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LES LIVRES BLANCS

2 COMMERCIAUX SUR 3
SONT “MAL FORMES”

EN FRANCE

L'ETUDE UPTO0O SUR LES TECHNIQUES DE VENTE

COMPETENCES FONDAMENTALES EVALUEES
PAR LE TEST DE VENTE UPTOO

> Ecoute Active / Découverte des besoins

> Capacité de prospection / Agressivité commerciale
> Maturité commerciale / Méthode & Organisation

> Sens du closing / Négociation
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Uptoo a passé au crible les compétences de 50 000 commerciaux et les résultats sont assez
surprenants: plus de 2 commerciaux sur 3 ne sont pas au niveau attendu par leurs managers,
sur le plan des techniques de vente.

C'est au travers d’une mise en situation de vente digitalisée qu’Uptoo a révélé ces insuffi-
sances chez les commerciaux.

Vous trouverez dans cette étude tous les sujets que vous devez travailler avec vos commer-

ciaux pour les professionnaliser et les faire progresser.

QUELS RESULTATS AVONS-NOUS OBTENU ?

INTRO

De plus en plus d’entreprises se plaignent de la pénurie des bons profils et du manque d’effica-
cité des commerciaux. Elles ont raison : 2 commerciaux sur 3 ne sont pas au niveau requis en
prospection, découverte, closing et organisation commerciale.

Cestinquiétant carle monde du commerce bouge tres vite. Rester sur ses acquis est plus facile
mais dangereux. De nouveaux concurrents émergent, le marché se tend, les décisionnaires
changent, les canaux de communication se modernisent et les produits se complexifient. Les
cycles vente d’aujourd’hui n'ont rien a voir avec les cycles d’hier et encore moins avec ceux de
demain.

Paradoxalement, les patrons sont peu nombreux a miser sur la formation commerciale. lls se
concentrent souvent sur les objectifs et pas assez sur les moyens pour y parvenir. Résultat, ils
se retrouvent pris au pieége entre des forces de vente scindées en trois : les “locomotives”, bien
formées et performantes, qui brillent par leur besoin d’indépendance, les “retardataires” en

difficulté qui ont besoin d’étre formés en profondeur sur les fondamentaux, et le “ventre mou’
qui oscille entre bons et moins bons avec des axes individuels de travail.

Dans ce contexte, commentidentifier les besoins de vos commerciaux et les points de progrés ?
Quelle est la réalité terrain des compétences de nos vendeurs B2B en France ? Comment

progressent-ils et a quel niveau s’attendre quand on recrute un nouveau commercial ?
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LES COMMERCIAUX SONT-ILS AU NIVEAU ?

des commerciaux a peine ont le score minimum
seulement se démarquent attendu sur la combinaison
sur au moins 1 des 4 compétences des 4 réflexes de vente
des commerciaux excellent c’est la moyenne des résultats
sur 'ensemble des candidats
des 4 fondamentaux de la vente ! autestdevente

Le niveau général de nos commerciaux sur les fondamentaux de la vente n’est pas bon : plus de 33%
d’entre eux ne maitrisent pas les 4 compétences essentielles.

Peu de commerciaux sonttres bons. Les profils qui savent a la fois garder un rythme de prospection,
faire de bonnes découvertes clients, négocier et conclure leurs affaires avec méthode et aplomb
représentent moins d’un pourcent des effectifs...

Il'y aunréel sujet de formation et de montée en gamme des forces de vente en France pour tirer ces
chiffres vers le haut et révéler le c6té champion de vos commerciaux.

S'ils sont inquiétants, ces résultats ne me surprennent guére. Ils confirment le décalage chronique et grandis-
sant entre les exigences des managers d’'une part et la réalité des compétences disponibles sur le marché.

On en demande de plus en plus aux commerciaux et dans le méme temps rien n'est fait pour élever leur niveau
général. De nombreuses entreprises ont coupé les codts de formation ; des quantités de commerciaux sont

envoyés sur le terrain sans aucune formation sérieuse aux techniques de vente.

Lencadrement de proximité a de plus en plus tendance a disparaitre, ce qui contraint les commerciaux a une

autonomie dangereuse car ils n'ont pas tous la maturité nécessaire.

Didier Perraudin, Fondateur d’'UPTO0
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LA COMPETENCE LA MIEUX MAITRISEE
PAR LES COMMERCIAUX EST... LA PROSPECTION !

C’est enterme de prospection que les commerciaux s'en sortent le mieux. 81% d’entre eux sonta l'aise
avec et 20% obtiennent méme une excellente note supérieure a 75/100.

