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Construire les conditions de la performance, développer l'activité 
commerciale de son entreprise, de son établissement, de son centre 
de pro�t, telle est la mission principale du directeur commercial. 
Tenant compte des évolutions récentes des méthodes et outils de la 
stratégie, du développement commercial et des hommes, ce cycle 
constitue la formation de référence pour qui veut réussir dans la 
fonction de directeur commercial : il permet de faire progresser ses 
savoir-faire et comportements en cohérence avec les exigences du 
métier, des équipes et les évolutions de l'environnement de l'entre-
prise.
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Acquérir les outils de l'analyse stratégique
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Déployer la politique commerciale sur le terrain

Manager les hommes pour motiver, avec une approche RH structurée


������������

Déployer une stratégie de gestion et de �délisation de la relation client

Diriger son équipe par son leadership et sa communication
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