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FORMATION EN PRÉSENTIEL



   2 0 2 4   3 6

Durée  
2 journées 14H00

Public visé : 
lleess  ééqquuiippeess  ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis : 
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur 
(10 participants maximum par 
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours
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Savoir préparer ses prospections avec les réseaux 
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours    2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

Public visé : les équipes commerciales
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chez un distributeur
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Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales
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F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON RÔLE DE MANAGER
✓✓ Comprendre les enjeux de son rôle de manager
✓✓ Identifier son style de management
✓✓ Adapter son comportement aux situations et aux

personnalités
✓✓ Coordonner et accompagner l’équipe
✓✓ Assurer le contrôle tout en développant l’autonomie des

individus
✓✓ Apprécier et valoriser les performances individuelles et

collectives
  ✓✓ Mener des entretiens individuels
  ✓✓ Animer des réunions

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRÉSENTIEL
✓✓ Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
✓✓ Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
✓✓ Mise en application sur des situations concrètes

et adaptée à son équipe ou à ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
commerce

✓✓ Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques
seront utilisés pour favoriser la montée en compétence et
mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
en fin de parcours

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 6

Durée  
2 journées  - 14h00

Public visé
Les chefs des ventes / Managers

Prérequis
Etre en poste avec des responsabilités 
de management, chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 6
minimum)

Fondamentaux
du management.

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression
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F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L
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✓✓ Apprécier et valoriser les performances individuelles et
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  ✓✓ Mener des entretiens individuels
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FORMATION EN PRÉSENTIEL
✓✓ Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
✓✓ Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
✓✓ Mise en application sur des situations concrètes

et adaptée à son équipe ou à ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
commerce

✓✓ Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques
seront utilisés pour favoriser la montée en compétence et
mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
en fin de parcours
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jeux de sensibilisation
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Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
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LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
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mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
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Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON RÔLE DE MANAGER
✓✓ Comprendre les enjeux de son rôle de manager
✓✓ Identifier son style de management
✓✓ Adapter son comportement aux situations et aux

personnalités
✓✓ Coordonner et accompagner l’équipe
✓✓ Assurer le contrôle tout en développant l’autonomie des

individus
✓✓ Apprécier et valoriser les performances individuelles et

collectives
  ✓✓ Mener des entretiens individuels
  ✓✓ Animer des réunions

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRÉSENTIEL
✓✓ Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
✓✓ Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
✓✓ Mise en application sur des situations concrètes

et adaptée à son équipe ou à ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
commerce

✓✓ Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques
seront utilisés pour favoriser la montée en compétence et
mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
en fin de parcours

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 6

Durée  
2 journées  - 14h00

Public visé
Les chefs des ventes / Managers

Prérequis
Etre en poste avec des responsabilités 
de management, chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 6
minimum)

Fondamentaux
du management.

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

   2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours

   2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne 
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture 
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON RÔLE DE MANAGER
✓✓ Comprendre les enjeux de son rôle de manager
✓✓ Identifier son style de management
✓✓ Adapter son comportement aux situations et aux

personnalités
✓✓ Coordonner et accompagner l’équipe
✓✓ Assurer le contrôle tout en développant l’autonomie des

individus
✓✓ Apprécier et valoriser les performances individuelles et

collectives
  ✓✓ Mener des entretiens individuels
  ✓✓ Animer des réunions

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRÉSENTIEL
✓✓ Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
✓✓ Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
✓✓ Mise en application sur des situations concrètes

et adaptée à son équipe ou à ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
commerce

✓✓ Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques
seront utilisés pour favoriser la montée en compétence et
mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
en fin de parcours

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 6

Durée  
2 journées  - 14h00

Public visé
Les chefs des ventes / Managers

Prérequis
Etre en poste avec des responsabilités 
de management, chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 6
minimum)

Fondamentaux
du management.

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

   2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR 
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation. 
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours    2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation. 
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON RÔLE DE MANAGER
✓✓ Comprendre les enjeux de son rôle de manager
✓✓ Identifier son style de management
✓✓ Adapter son comportement aux situations et aux

personnalités
✓✓ Coordonner et accompagner l’équipe
✓✓ Assurer le contrôle tout en développant l’autonomie des

individus
✓✓ Apprécier et valoriser les performances individuelles et

collectives
  ✓✓ Mener des entretiens individuels
  ✓✓ Animer des réunions

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRÉSENTIEL
✓✓ Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
✓✓ Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
✓✓ Mise en application sur des situations concrètes

et adaptée à son équipe ou à ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
commerce

✓✓ Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques
seront utilisés pour favoriser la montée en compétence et
mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
en fin de parcours

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 6

Durée  
2 journées  - 14h00

Public visé
Les chefs des ventes / Managers

Prérequis
Etre en poste avec des responsabilités 
de management, chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 6
minimum)

Fondamentaux
du management.