Cependant le risque de relachement persiste. Quand on pense au nombre de patrons du commerce
qui travaillent dur pour motiver leur équipe a garder un rythme de prospection, cela peut paraitre
surprenant. Tous les commerciaux ne sont pas a leurs objectifs de prise de rendez-vous et le tempé-
rament chasseur devient une ressource trés recherchée. Le secret résiderait peut-étre plus dans
le renforcement de la motivation et la stimulation du mental de champion que dans la maitrise des
techniques de prospection.

L'écoute active arrive juste ensuite : /8% des commerciaux ont les bons réflexes pour écouter et
faire ressortir les enjeux et douleurs de leurs clients. Lécoute active fait monter sur scéne l'oreille et
la parole, et donc deux grands sens et deux grands arts : savoir écouter et savoir poser les bonnes
questions, dans le bon ordre et aubon moment. Ce sujet est donc maitrisé dans I'ensemble maisily a
en 32% des commerciaux a aller former surcetitem. Ombre sur le tableau, seulement 57% des commer-
ciaux maitrisent les méthodes de vente. La préparation, pourtant cruciale pour conclure une vente,
n'est pas au niveau. Les entreprises ont un axe concret et majeur sur lequel former les commerciaux
si elles veulent aller chercher des points de croissance.

LE NIVEAU D’ETUDE FAIT-IL LE BON COMMERCIAL ?

Les notes obtenues sur la compétence Capacité de prospection / Agres-
sivité commerciale par les candidats de niveau bac et autodidacte sont
10% supérieures a celles obtenues par les candidats issus d’écoles de
commerce ou bac +5.

Les notes obtenues sur la compétence Maturité commerciale (méthode
et organisation) par les candidats issus d’écoles de commerce ou Bac +5

sont 15% supérieures a celles obtenues par les candidats de niveau bac et
autodidacte.

En situation de vente, les candidats issus d’école de commerce ont des
. résultats 10% supérieurs a ceux des autodidactes.

FAIRE DES ETUDES SERT ... MAIS PAS TANT QUE CA.
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Le métier de commercial reste trés peu valorisé. Nos meilleurs éléments et jeunes dipl6més boudent
la vente pour privilégier le marketing, 'entrepreneuriat, la finance ou I'international. La guerre des
talents est palpable a la sortie des écoles pour trouver les profils évolutifs.

Les meilleurs commerciaux ne sont cependant pas forcément bardés de diplémes. Le commercial,
pour savoir gérer ses affaires, doit d’abord compter sur lui-méme plus que sur sa connaissance. C’est
son tempérament commercial qui, sur le terrain, fera la différence.

Les entreprises doivent bien définir le profil des vendeurs qu’elles souhaitent recruter et/ou voir
évoluer par la suite. Quelle formation requiert vraiment votre cycle de vente, votre niveau d’interlo-
cuteurs, la technicité de votre vente ?

0U SONT LES COMMERCIAUX

LES MIEUX FORMES ? EXPERIENCE -
LES COMMERCIAUX

S’AMELIORENT-ILS

‘I 57 AVEC LE TEMPS ?
+1J /0 ,
Malgré des budgets forma-

Informatique

tion en berne, le niveau des
commerciaux progresse
avec l'expérience.

+1 0 % Un commercial junior aura

une moyenne de 55 au test
Finance de vente la ol un commer-
cial confirmé de plus de 15

ans d’expérience aura 59 en

9 o/ moyenne.
I o Ce sont la méthode commer-
BTP ciale (+18%) et le sens du

closing (+17] qui s'amé-

: . o liorent le plus.
Environnements fortement concurrentiels, complexité des P

cycles de vente, les forces de vente issues des nouvelles tech-

nologies et de la finance sont mieux entrainées quailleurs.

ETUDE SUR LES TECHNIQUES DE VENTE LES COMMERCIAUX SONT-ILS BIEN FORMES 5/9



CONTACT@UPTOO.FR

uptoo

QUEL IMPACT SUR LES REMUNERATIONS ?

C’est prouvé et c’est rassurant, les commerciaux ayant les meilleurs
réflexes de vente gagnent plus. Avec en moyenne 47k par an, la différence
se fait principalement sur le variable : jusqu’a 38% supérieur.

Sivous en avez 'opportunité et les ressources, prévoyez de déplafonner les variables de vos commer-
ciaux. Vous aurez plus de chance d’attirer les commerciaux les mieux formés qui veulent étre rému-
nérés a la hauteur de leurs performances.

COMMENT LES COMPETENCES
EVOLUENT AVEC L'EXPERIENGE ?

SUIVI CLIENT :
AUTOP!

