Encore un rendez-vous
ou je n'ai rien fait avancer.
Le quatrieme aujourd'hui.

Je ne vais pas tenir
comme ca.




Lundi : 5 rendez-vous.
Mardi : 6.
Mercredi : 4.
Jeudi : 5 plus réunion équipe.
Vendredi : 4.
Samedi : relancer les comptes rendus.




Julien, tu es a
moins 20 pour cent
sur le mois. Il faut
augmenter le nombre
de rendez-vous.

Je suis deja
a 5 par jour, Agnes.

Je ne peux pas m'arréeter
de dormir pour vendre.




Je ne sais pas.

Je crois que je fatigue.
Mais je ne veux pas
ralentir, ’al peur de
perdre des ventes.

Tu tiens le coup,
Julien ?
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Tu n’as pas
un probleme de motivation.
Tu as un probleme de rythme.
Tu cours les mémes journées
tous les jours.

Ton cerveau n'a jamais
le temps de récupérer.




Journée offensive :

3 rendez-vous. Pas 5. Trois.
Avec 30 minutes de preparation
chacun. Et 15 minutes de
débrief entre chaque.




Journée build : je prépare
mes rendez-vous de la semaine,
j’analyse mes comptes, je me forme
sur les nouveaux produits.

Je ne prospecte pas, je construis.




Journee recuperation :
factures, comptes rendus, point
équipe. Je termine a 17 heures.
Je repars avec de I'énergie pour

la semaine prochaine.
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Ce n’est pas
du temps perdu.

Je vais plus frais

au rendez-vous
suivant.



Le premier signe d’épuisement,
ce n'est pas la baisse de chiffre.
C’est la perte de plaisir a préparer
un rendez-vous. Quand tu commences

a bacler ta préparation, tu es déja
en zone rouge.




Depuis que
J'alterne les journées,
J’al repris pied. Et mes

résultats remontent.

Je t’ai vu arriver
stressé pendant des
mois. Je n’avais pas

compris que le probleme
c’était le rythme, pas les
rendez-vous.




Je ne cours plus
apres le nombre de
rendez-vous. Je construis
des ventes avec le bon
rythme. Et je dors huit
heures par nuit.
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