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L’EXPERIENCE DU TERRAIN !

eam Power est implantée depuis
1988, a Woluwe. Jusqu’en 93,
orientée essentiellement vers
le secteur de la vente, la société avait
opté pour le nom de “Sales Power”.
Mais, suite a I’élargissement de ses
domaines d’activités, elle se rebaptisa
“Team Power”. En effet, elle
s’est aujourd’hui spécialisée en

Une équipe
complémentaire

“Guy Hercot et Annie Delahaye sont al’ ori-
gine de Team Power et se sont entourés de
collaborateurs ayant acquis une solide expé-
rience préalable en tant que directeur, man-
ager, responsable de ventes... Guy Leroi,
par exemple, est un des fondateurs de
Carglass. Outre ce dernier, le team est com-
posé de : Pierre Dontaine, Daniel Senocq,
Jacques Limpens, Marc De Baker, Sabine
Thirry. Ces huit personnes sont compl étées
par un effectif externe aux compétences
bien spécifiques. Ains Didier Demaeght,
ancien porte-parole de la Febiac, met ses
compétences all service des entreprises pour
lesaider adévelopper, aoptimiser leur com-
munication avec les médias et a gérer la
communication en temps de crise.
“Notre premier client travaille toujours avec
nous aujourd hui, rapporte Annie Delahaye.
Un autre nous fait confiance depuis huit ans
et nous demande ponctuellement divers
types de formations, concernant tant6t les
entretiens d' évauations et de progressions
pour les cadres, tantdt I attitude service vis-
avisdelaclientele, etc”.
Au vu de cette fiddlité, il n'est pas éonnant
qu’ au termed’ un audit mené
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le 04 novembre 2002, Team
Power ait obtenu le label
QUFor, axé sur la satisfac-
tion de la clientde (taux de
satisfaction enregistré : 4,8
sur 5!1). Les points forts
cités le plus souvent sont
I’analyse en profondeur des
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Team Power a obtenu

besoins du client, ladisponi-
bilité et le souci d agir
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cable des formations.
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formation,
coaching

personnel.

Une méthodologie
efficace...

“Chaque partenaire trouverachez nous une
formation sur mesure. De la qualité de
|"analyse préalable de ses besoins dépen-
dra la qualité de la formation; c’est pour-
quoi nous accordons beaucoup d'impor-
tance a cette étape, ains qu’' acelle du suivi
qui permet de s assurer de |’ intégration des
concepts’, reprend notreinterlocutrice. Pas
question, donc, de répondre par courriel au
manager qui souhaiterait plus d'informa
tions : toute intervention de Team Power
passe d’ abord par une rencontre de celui-ci
et une vdidation du contenu de la forma
tion avant qu’ elle ne débute effectivement.
Le suivi, quant a lui, peut étre envisagé
comme un coaching personnalisé ou de
groupe. 1l peut également étre réaisé via
courriel. Flexibilité et créativité sont les
maltres-mots du suivi de laformation, quel
que soit le mode choisi. Les formateurs
disposent du plan d'action de chague par-
ticipant; ils s enquierent aors de ses résul-
tats et corrigent éventuellement letir.
Letriptyque du succes et celui del’impli-
cation réelle des trois parties : responsable,
participant et Team Power”, préciseAnnie
Delahaye. L’idéal est, évidemment, de
former “top/down” - &fin que le manager
suivelesévolutions- et d' assurer detroisa
six mois de suivi”, goute-t-elle.

A L’ équipe de Team Power.

et conseil dans les domaines de la
vente, mais aussi de la communication,
du management et du développement

Pleins feux sur une société dont
la force réside dans I’'expérience et
I'implication de ses collaborateurs...

Le programme des
formations

Quatre grandes orientations de forma-
tions constituent le cheval de bataille de
Team Power :

- Laformation en communication (accuell
sur un stand, dans un salon; gestion des
plaintes; communication efficace en entre-
prise; formation de formateurs, de respon-
sables de Scurité,...);

- Laformation en développement person-
nel (assertivité, créativité, gestions de pro-
jet, du stress, du temps...);

- La formation en management (change
management, leadership, coaching, entre-
tien d' évaluation et de progression...);

- La formation en vente et marketing
(account management, vente en magasin,
sur stand, négociation,...).

“Méme s nous souhaitons rester dans
notre axe de compétences, sans nous épar-
piller outre mesure, nous demeurons a
I’écoute des besoins des sociétés en met-
tant sur pied des formations spécifiques et
ce, en faisant toujours preuve de pragma-
tisme. Le temps de chacun éant compté, le
participant doit pouvoir, au sortir d’une
formation, appliquer directement les ensal-
gnements tirés des approches théoriques et
pratiques’, conclut Annie Delahaye.
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