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COMPTE RENDU TELECONFERENCE

Animateur : Edgar GROSPIRON

Management des BASIQUES

· Faits Marquants de la séance précédente

· Programme

· Entretien de détection des Basiques

· Synthèse

· Homework
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entretien de vision : 3 faits marquants

· Force du modèle : 

c’est pertinent d’identifier la cible 

la cible est vraiment le point sur lequel il faut concentrer toute son énergie

· Faiblesse du modèle : 

Il y a un temps d’appropriation pour être au clair sur la notion de cible. 

programme du jour

· Dans le sport comme dans l’entreprise, il y a une loi établie qui dit que : » la pression d’enjeu fabrique la défaite là où le plaisir du jeu fournit l’énergie de la victoire…

· Pour ne pas subir la pression d’enjeu, il ne suffit pas de savoir lâcher prise avec l’objectif, ses croyances négatives, ses peurs inhibitrices, ses émotions submergeantes, il faut également savoir sur quels facteurs fondamentaux vous dirigerez votre cerveau le moment venu. 

· C’est d’ailleurs dans ces moments à fort degré émotionnel qu’il est important, plus de jamais de savoir focaliser son attention sur le jeu

· C’est là que l’émotion est le premier indicateur de mesure de votre implication sur les fondamentaux. Parce que là ou il y a de la pression, l’émotionnel prend le pas sur la rationnel. 

· Ce que je vous propose durant la séance de ce soir c’est de prendre un plaisir fou dans votre travail ! parce que je sais que c’est dans le plaisir qu’on construit les plus grandes cathédrales… 

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 ? [image: image2.wmf][image: image3.png]


[image: image4.png]


[image: image5.png]


[image: image6.png]



[image: image8.wmf]
COACH UP INSTITUT

23 Square Edouard VII -75009 PARIS

Tel : 0 820 400 012 – Fax : 01.30.88.47.42

Rcs Paris : 440 139 368 – Siret 440 139 368 000 29 – APE : 741G


[image: image7.png][image: image8.wmf]