​ Pause

10.30 – 12.30​ Exploration de nos Forces et de nos 
Forces surjouées

12.30 – 13.30​ Pause déjeuner

13:30 – 14:20​ Les clefs de la motivation

14:20 – 15:05​ Donner et recevoir un feedback 
efficace

15:05 – 
15:15

Pause

15.15 – 16:00​ Interpréter votre feedback 360

16:00 – 16.30​ Conclusion du Module
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Strengths Deployment Inventory (SDI)

www.app.corestrengths.com

http://www.app.corestrengths.com/


Comment définissez  vous la 
motivation ?



Motivation  

76

Un motif pour l’action

Motiver = donner à 
quelqu’un l’envie de passer à 
l’action

Comment reconnait-on quelqu’un qui est motivé ?



Motivation et 
performance

77

La motivation est l’un des 
fondements de la 

performance

La motivation prédit 
l’effort, la persistance, pas 

la performance.
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Equilibre entre de 
nombreux facteurs 
complexes



Motivation des Equipes
Motivation de Soi

79

En groupes de 3, réflechissez aux questins
suivantes : 

• Quels sont les signes qui mongrent un 
manquue de motivation? 

• Comment peut-on développer la 
motivation ? 

EN GROUPES



Intrinsèque/extrinsèque
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Motivation extrinsèque : carotte et 
bâton ; 

Motivation intrinsèque : qu’est-ce qui 
anime cette personne? 



Extrinsèque ou 
intrinsèque?

81

Extrinsèque et hygiène
(La théorie des Deux Facteurs de Herzberg)

Extrinsèque et cocaïne

Extrinsèque et créativité

Abel et Cain au pays de la 
motivation



Au centre de la 
motivation intrinsèque

82

• Autonomie

• Maitrise (Talents)

• Relations

• Sens

Daniel Pink ; Ryan et Deci



Pourquoi donner du feedback?

84



Feedback

Données - 
Conscience

Thèmes - 
perspective

Choix

Flexibilité

Développement 
& croissance

Quel est le but du feedback?

85
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La fenêtre de Johari

Connu de soi Inconnu de soi

Connu des 
autres

Inconnu des 
autres

Zone 

publique Zone 

aveugle

Zone 

cachée

Zone 

inconnue
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La fénêtre de Johari

Connu de soi Inconnu de soi

Connu des 
autres

Inconnu des 
autres

Zone 

publique Zone 

aveugle

Zone 

cachée

Zone 

inconnue

Rétroaction = Feedback

Révélation de soi



Efficace

Spécifique

Se concentre sur les 
comportements

A partir de leur “carte du 
monde”

Assumé – de première main

Bénéficie à celui qui le reçoit

Fouilli & peu clair

Général

Se concentre sur les 
motivations

A partir de notre “carte du 
monde”

Pas assumé - au nom de 
quelqu’un d’autre

Bénéficie à celui qui le 
donne

Comment en donner Comment en recevoir

Efficace

Ecoute

Pose des Questions

Internalise

Choisit

Vu comme une 
opportunité 
d’apprendre

Fouilli & peu clair

N’écoute pas

Critique

Détourne / rejette la faute

Trouve des excuses

N’apprend pas

Recevoir, Réfléchir, Répondre

Donner & Recevoir du feedback
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Modèles de Feedback 

Vous pouvez facilement construire le vôtre : réfléchissez à l'issue que vous souhaitez pour la conversation que vous 
menez et aux commentaires qui aideraient toutes les personnes impliquées à progresser vers cette issue.

Plus de….. Moins de….

Ce qui m’a enchanté était..
Ce qui me préoccupe c’est….

Ce que j’apprécie à propos de ton travail actuel c’est…
Ce que j’aimerais que tu développes…

Ce qui s’est bien passé c’est ……
Un domaine de développement c’est …..

Situation Décrire la situation en précisant le 
lieu, le moment et les circonstances.

Comportement Décrivez ce que vous avez observé (et 
non votre sentiment ou votre 

impression).

