Formation : Améliorer les résultats de vos équipes de vente.

La société Khépri vous propose 3 jours pour découvrir les secrets de la motivation et connaître les leviers de la dynamique commerciale pour accroître votre agilité à capter les besoins de l’autre : Reconnaître - Agir - Mobiliser - Orienter - Contrôler.
Public concerné :

Directeurs des ventes, responsables commerciaux, chefs de régions.

Objectifs :

A l’issue de la formation, vous serez capables de créer vos propres outils pour motiver vos commerciaux et détecter leurs besoins. Vous saurez identifier où est votre valeur ajoutée et en quoi votre accompagnement est utile à votre équipe, tout en créant la confiance indispensable aux bons résultats.

Vous repartirez avec des outils de management et de pilotage, des fiches pratiques, des objectifs pour vous et votre équipe.

Première journée :

Auto-diagnostic : capter les besoins

Quelles sont vos attentes par rapport à cette formation ?

Quelles sont vos attentes vis-à-vis de vos équipes ?

Que voudriez-vous qu’il arrive idéalement ? Comment faites-vous pour avoir des résultats ? Vous serez en contact avec votre propre pratique de manager.

Au cours de cette journée vous identifierez : 

· Votre style d’animation, votre système de valeur, vos ressources ;

· Qu’est-ce qui vous sépare de l’idéal désiré ? Ce que vous pouvez faire pour y parvenir.

Diner en groupe
Echange sur mes motivations de manager.

Deuxième journée :
Théorie : vision, mission, moyens

Quelles sont les fondements de la relation ?

Comment faire un diagnostic de mon équipe et satisfaire les besoins de chacun ?

Qu’est-ce que je vends à mon équipe et qu’est-ce qui fait qu’elle achète ?

Qu’est-ce qui déclenche l’engagement et l’enthousiasme de mon équipe ? 

Comment la maintenir soudée ?

Au détour de ces questions nous ferons l’inventaire des facteurs de motivation. Vous apprendrez à repérer et anticiper le cycle de démotivation.

Troisième journée :
Action : s’entrainer, s’outiller, agir
Pratique de l’entretien individuel pour:

Faire agir, responsabiliser, re-motiver, responsabiliser, contrôler, gérer les résultats.

Entretiens de briefing et debriefing.

Comment assurer le suivi et la mise en responsabilité au-travers de résultats atteints ou non atteint. Comment apprend-t-on des changements ou “non changements” opérés ?

Qu'est ce que je mets en place en tant que manager pour mesurer puis agir sur les évolutions constatées ?
Comment je donne à mes collaborateurs l'autonomie nécessaire pour qu'ils se rendent compte eux-même de l'amélioration de leur performance ?
Méthodes pédagogiques :

Réflexion et échanges, travaux en sous-groupes.

Mise en situation des participants.

Conditions :
Pour les 3 jours 1 200 € HT par personne

Horaires :

1er jour de 9 h à 22 h (y  compris diner)

2ème jour de 9 h a 18 h

3ème jour de 9 h a 18 h
Animation assurée par :
Philippe Lemaire Conseil, coach et formateur en entreprise, il accompagne le développement de la performance individuelle et collective depuis plus de 5 ans. A passé 17 ans chez Hewlett Packard.
Evelyne Revellat coach, spécialiste du développement personnel et de la gestion des compétences en entreprise. A passé 10 ans chez Hewlett Packard et 5 chez Etam (en Ressources Humaines - développement des compétences collectives et de la mobilité interne) et plus de 5 ans en tant qu’entrepreneur.






