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Les spécificités du management des commerciaux

3

Ambassadeurs de l’entreprise, les commerciaux incarnent son image

et ses valeurs, auprès des clients et prospects.

Le management de commerciaux itinérant possède quelques

spécificités à prendre en compte :

▪ Les relations entre le manager et ses commerciaux se font plus

souvent à distance, qu’en présentiel.

▪ Certains commerciaux peuvent confondre la qualité d’autonomie et

la volonté d’indépendance.

▪ Ils peuvent être tentés de dire « oui » en comptant sur

« l’intendance qui suivra ! »

▪ Ils ont le pouvoir du « marginal séquent » : interface entre

l’entreprise et le client, ils filtrent les informations qu’ils récoltent et

qu’ils diffusent.

Face à ce pouvoir, les managers peuvent être tentés par 
deux options : laisser faire ou se donner l’illusion de 
contrôler.

Le manager de 

commerciaux doit 

prendre en compte les 

particularités de la 

fonction.



Les spécificités du management des commerciaux

Ni laisser faire ni contrôler à outrance : développer la confiance.

Le contrôle développe des mécanismes de défense, le laisser-faire

génère des comportements d’indépendance.

Le climat de confiance se joue sur plusieurs niveaux :

▪ La foi que le commercial a dans l’entreprise et qu’il transmet aux

clients.

▪ La foi que l’entreprise a dans ses commerciaux et qui nourrit leur

motivation.

▪ La transparence des relations entre les commerciaux et leur

manager qui permet de mettre à jour les problèmes et d’être en

mesure de les résoudre.

Pour que la confiance s’établisse, il faut que les relations 
soient authentiques.

Pour créer un climat de 

confiance, les managers de 

force de vente doivent 

développer leurs capacités 

à établir des relations 

authentiques
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Les 5 objectifs pédagogiques

A l’issue de la formation, les participants seront capables de:

1 S’affirmer avec tact et efficacité dans leur rôle de manager

2 Gérer les tensions et l’équilibre de leur équipe

3 Accompagner la montée en compétences de chaque

collaborateur

4 Rendre vivantes et efficaces les réunions téléphoniques et

commerciales

5 Assumer avec sérénité les 4 rôles du manager : Autorité –

Pilotage – Coach - Relais
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La formation MANAGEMENT COMMERCIAL
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Un processus pédagogique innovant pour ancrer les apprentissages

▪ Un questionnaire d’autodiagnostic des pratiques managériales est proposé

à chaque participant en amont de la formation.

▪ La formation se déroule sur 4 journées espacées de 3 à 5 semaines pour

permettre à chaque participant de mettre en œuvre ses plans d’action

individuels et expérimenter les éléments théoriques.

▪ Chaque participant bénéficie d’un accompagnement individuel sous forme

d’une séance de coaching téléphoniques d’une heure, entre chaque

session de formation.
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Le programme de la formation
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Accueil, présentation et cadrage de la formation

Partager les rôles attendus du Manager

• Définition du management et des rôles du manager

• Présentation de l’autodiagnostic  comme d’un outil de réflexion et d’évolution managériale

Les fondamentaux techniques et outils clés du Management

• Poser des règles et un cadre de travail

• Distinguer tâche, rôle, mission et contribution attendue 

• Fixer des objectifs SMART

• Posture, attitudes et comportements

Plans d’actions individuels
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Comprendre la notion de Posture

• Posture, attitudes et comportements (suite)

• Alignement et responsabilisation

• Zone d’influence et de contraintes

• Savoir se positionner entre équipe et hiérarchie

Styles de management et efficacité

• Découvrir les styles de management 

• S’adapter au niveau d’autonomie

• Développer l’autonomie et la responsabilisation des collaborateurs

• Le cercle vertueux de la montée en compétence

• Questionner son positionnement personnel et les évolutions utiles

Plans d’actions individuels

Coaching individuel de chaque participant (1 heure)

Coaching individuel de chaque participant (1 heure)

La formation MANAGEMENT COMMERCIAL



Le programme de la formation
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Les fondamentaux du rôle de Manager coach

• Construire un référentiel de compétence et un TAM

• Cartographier les acteurs

• Méthodologie MENTOR

• Définir sa stratégie d’accompagnement

Conduire des entretiens mobilisateurs

• Points d’étape structurés

• Remobilisation d’un collaborateur

• Feed back, positif ou négatif

• Entretien de délégation

• Réflexion sur son positionnement personnel en tant que manager coach et ses axes d’évolution

Plan d’action individuel
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Faire le lien entre la gestion du temps et l’efficacité des réunions d’équipe

• Comprendre la dimension personnelle du rapport au temps

• Définir ses véritables  priorités

• L’outil TOMATES

• Renforcer ses messages clés

• Animer avec  authenticité

Animation des réunions commerciales et téléphoniques

• Le processus de communication

• Inclusion / contrôle / ouverture

• Renforcer ses messages clés

• Rendre participatif et gérer la vitalité de l’équipe

Plan d’action individuel

Bilan de la formation

Coaching individuel de chaque participant (1 heure)

La formation MANAGEMENT COMMERCIAL
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3/ Le formateur - coach

PHILIPPE DUVOCELLE 

CONSULTANT EN DEVELOPPEMENT 

EXPERT EN MANAGEMENT

COACH ET FORMATEUR

• Un itinéraire entièrement tourné vers le développement:

développement de produits, développement de méthodes,

développement de projets, développement de

compétences et développement commercial.