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S      I       D I S T E C H  S U P        I       2 0 2 5 / 2 6       2  

JOURNÉE 
PRÉSENTIELLE OBJECTIFS

Étape 1 •	 Introduction 
•	 Les enjeux de la prospection en CHR, Les techniques indispensables 
•	 validation des acquis de vente au travers d’exercices ludiques via KLAXOON
•	 Le Pitch du distributeur 
•	 Les fondamentaux de fonctionnement d’un point de vente, diagnostic de la perfor-

mance d’un PDV. Les attentes d’un client prospecté.

Étape 2 •	 L’importance du premier contact (2 ventes à réussir, Soi et l’entreprise)
•	 Les premiers contacts : les 3 contacts (Visuel, postural et verbal)
• Décoder les types de comportements pendant une prospection et savoir s’adapter 
• Training collectif : simulation des prospections avec analyse coachée et mise en  

pratique des recommandations, 
•	 Mise en situation de découverte sur mise en situation en binôme. Utilisation  

d’une grille d‘observation

Étape 3 •	 La prospection pratique sous forme de sketching :  
- entraînement sur les 3 phases clés 
- entraînement en sous groupe

Étape 4 •	 �Validation engagements à l’action des participants sur les futures prospections 
Conclusion et évaluation 

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S      I       D I S T E C H  S U P        I       2 0 2 5 / 2 6       3  

   2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours

   2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 7

Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeess  ppééddaaggooggiiqquueess  

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours    2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression
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Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne 
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
Mise en application sur des situations concrètes et
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON RÔLE DE MANAGER
✓✓ Comprendre les enjeux de son rôle de manager
✓✓ Identifier son style de management
✓✓ Adapter son comportement aux situations et aux

personnalités
✓✓ Coordonner et accompagner l’équipe
✓✓ Assurer le contrôle tout en développant l’autonomie des

individus
✓✓ Apprécier et valoriser les performances individuelles et

collectives
  ✓✓ Mener des entretiens individuels
  ✓✓ Animer des réunions

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRÉSENTIEL
✓✓ Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
✓✓ Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
✓✓ Mise en application sur des situations concrètes

et adaptée à son équipe ou à ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
commerce

✓✓ Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques
seront utilisés pour favoriser la montée en compétence et
mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
en fin de parcours

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 6

Durée  
2 journées  - 14h00

Public visé
Les chefs des ventes / Managers

Prérequis
Etre en poste avec des responsabilités 
de management, chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 6
minimum)

Fondamentaux
du management.

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression
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F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON RÔLE DE MANAGER
✓✓ Comprendre les enjeux de son rôle de manager
✓✓ Identifier son style de management
✓✓ Adapter son comportement aux situations et aux

personnalités
✓✓ Coordonner et accompagner l’équipe
✓✓ Assurer le contrôle tout en développant l’autonomie des

individus
✓✓ Apprécier et valoriser les performances individuelles et

collectives
✓✓ Mener des entretiens individuels
✓✓ Animer des réunions

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRÉSENTIEL
✓✓ Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
✓✓ Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
✓✓ Mise en application sur des situations concrètes

et adaptée à son équipe ou à ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
commerce

✓✓ Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques
seront utilisés pour favoriser la montée en compétence et
mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
en fin de parcours

C ATA L O G U E  D E  F O R M AT I O N S  P R O F E S S I O N N E L L E S      I       D I S T E C H  S U P       I      2 0 2 4   3 6

Durée  
2 journées  - 14h00

Public visé
Les chefs des ventes / Managers

Prérequis
Etre en poste avec des responsabilités 
de management, chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 6
minimum)

Fondamentaux
du management.

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression
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F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON RÔLE DE MANAGER
✓✓ Comprendre les enjeux de son rôle de manager
✓✓ Identifier son style de management
✓✓ Adapter son comportement aux situations et aux

personnalités
✓✓ Coordonner et accompagner l’équipe
✓✓ Assurer le contrôle tout en développant l’autonomie des

individus
✓✓ Apprécier et valoriser les performances individuelles et

collectives
✓✓ Mener des entretiens individuels

  ✓✓ Animer des réunions

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRÉSENTIEL
✓✓ Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
✓✓ Apport d’outils, méthodes et clés de lecture
✓✓ Mise en application sur des situations concrètes

et adaptée à son équipe ou à ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PÉDAGOGIQUES, SUIVI ET ÉVALUATION
✓✓ 6 temps de formation de 2H00 dont travail individuel

et mise en situation adaptée aux métiers logistique ou
commerce

✓✓ Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques
seront utilisés pour favoriser la montée en compétence et
mesurer les acquis participants pendants la formation

✓✓ Évaluation par les mises en situation, travail intersession et
en fin de parcours
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Durée  
2 journées  - 14h00

Public visé
Les chefs des ventes / Managers

Prérequis
Etre en poste avec des responsabilités 
de management, chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 6
minimum)

Fondamentaux
du management.

