entretien de vision

1 – Faire visualiser le REVE dans un domaine de vie :

· De quoi serais-tu le plus fier d’avoir réalisé dans 3 Ans ?

· Avoir été à même de développer et maintenir mon équilibre dans ma vie en alliant en harmonie vie personnelle (famille, musique, sport, amis) et vie professionnelle (contraintes, passion, réalisation de ma propre entreprise)

· Ne plus avoir l’impression d’être obligé de travailler mais pouvoir envisager de travailler pour m’épanouir et me montrer ainsi qu’à mes filles que le travail permet cet épanouissement   

· Quelle trace voudrais-tu laisser ?

· La preuve d’un investissement personnel permettant d’avoir fait vivre ma famille et réaliser mon projet avec Khepri 

· Qu’est ce qui manquerait au monde si tu n’étais pas là ?

· La vitesse d’entreprise, l’enthousiasme d’expérimenter pour que cela fonctionne 

· Dans 3 ans quelle sera ma situation et la décrire (voiture, appartement, niveaux logiques) :

· Une voiture ne m’intéresse pas, une moto peut-être à partager pour une ballade en amoureux avec mon amie

· Une nouvelle maison peut-être pour faire plaisir à mon amie et permettre à mes filles de continuer à être bien matériellement

· Plus de musique, plus d’harmonie, plus de sport

2 – Chercher le SENS que cela donne à l’action : 

· En quoi est-ce important pour toi d’entreprendre ? me montrer que j’en suis capable, que je peux réaliser quelque chose, que je maîtrise une partie de mon destin, que les personnes que j’estime et que j’aime peuvent m’aimer en retour car je le mérite   

· Que recherches-tu au delà de ça ? l’amour des personnes importantes autour de moi

3- Identifier les RESSOURCES personnelles : 

· Sur quelles ressources personnelles peux-tu t’appuyer ?

· Valeurs : le respect de la personne morale, de la personne physique, le respect de l’autre en général, respect de l’effort fourni beaucoup plus que celui du succès obtenu, la tolérance 

· Croyances : il faut être organisé en toutes choses cela permet d’optimiser et de gagner du temps, il faut respecter tout engagement, la parole donnée est comme un contrat signé, le temps est le bien le plus important 

· Points Forts et Talents : tenace, droit, d’abord facile, de bonne volonté, organisé, pacifique, prêt à défendre ses idéaux quelque en soit le prix si cela ne remet pas en cause l’intérêt de mes filles ou des personnes que j’aime, prêt à tuer toute personne émettant la moindre pensée hostile à l’encontre de mes filles

· Points à développer à l’inverse des talents : par ex tenace : savoir lacher prise ou renoncement. 

· Expériences : management d’équipes professionnelles et dans le domaine personnel (HP groupe d’ingénieurs système, HP d’administrateurs système, service client division médicale HP, Division Réseau Fluke, groupes de musique Holster, Backstage, Lonewolf Corp, montage de sociétés SCI et SARL)

· Quoi ré-utiliser : high-tech, 

· Quoi refuser : contrôle par mon management bits and bytes…

· Qu’est ce qui fait ta valeur ajoutée par rapport à ce projet ?

· Mon expérience de montage de sociétés qui n’ont jamais déposé le bilan pour des problèmes de mauvaise gestion ou de financement

· Ma capacité à réussir les projets que j’entreprends

· Mon espoir de pouvoir monter ce projet qui permettrait l’harmonie dans ma vie professionnelle

· En quoi es-tu plus compétitif qu’un autre par rapport à ce projet ?

· L’ensemble de mes expériences qui font de moi un profil atypique assez unique

· Ma concordance avec Anne-Cécile et Evelyne dans nos personnalités

· Mon envie et mon espoir par rapport à ce projet 

4- Faire un bilan des COMPETENCES, des acquis : 

· De quelles compétences disposes-tu aujourd’hui pour réussir ?

