


Le pilotage commercial

Partage de documents et supports pédagogiques 

(Word, Powerpoint, Excel) pendant les sessions 

pour intégrer, relire les concepts évoqués. (Ecran, 

Paper Board). Les supports pédagogiques sont 

transmis en totalité à l’ensemble des participants 

à l’issue de sessions de formation. 

          S’a rmer en tant que leader

          Motiver ses collaborateurs par la communication

          Maîtriser les 9 principes de relations humaines

          Savoir déléguer e cacement

          Réussir la montée en compétence de son équipe          

    Savoir recadrer un collaborateur

          Savoir fixer les objectifs et en apprécier les résultats

          Réussir et animer ses réunions



Le pilotage commercial

- Tour de table et présentation « croisée » des stagiaires

- Rappel des objectifs du stage

- Les 5 Moteurs du Succès pour renforcer son leadership

- Travail sur ses objectifs managériaux personnels

- Définition d’une vision managériale

- Exercice personnel

- Motiver ses collaborateurs par la communication

- Les 9 pricipes de relations humaines

- Exercice : les 4P ou comment s’engager à s’améliorer 

- Savoir déléguer e cacement

- Exercices et travail personnel

Conditions d'accueil et d’accès des publics en situation 

de handicap (locaux, adaptation des moyens de la 

prestation). 

Les exercices de mise en situation à chaque module du 

programme vont permettre au formateur d’évaluer les 

acquis grâce à une écoute et une observation active 

pour identifier le vocabulaire utilisé, le comportement, 

les postures managériales, l’approbation et l’applica-

tion de la méthodologie. 



Le pilotage commercial

- Recadrer un collaborateur

- Méthodologie (la préparation-l’accueil-Les faits-l’explication-L’amélioration-La conclusion)

- Exercice et mise en situation 

- Savoir fixer les objectifs individuels et collectifs (les 5 clefs)

- Exercice et mise en situation

- Réussir et animer ses réunions

- Les principes de communication

- L’essentiel pour capter l’attention et convaincre son auditoire

- Exercice et mise en situation

JOUR 2 matin

JOUR 2 après-midi



Besoin d’informations supplémentaires ? 


