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Entrainez-vous et progressez quotidiennement!
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Lors de notre dernier article (voir OTC magaz'in n° 12), nous vous Ainsi, ces pages affichées dans votre local de pause permettentnon |
avons présenté la différence entre le savoir, le savoir-faire et le seulement de partager mais aussi de développer les idées sur les i
savoir-étre. Dans cet article, nous allons poursuivre sur les moyens — possibilités de produits complémentaires, en remplacant les points .:
de vous entrainer et de vous stimuler, ce qui vous permettra de d'interrogation par des produits. :
réellement progresser et d'enrichir votre activité professionnelle. . 5 !
Et la technique? ;
Stimulez votre pOtEﬂtlEl Comme nous I'avons vu dans nos différents articles, la technique ':
Notre expérience pratique nous démontre que lorsquune pharma- V" le conseil-vente est trés vaste. Afin de réellement progresser !
S . e et !
cie/droguerie désire réellement s'orienter vers le conseil-vente glo- ace m/veau kf' prenez point par point, déterminez vos criteres de !
bal, différents obstacles se présentent. Nous pouvons cter |a qualité, entrainez-vous quotidiennement. Lorsque toute votre .
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technique, la motivation et les idées quant aux produits complé- quf'pe ahre.u55| aintégrer ces éléments, passez a un autre point .
mentaires a conseiller a sa clientele. Il s'avere totalement utopique ¢ la technique. .
de s'entrainer en méme temps sur toutes les techniques et sur le Technique a entrainer .:
développement des idées ayant trait aux produits complémentaires :
a conseiller. - Salutations Déterminez pour votre /\
« Accueil pharmacie/droguerie vos Transfert dans la
A nda criteres de qualité. pratique, entraine-
Developpement d |dee5 » Amorce Notez-les par écrit. ments quotidiens.

Ftablissez par périodes des plans d'action. Par exemple durant I'hi-

ver, les produits complémentaires pour renforcer le systeme immu-
nitaire: fixez-vous des objectifs ambitieux mais réalistes.N'oublions
pas que les objectifs stimulent.

Favorisez la dynamique de groupe, comment? Une collaboratrice Lorsque toute I'équipe a réussi a mettre réellement en pratique vos
peut avoir une idée de produit complémentaire dans une situation  criteres de qualité sur les salutations, I'accueil du client et 'amorce,
A, alors qu'une autre collaboratrice ne voit aucune possibilité dans — vous transitez vers un autre point crucial de la technique, a savoir la
cette situation A, mais a une bonne proposition pour la situation B.  détection des besoins.Le schéma est identique a celui ci-dessous.

Des lors,il'y a lieu d"échanger vos idées. Un moyen fort simple est
de noter sur de grandes feuilles les possibilités et de les commenter

épisodiquement Détermination pour votre phar-
« Détection macie de vos criteres de qualité.
Exemple; . Notez-les par écrit (exemple: étre
desbesoins " canable de voir son dlient sous
un angle total, mattrise des tech-
| niques de questionnements.

Observations épisodiques des responsables pour
encourager, féliciter, mais également corriger!

Technique a entrainer

Transfert dans la
pratique, entraine-
ments quotidiens.

Observations épisodiques des responsables pour

encourager, féliciter, mais également corriger!

En procédant ainsi,nous constatons que des équipes progressent
réellement et parviennent a atteindre
des objectifs ambitieux.

Romain Ducret,
formateur et
coach professionnel