• Un parcours opérationnel et managérial, réalisé au cœur

de grands groupes (Carrefour et Black & Decker France),

comme auprès de PME (GEB, Groupe Soavalmi), qui a

permis d’acquérir une connaissance panoramique des

différentes problématiques, que les entreprises

connaissent dans l’installation de la croissance et dans sa

pérennisation.

• Une pratique globale du management (marketing-achat,

ressources humaines, communication, ventes et

développement commercial) enracinée dans des

enseignes exigeantes et formatrices et mises en œuvre

dans des postes à forte autonomie, ou l’initiative et la

capacité à entraîner priment.

Coach et formateur, Philippe Duvocelle accompagne les

individus comme les équipes de négociateurs, en fonction

des besoins des accompagnés et de la situation, en

mobilisant les ressources dont il dispose :

• Une grande expérience et une forte expertise dans 

l’animation des équipe où le rôle du Manager est 

déterminant sur le résultat.

• Ses formations en développement personnel, et en 

gestion de la relation interpersonnelle : Gestalt, 

Programmation Neuro Linguistique, Hypnose 

Ericksonienne, Mindfulness Based Stress Reduction, 

l’approche Action Types, l’approche Human Element, 

l’Appreciative Inquiry.

La passion de transmettre.
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PHILIPPE DUVOCELLE CONSULTANT 

TITULAIRE DE LA CERTIFICATION QUALIOPI

Philippe Duvocelle Consultant, cabinet conseil engagé dans le

développement des ressources et des marchés, est certifié

selon le référentiel National sur la Qualité (Qualiopi) pour ses

actions concourant au développement des compétences,

mentionné à l’article L.6316-3 du code du travail et le PS-FOR-

PRO-001, pour les activités de formation.

La certification QUALIOPI a été délivrée par QUALITIA

Certification.

Cette qualification valide la rigueur, le professionnalisme et la

recherche continue dans lesquels Philippe Duvocelle Consultant

investit chaque année pour proposer à tous ses clients un

accompagnement juste et de qualité.

4/ L’organisme de formation
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5/ Les modalités de collaboration

La formation en Intra permet de renforcer la culture managériale de l’entreprise, 

la dynamique collective et un climat organisationnel positif

Le nombre de participants est limité à 8 personnes pour favoriser les échanges 

d’expériences et l’interactivité au sein du groupe. La formation s’adresse à des 

managers de commerciaux, débutants ou non. Aucun prérequis n’est exigé.

Convention et prise en charge

L’organisme de formation est certifié Qualiopi.

La formation peut donner lieu à une convention pour 

une prise en charge par votre OPCO.

Les conditions matérielles

Le client prend en charge la totalité des conditions matérielles nécessaires au bon 

déroulement de la formation et à l’accueil, la restauration, les déplacements et 

l’hébergement des participants et de l’animateur.

L’animateur indiquera notamment la liste des matériels qui devront être mis à la 

disposition des stagiaires et du formateur dans la salle de formation: camera vidéo, 

écrans, vidéo et retro projecteurs, paper boards…



Les honoraires de la formation Intra Entreprise*

Sur la base d’objectifs et d’un programme identique à la formation Inter Entreprise

Les 4 journées de formation pour 8 participants maximum

+ le crédit 3 heures de coaching par participant
12 500,00 € HT

* Hors frais de déplacement, stationnement, restauration et hébergement.

16

En option : l’atelier de codéveloppement

Organisé sous forme de rendez-vous réguliers, espacés par un temps de mise en 

pratique des actions, l’atelier de codéveloppement est un processus 

d’apprentissage particulièrement efficace lorsqu’il s’agit d’améliorer des pratiques 

comportementales.

C’est donc une excellente approche pour renforcer les compétences d’un groupe de 

participants à une formation Intra Entreprise de management.

Contact 

Pour toute demande de renseignements ou d’ajustement du programme et des 

objectifs pédagogiques, merci de joindre directement 

Philippe Duvocelle au +33 (0)6 64 16 25 57 ou philippe@duvocelle.com

5/ Les modalités de collaboration

mailto:philippe@duvocelle.com


24 Bis Chemin des Trois Noyers – 69570 Dardilly

Tél. 06 64 16 25 57 – philippe@duvocelle.com

Plaquette disponible sur www.duvocelle.com