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression
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Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression
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Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne 
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture 
Mise en application sur des situations concrètes et 
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours    2 0 2 4   3 6

Durée 
2 journée 14H00

Public visé : 
lleess ééqquuiippeess ccoommmmeerrcciiaalleess

Prérequis :
être en poste de commercial ou 
développeur et avoir suivi la 
formation les fondamentaux de la 
vente, chez un distributeur
(10 participants maximum par
session, 6 minimum)

F O R M AT I O N  E N  P R É S E N T I E L

Fondamentaux
du management.

Objectifs pédagogiques

JOUR MODULE ÉTAPE CONTENU

Jour 1

Avant la
formation Questionnaire Évaluer les attentes et le niveau des participants

Module 1

Etape 1 INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Etape 2

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d’entreprise
✓✓ Les styles de management
✓✓ Le management transversal ou fonctionnel
✓✓ Les différentes leviers de motivation et facteurs de démotivation

(le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

Module 2

Etape 3
RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENÉES DANS LES ACTIONS AUPRÈS
DE SON ÉQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Etape 4

Apport technique et méthodologique à travers des cas de mise en pratique concrète et
jeux de sensibilisation
✓✓ Les fondamentaux de la communication
✓✓ Le développement de l’autonomie
✓✓ L’adéquation style de management / niveau d’autonomie

Ciblage accompagné par le formateur  d’actions concrètes de mise en place sur son équipe
ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
Préparation d’une intervention collective pour donner du sens à une action d’entreprise

Jour 2

Module 3

Etape 5
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 6

Apport méthode et application sur les éléments concrets des  participants
✓✓ Le développement d’un collaborateur
✓✓ Les différents types d’entretiens individuels
✓✓ Le management à distance, utilisation de la méthode GROW

Modules 4

Etape 7
RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS RÉALISÉES ET PROCESSUS
DÉVELOPPÉS

Etape 8

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
✓✓ La prise de décision
✓✓ Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
✓✓ Construire et animer une réunion à distance ou en face à face

Engagement à l’action intersession par métier avec préparation d’un démarrage de réunion
à distance de 10 minutes

Module 5

Etape 9
Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
entreprise

Etape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression
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Public visé : les équipes commerciales
Prérequis : être en poste de commercial
ou développeur et avoir suivi la formation
les fondamentaux de la vente, 
chez un distributeur
(10 participants maximum par session, 
6 minimum)

Objectifs pédagogiques : 
Connaitre et savoir respecter les 4 phases d’une 
prospection 
Réussir le premier contact
Donner envie de se connaitre réciproquement,  
du pitch à la découverte d’un prospect
Donner envie de travailler ensemble
Transformer les intentions en action
Apprendre à lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour s’adapter aux 
interlocuteurs
Savoir préparer ses prospections avec les réseaux
d’influence et « potentiels » relais ,
Savoir prendre rdv et donner envie d’en savoir plus 
(Face à face, à distance)

MMéétthhooddeessppééddaaggooggiiqquueess

Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d’outils, méthodes et clés de lecture 
Mise en application sur des situations concrètes et 
adaptées à son équipe ou à ses responsabilités 
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation

4 temps de formation de 2H00 dont travail 
individuel et mise en situation adaptée à la 
distribution CHR
Des outils comme Klaxoon ou autre outils 
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la 
montée en compétence et mesurer les acquis 
participants pendants la formation.
Évaluation par les mises en situation, travail 
intersession et en fin de parcours



Coût de
la formation

✓ Formation en entreprise : tarif personnalisé en intra ou 
inter entreprise

✓ Maximum : 10 participants

Modalités d’inscription

  ✓✓ Minimum 6 participants 
  ✓✓ Bulletin d’inscription à compléter 
  ✓✓ Formation inter-entreprise : Inscriptions possibles 8 jours avant la date de début de formation
  ✓✓ Formation intra-entreprise :  Le calendrier est à définir avec l’entreprise

Accessibilité

En tant qu’organisme de formation nous prenons  la responsabilité d’adopter des pratiques non-
discriminantes pour favoriser un égal accès aux savoirs pour tous.  Nos formations sont accessibles aux 
personnes en situation de handicap.
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