· En quoi ces compétences vont-elles te permettrent de réussir ?

5- Faire prendre conscience des apprentissages à acquérir : 

· Que vas-tu devoir développer en termes de compétences ?

· Coaching

· Dans quels domaines devras-tu renforcer ton expertise ?

· Gestion d’auditoire 

6- Planifier la progression : 

· Quelle étape devras-tu avoir franchie dans 1 an pour atteindre ce projet/rêve ?

· Avoir quitté Fluke Networks ou trouver un moyen de concilier Khepri et Fluke Networks en mettant des solutions de développement commercial temporaires permettant une croissance forte du CA 

· Dans 2 ans ? 

· Avoir atteint l’harmonie 

entretien d’analyse stratégique

· Partir de la vision définie à 3 ans pour préciser les objectifs (SMARTE) à 1 an et 2 ans :

· L’objectif à 1 an, quel est l’échéance majeure ? 

· Fixer un rendez-vous précis à l’échéance. 

· Pour réaliser une année dont tu seras fier, quels chiffres clés devras-tu avoir réalisé ? 

· Quel serait d’après toi, l’obstacle majeur qui pourrait t’empêcher de réaliser ton objectif ?

· Evaluer l’importance de l’obstacle sur une échelle de 1 à 10 : 3 obstacles maximum qui doivent faire minimum 80% du chemin. 

· Quel est le point faible de l’obstacle sur lequel tu vas concentrer ton énergie ?

· Qui demande un minimum d’effort pour un maximum de résultat…

synthèse

1. LOI DE L’ÉCHEANCE PRECISEE

Plus l’échéance est précisée,

Plus l’énergie sera mobilisée.
· Une échéance évidente de fin d’année


mobilisera une énergie de 10%,

· Une échéance datée au 31/12 


mobilisera une énergie de 50%,

· Une échéance horaire précisée, localisée et personnalisée, mobilisera une énergie de 100%.

2. LOI DU CHIFFRE AFFICHE

On atteint les chiffres qu’on affiche (on n’atteint jamais les chiffres que l’on n’affiche pas).

· Précision ultime c’est 2 chiffres clés pour une année réussie


· Et 2 chiffres clés pour une pérennité garantie

3. ARRETE D’ISCHIKAWA 

· Les freins ne sont pas de l’ordre de la conjoncture ni des moyens mis à votre disposition ; pour identifier les freins, vous tenez compte de la conjoncture et des moyens dont vous disposez et vous évaluez les points suivants : 

· Méthode : Les process…

· Matière : Matière première…

· Matériaux : Outils…  

· Main d’œuvre : Les Hommes et les Compétences…

· Milieu : Environnement favorable…

4. LOI DE LA CONCENTRATION RENFORCEE

Les équipes qui réussissent sont toujours celles qui concentrent toujours plus leurs ressources sur quelques priorités simples, et font l’impasse sur tout le reste.


    «Toujours plus de ressources sur les mêmes priorités».

Cf : Achille, l’homme le plus fort du monde car sa maman l’avait trempé dans l’eau du Stix ; la rivière des enfers qui rend invincible. Mais l’endroit du talon n’avait pas été touché par l’eau, c’est par là que sa mère le tenait… Ses adversaires l’ont touché là et l’on terrassé. 








Stratégie : c’est le chemin qui mène à l’objectif. 

Tactique : c’est le chemin qui mène à la cible.

· Homework : 

· Imaginer une stratégie gagnante en déclinant l’analyse suivante : 

· Quel est le résultat à atteindre et Quand ? 

· Quels sont les obstacles ? 

· Quelles sont les cibles ? 
entretien de detection des basiques

· Objectif ? 

· Obstacle ? 

· Cible ? 

· Nous allons baser notre tactique sur le comment plutôt que sur le combien… 

· Pour cilble 1, si je prends cette cible comme objectif, comment pourrait t’y prendre pour l’atteindre ? c’est quoi la démarche en 5 points ? 

