ment percevoir, analvser, synthétiser
puis décider en tenant compte de lui-
méme, d'autrui et de la situation du
moment, en évitant de laisser de coré
une de ces trois composantes, lui-méme
(ce qui pourrait le faire passer pour
laxiste), antrui (oo qui pourrait le faire
PH.GSE]_' PI:I'LI.I un autocrale Ouun E'EE[1I1Q--

Nouveau concept.

Un nouveau concept,
le Systéme de Performance Success

"Vendeur- Insights, est développé par le

acheteur, Cahinet Management &

# chacun Performance. Il a fait 'objet d'une

son slyle”, premigre publication aux editions
Crganisation: "Vendeur-
acheteur, a chacun son

Tolaowsi B a4 W S

style”, préface par
Monsieur Thierry ROBIM,
Directeur de MEGOCIA,
Centre International de
Formation a la Venta

et a la Négociation
commerciale de la
Chambre de Commerce
ot d'Industrie de Paris.

LIn second auvrage:

"Le Management
Interactif®" paraitga chez le méme
éditeur au mois dé novembre.

C'est la combinaison d'un modéle de
compétences comportementales
(comment manager

les différences d'une équipe en
s‘adaptant individuellerment a chacun
de ses membres et collectiverment 2
I'ensemble de ceux-ci}

et d'un modéle de competences
fonctionnelles (concernant le métier)
pour former une relation triangulaire
intégrant la prise en compte de trois
compasantes: mai, autrui et la
situation, celle-ci incluant le métier
ou la fonction.

R

efficacité optimale,

par Patrice Fabart

Transformer des prises

de conscience

en stratégies de réussite.

crate], et la situationice qui pourrait le
faire passer pour un utopiste].

Il doit également lui permettre d’assu
ver la compatibilité entre deux registres
ppposés et complémentaires qui sont la
nécessité d'une hi¢rarchie des fonctions
et la prise en comple d'une égalité des
personnes, en évitant les risques de dis-
torsion qui pourraient résulter:
Confusion entre une higrarchie des
personnes, perque comme de Faatocra-
tie, et une égalité des fonctions perque
comme de ['utopie.

Prise en compte d'un seul registre, hié-
rarchie des fonctions pergue comime de
la technocratie ou égalité des personnes
percue comme de 'autogestionnite.
Cette efficacité optimale passe par le
développement du coaching qui
consiste 4 faire grandir les collabora-
teLrs £n :;r_1|T|pé|:-E[H_'Eﬁ et en autonomis,
en leur donnant la possibalite de chan-
get leurs comportements pour ameélio-
rer leurs résultats, repérer leur potennel
et apprendre A le développer, transtor-
mer des prises de consclence en straté-
gles de réussite,

Elle passe par le développement d'une
synergic prenant suffisamment et
nécessairement en compte la réalité des
équipes en conciliant les composantes
individuelles et collectives de celles-a,
et donne & ses membres la possioulité de
s'enrichir de leurs différences, de gérer
les conflits qui peuvent en découler el

d'allier lewr projet personnel et profes

stonnel.

Elle passe, bien sir, par la création
d'une selide force de vente en donnant
la possibilité aux commerciaux de
connaitre ses points forts et ses limices
dans la vente, de reconnaitre et com-
prendre ses prospects et clients afin de
s'adapter 4 chacun d'entre eux, de mai-
triser les différentes étapes de I'entre-
tien de vente,

Elle met en adéguation des personnes
et des fonctions que celles-ci remplis-
sent en attribuant le bon poste a la
bonne personne, en décelant et soute-
nant les motivations, en suscitant le
progres et lévolunon et®n recrutant le
candidat adéguat.

Elle implique également le développe-
ment professicnnel, mals 4uss1 person-
nel, de ses collaborateurs permeteant
d'approfondir le dialogue entre eux, de
clarifier leur communication Interper-
sonnelle ¢t de donner une dimension
nouvelle a l'entretien d'appréciation
des performances.

Elle passe enfin et de plus en plus par
|"accompagnement du changement gui
devient, de nos (ours, une constante
incontournable,

Les entreprises dispasent, pour déve-
lopper cette elficacité optimale, d'une
palette d'outils tels que le MBTI, I'Ana-
lyse Transactionnelle, la FNL, les Styles
Sociaux, TME, le PAPL, SOSIE, le
Management Situationnel ete. B I ®

Vanagement & Performance :
domaines de compétences.

Diepuis sa création
en mars 1992,
Managerment

performances des
personnes et des
equipes dans ces

méthode audiovisualle
Tracy, aupras de
cabinets de conseil et

& Performance a domaines. de formation afin de
développe, dans * Distribution d'outils et leur permettre de

ses domaines, une de methodes développer leur chiffre
double activité de: pédagogiques, et d’affaires et leur

» Conseil et Formation notamment du credibilita chez leurs

vars une clientele
directe d'entreprises
afin de développer les

Systéme de
Performance Success
Insights et de la

clients actuels = de
nouveadx clients dans
ces dormaines.
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