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VII Communication interpersonnelle 

 

1. Les dimensions de la communication 

            1.1. Trois registres indissociables 

 

             1.2. Un principe fondamental 

 

             1.3. Les canaux du commercial 

 

2. Développer ses compétences relationnelles 

             2.1. Les compétences clés 

 

             2.2. Le marketing de soi 

 

3. Adopter un comportement professionnel 

              3.1. Statut, rôle et rapport de place 

 

              3.2. Les enjeux de la communication 
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             3.3. Les biais à déjouer 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