· Quel serait le geste incontournable pour initier ce process ? 

· Ce geste est-il facile à faire ? 

· Ce geste est-il facile à voir ?

Ce geste sert-il ton chiffre clé ?

synthèse

· Au fur et à mesure que la pression monte le plaisir s’use. C’est dire qu’il est primordial de centrer son management sur le comment plutôt que sur le combien.

· Dans l’entreprise, il y a ceux qui insistent sur les résultats immédiats. Ceux là fabriquent ainsi une pression d’enjeu qui entraîne à l’échec, car cette pression d’enjeu génère une tension capable d’enrayer n’importe quelle compétence.  

· l’objectif est donc de mettre de la pression sur le combien au fur et à mesure que l’échéance arrive…. 

· Plus le temps avance, plus on met de la pression sur le « comment » et plus on relâche la pression sur le « combien ». 

Un mareshal de France disait : «  quand la vie de vos soldats est en jeu, faites en un jeu. Pour qu’ils oublient l’enjeu. Ils couvrent mieux, ils tirent mieux, ils attaquent mieux et vous gagnerez des batailles…

Qu’est ce qui caractérise le plus la motivation de votre encadrement ? 

· le plaisir du jeu ?

· la peur de perdre ?

· toutes les situations quelle qu’elles soient referment en elle suffisamment d’énergie pour tout réussir :

· les objectifs les plus ambitieux… à condition qu’on fasse ce qu’il faut, pas ce qu’on veut. 

· Daboville : il savait qu’il devait ramer 5 heures par jour. C’est tout. Il s’était préparé pour cela… Il n’a perdu que 8 kilos…

· La différence entre un champion et un autre c’est que le champion à un projet, un objectif et un plan l’autre aussi mais il est subordonné à ses émotions : il profite de la conjoncture pour faire…

· Le champion à un projet, des objectifs et un plan. Il applique sans se soucier de la conjoncture. 

· Pour réussir dans son métier, un individu doit toujours affiner des gestes pour en développer la maitrise. Car la maitrise du métier donne la confiance, la motivation et l’innovation. 

· Ceux qui gagnent savent que ce sont les petits gestes chaque jour répétés qui conduisent au succès. Le problème c’est que les habitudes créent une routine qui fait que l’on oublie ce qui nous a fait réussir hier.  

Au téléphone avec un client pour la première fois, j’ai réalisé que si je parle le premier, je rame pour convaincre… tandis que si c’est le client qui parle, je peux contrôler la discussion et placer mes arguments de manière chirurgicale… objectif : comment faire en sorte que le client parle en premier ? quel est le basique qui va le mettre en position de parler ? 

· Homework : 

· Définir ses basiques de réussite en répondant aux 3 questions suivantes : 

· C’est quoi le process qui va me permettre de réussir à toucher la cible ? 

· Est-ce que ce geste à facile à faire ?

· N’exige pas de compétence particulière… 

· Est-ce que ce geste est facile à voir ?

· Son absence est flagrante… 

· Est-ce que ce geste sert facilement et naturellement ? 

Sert plusieurs chiffres à la fois ? 

Méthodes en 5 points clés pour un bon appel téléphonique.

· 1. objectif

· 2. Centre d’intérêt de la personne ou de l’entreprise pour le coaching
· 3. Présentation respective (Je parle d’abord)
· 4. 1 Rendez-vous ou une adresse e-mail
· 5. Conclusion
Quel serait le petit geste qui initierait le processus qui te mettrait dans une spirale de succès pour entrer dans la méthode ? Qu’est-ce qui te permettrait d’avoir une énergie constante ?

Mettre en place un « sonar » ( La première question qu’on va poser au client pour l’obliger à parler ?

