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LES MOYENS ET MATERIELS PEDAGOGIQUES
Apports théoriques - Etudes de cas, mise en situation - Pédagogie participative
Moyens matériels mis à disposition : Présentiel : salle de formation équipée d’Internet, vidéo projecteur, paper-board.
Intervenants : formateurs experts / Distanciel synchrone : Formation en distanciel sur logiciel Zoom, Microsoft Teams. 
Méthodes d’évaluation : Feuille de présence émargée par demi-journée par les stagiaires et les formateurs, attestation 
de présence en fin de formation, feuille d'évaluation, attestation de compétences
Accessibilité aux personnes en situation de handicap - parking PMR

Durée 
1 Jour – 7,5 heures
Public
Toute personne concernées 
par les métiers de 
l'architecture, de l'immobilier, 
de l'aménagement, de 
l'agencement, des TPE et PME 
œuvrant pour le bâtiment.

Niveau
Initiation

Information et inscription 
01 34 02 31 43
www.lenaconseil.com
formation@lenaconseil.com
Coût
Sur devis
Financement 
Prise en charge possible

LES OBJECTIFS

• Manager, former, développer l’esprit d’équipe
• Définir vos objectifs individuels et communs

PROGRAMME

• Les fondamentaux du recrutement 

- Définition du profil 

- Organisation des rendez-vous de recrutement 

- Les différentes phases de l’entretien 

- Présentation du statut

• Le Management adapté à l’individu 

- Analyse des personnalités de l’équipe 

- La mise en place des plans d’améliorations individuels 

- Comment communiquer efficacement 

• Les objectifs de l’équipe

- Définir sa place sur le marché 

- Le projet d’équipe : comment le réaliser objectivement

• Les objectifs individuels 

- Comment les déterminer / les faire respecter 

- Comment y faire adhérer l’équipe commerciale 

• Fédérer pour développer 

- Les différentes réunions : - Quotidienne / Hebdomadaire / Mensuelle 

• Stimuler et entretenir la motivation 

- Les principes de fonctionnement de la motivation 

- Comment éviter ou prévenir la démotivation 

i12 : Développer et gérer son équipe de mandataires

Pack Immobilier – Initiation


