MANAGER

Formation : Accroître les résultats de vos équipes de vente.

Public concerné :

Managers de force de ventes, responsables commerciaux, chefs de régions.
La société Khépri vous propose 2 jours pour approfondir les secrets de la motivation, agir sur les leviers de la dynamique commerciale et accroître vos résultats commerciaux.
Objectifs :

L’interactivité et la confrontation avec les autres managers, vous permettra de clarifier l’utilisation de vos propres outils, d’échanger sur vos façons de motiver vos commerciaux et de décrire les facteurs clefs de vos performances en tant que manager. Vous aurez à défendre vos pratiques. Fort de cette expérience vous pourrez accroître vos résultats commerciaux.

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 échangerez et vous vous confronterez sur : 

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

· Votre façon d’atteindre   l’idéal ?

Diner en groupe
Echange sur mes motivations de manager et ma façon d’obtenir des résultats de mon équipe.

Deuxième journée :
Vision, mission, moyens, objectifs

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 je la maintiens soudée ?

Au détour de ces questions vous ferez l’inventaire des facteurs de motivation que vous rencontrez chaque jour. Que faites-vous quand vous repérez un cycle de démotivation ?

Débat sur vos pratiques de maintien et de contrôle de la performance dans la durée.

Méthodes pédagogiques :

Réflexion, échanges et débats, travaux en sous-groupes.

Conditions :
Pour les 2 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
Animation assurée par :
Philippe Lemaire Conseil, coach et formateur en entreprise, il accompagne le développement de la performance individuelle et collective de forces de vente 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 de vente) et plus de 5 ans en tant que chef d’une entreprise spécialisée dans la communication commerciale.
PS :

*Quelles sont les fondements de la relation ?

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