Exemple de sonar : Pas de rendez-vous sans un deuxième rendez-vous 

Pas de vente sans recommandations

Pas d’appel téléphonique sans adresse e-mail

Pas d’appel sans avoir fait sourire l’[image: image1.wmf][image: image2.png]
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Apports de Christian :

Evaluez de 1 à 10 les qualités qu’il faut pour réussir dans ce métier de coach :

1- L’enthousiasme

2- L’empathie

3- L’autonomie

4- L’esprit d’initiative

5- Capacité de s’organiser

6- Capacité à convaincre

7- Capacité à persuader « Je peux chercher à te convaincre avec mes arguments, je ne peux te persuader qu’avec les tiens ».

Définitions de :

Convaincre : amener quelqu’un à considérer quelque chose comme vrai. Emporter l’adhésion de quelqu’un.

Persuader : amener quelqu’un à être convaincu de quelque chose et d’y adhérer de lui-même (vente pull ( s’appuyer sur les besoins du client et l’amener au produit).

8- Résistance – L’endurance psychique

9- Sérénité

10-  Le goût de la réussite

Les 7 habitudes des personnes inefficaces :

1. Soyez réactif, doutez de vous-même et blâmez les autres

2. Travaillez sans objectif précis

3. Faites la chose urgent en premier

4. Pensez gagnant/perdant ou l’inverse

5. Essayer d’abord de vous faire comprendre

6. Si vous ne pouvez gagner trouvez un compromis

7. Méfiez-vous du changement et ajournez vos tentatives d’amélioration.

Quels sont vos moteurs internes :

1. Le pouvoir, le contrôle des autres et des évènements

2. L’harmonie, la facilitation, l’équilibre

3. Le bel ouvrage, la perfection de ce qui est produit, l’exemplarité

4. L’empathie, la disponibilité, l’appui aux autres

5. La réussite, l’argent, les signes extérieurs de richesse, le prestige

6. L’originalité, la différence, la création

7. Le savoir, la compréhension, l’observation

8. La confiance, la maîtrise des risques, le devoir

9. Le plaisir, l’aventure, l’exploration, la découverte

Les 4 obstacles qui empêchent la vente :

1. Absence de besoin

2. Absence de satisfaction ( Rapport qualité/prix 

3. Absence de solutions

4.  Absence de confiance

Les 40 questions de Christian – Team Marketing

1/ Quel est mon projet d’entreprise ?

2/ Sur lesquels de mes talents je vais m’appuyer pour lancer mon entreprise ?

3/ Dans quel secteur économique je me sens le plus à l’aise ?

4/ Dans quelle taille d’organisation ?

5/ Quels sont les métiers sur lesquels je me sens le plus à l’aise pour coacher en entreprise ?

6/ Quels sont nos activités cibles en % que nous souhaitons avoir : 

· Coaching (feeld coaching, encadrement, équipes commerciales, dirigeants)

· Formation

· Conférences

· Marketing

7/ Faire une projection financière en comptant nos charges d’exploitations sur un an

8/ Moi, en tant que vendeur, quelle est mon attitude par rapport à l’idée d’avoir à vendre mes services


3 composantes de l’attitude :

· cognitives (mental, connaissances)

· affective (émotionnelle)

· conative (instinctif, motivation, l’action)

9/ Comment puis-je concevoir cette activité en terme de jeu ?

10/ Quelles sont mes 5 principales habiletés pour réussir à vendre mes services (qu’est-ce que je fais ?)

11/ Donnez 3 habiletés de vente que je dois améliorer ? 

12/ Quelles les 3 plus graves conséquences à ne pas développer mes techniques, ou qualités de vente ?

13/ 3 mesures concrètes :


Quels engagements je vais prendre pour améliorer mes habiletés de vendeur d’ici 3 mois ?

14/ Quel est mon rapport avec l’argent et le fait d’en gagner beaucoup ?

15/ Cinq critères qui vont faire que je vais être acheté en tant que coach ?
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Objectif : 


un résultat à atteindre





Obstacle





Stratégie 





Tactique 





Vous êtes ici





Cible : point faible de l’obstacle.


