Impact Décrire le résultat précis du 
comportement
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Exercez-vous avec votre binôme 

A l'aide d’un des modèles de feedback, construisez un feedback pour quelqu'un avec qui vous travaillez, qu'il 
s'agisse de la partie prenante que vous avez utilisée tout au long de la journée ou d'une personne différente. 

Ensuite, avec votre binôme, expliquez brièvement le contexte et votre binôme jouera le rôle de cette personne, 
tandis que vous vous entraînerez à donner le feed-back. Votre binôme peut ensuite donner son avis sur ce qu'il 
pense être une bonne chose et sur les points à améliorer.

10 minutes - 5 minutes chacun

Plus de….. Moins de….

Ce qui m’a enchanté était..
Ce qui me préoccupe c’est….

Ce que j’apprécie à propos de ton travail actuel c’est…
Ce que j’aimerais que tu développes…

Ce qui s’est bien passé c’est ……
Un domaine de développement c’est …..

Situation Décrire la situation en précisant le 
lieu, le moment et les circonstances.

Comportement Décrivez ce que vous avez observé (et 
non votre sentiment ou votre 

impression).

Impact Décrire le résultat précis du 
comportement



Carla Bruni
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Unrecognised Strength – where the score of 
all your raters is above average and higher 
than the score you gave yourself

Clear Strength – where the score of all your 
raters and the score you gave yourself are both above
average.

No descriptor – where the score of 
all your raters is average or above average but not 
significantly different to the score you gave yourself



Blind Spot – where the score of 
all your raters is below average and significantly lower 
than the score you gave yourself

Area for Development – where the score of all your 
raters and the score you gave yourself are both below 
average.

1.8

1.6

1.3

2.1

1.5

1.2

2.1

1.6

1.3

3.1



Subject has scored self 
lower than All Raters in 
every segment

Subject has scored self 
higher than All Raters in 
every segment



The top questions where All Raters have scored you higher 
than you scored yourself – green highlight if delta >1

The lowest questions where All Raters have scored you lower
 than you scored yourself – amber highlight if delta < -1
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Page 15

Feedback supplémentaire

Que devriez-vous envisager d’arrêter de faire afin de continuer à 
vous développer et à progresser ? 

Que devriez-vous commencer à faire afin de continuer à vous 
développer et à progresser ? 

Quelle est votre plus grande force et que devriez-vous 
continuer de faire afin de continuer à vous développer et à 
progresser ? 



Feedback avec votre binôme entre les Modules
• Votre 360 vous sera envoyé par amil à l’issue de ce module.

• Binômes– rencontrez vous au moins une fois et échangez sur vos  feedback 360

• Qu’avez-vous ressenti en lisant votre 360? 

• Quelles sont les points forts mis en avant? 

• Quel est le domaine que vous voudriez développer/renforcer?

• De quoi avez-vous besoin pour cela? 

• Assurez-vous de partager le temps équitablement, de permettre à chacun d’explorer son feedback, posez des 
questions ouvertes.  Remarquez s’il y a des jugement ou des reproches. Soutenezvous et encouragez-vous.

• Vous pouvez en discuter avec votre coach lors de la prochaine session de coaching.
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Module 2 recap

Pouvoir Personnel 
& de Position



Entre les Modules
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•Binômes– rencontrez vous au moins une fois et échangez sur vos  feedback 360

• Familiarisez-vous avec votre SDI : SVM, Séquence de Conflit et Forces ; 
pratiquez la communication fondée sur le SDI ; connectez-vous sur la plateforme 
et explorez-là ; complétez le feedback et obtenez un test SDI gratuit pour un ami 
ou un membre de votre famille.

• Fin mars-Début avril : coaching n°2. 
Sujets possibles (à titre purement indicatif) : votre 360 , votre SDI, vos priorités 
d’apprentissage, vos préoccupations managériales du moment

Vous aurez un document sur le portail pour vous aider à préparer la session si 
vous le souhaitez.
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