Nos commerciaux sont
formés et trés a l'aise sur

le suivi client. lls ont des

Ecoute Capacité de prospection
Maturité commerciale Agressivité commerciale

Si vous recrutez un commercial junior, vous aurez de fortes

scores plus que satisfai-
sants sur ce registre. 85%
d’entre eux mettent le client
au top de leurs priorités.
chances d’avoir un profil trés bon en rythme de prospection

C'est rassurant mais c’est
peut-étre aussice qu’ily

a de plus “facile” dans la
vente. On a rarement vu un
commercial ne pas répondre
aux appels de ses clients...

et en suivi client. Le besoin de formation se fait sentir sur
I'écoute active et 'organisation commerciale avec des notes
inférieures de 15% a la moyenne.

Nos commerciaux débutants sont pressés, ils veulent aller
vite et grillent des étapes. Prenez le temps d’investir sur leur
capacité d’écoute au téléphone et en rendez-vous. Ladage du
commercial qui a une bouche et deux oreilles pour écouter
deux fois plus qu’il ne parle est particulierement vrai en début
de carriere.

Avec le temps, les commerciaux gagnent en sens du closing et
en leadership. lls négocient mieux et concluent plus d’affaires.
Les résultats sur ces deux compétences sont 17% supérieurs
alamoyenne apres 15 ans d’expérience.
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LES TRAITS DE PERSONNALITE QUI FONT PROGRESSER

° V &

Humilité Empathie Ambition

Ces trois traits de personnalité sont ceux qui permettent de construire le bon commercial. On ne les
apprend pas a I'école.

Les meilleurs gardent également a I'esprit que la vente ne s’improvise pas. IIs savent que les tech-
niques de vente sont difficiles a maitriser. Notre étude révele que la maturité commerciale s'acquiert
avec I'expérience. Avec plus de 20 ans d’expérience, le score moyen estde 75/100 alors que les moins
de 5ans d’expérience frolent les 55/100 sur cet item.

CONCLUSION

Sans surprise, les commerciaux ne sont pas suffisamment formés aux fondamentaux de la vente.

On sait tous depuis longtemps que le métier de commercial demande de la préparation et de I'en-
trailnement. Comme un sportif de haut niveau, il faut répéter, répéter et encore répéter les mémes
situations de vente pour acquérirles bons réflexes. Passage de barrage, rendez-vous de découverte,
leadership en négociation, suivi client, tout cela ne s’improvise pas.

Pourtant, quand on interroge les commerciaux sur leurs souhaits de formation, les techniques de
vente arrivent en derniére position. s préférent majoritairement étre formés au management et a
I'anglais.

Il est clair que le manque de motivation des forces de vente a se former est un véritable enjeu.
Comment trouver les bons leviers pour créer une culture de la progression sur une population qui
peine a s'asseoir deux heures pour écouter un formateur ?

Depuis quelques années, le digital et le collaboratif ouvrent de nouvelles voies. Il y a des pistes a
creuser sur ces sujets de partage des connaissances entre collaborateurs. Pourquoi ne pas s’inspirer
de ce qui est trés bien fait chez les développeurs avec des communautés d’experts pour permettre
aux collaborateurs de former eux-méme d’autres collaborateurs ? On peut aussialler chercher d’autres
formats numériques, plus engageants et plus courts comme des joutes vidéos ? Les directions
commerciales devront innover pour transformer leurs équipes en champions de la vente.
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LES 10 SUJETS A TRAVAILLER
AVEC VOS COMMERCIAUX !

#1 Savoir atteindre un décideur : approche sur Linkedin et les réseaux sociaux, cold-calling, email,
recommandation, ...

#2 Savoir pitcher au téléphone et conclure : I'elevator pitch, techniques de prise de rdv

#3 La découverte : savoir aller au dela du besoin et qualifier un contexte (enjeux, échéances, éco-sys-
teme de décision et de compétition)

#4 Savoir travailler un compte et dérouler les méthodes gagnantes : décideurs et influenceurs, objec-
tifs et plans d’action, vente de valeur

#5 Travailler son empathie et savoir se faire apprécier : méthodes de questionnement, aisance rela-
tionnelle, bris de glace

#6 Apprendre a raccourcir le cycle de vente, développer sa fougue de gagner : agilité commerciale,
techniques de closing et accélérateurs de vente

#7 Préparer correctement ses rendez-vous, arréter d'improviser : techniques de préparation, de
projection et de formalisation des objectifs prioritaires

#8 Défendre ses prix et négocier avec des gens difficiles : techniques de préparation mentale et stra-
tégies comportementales

#9 Gérer ses priorités, savoir s'organiser et étre efficace : les régles qui permettent de travailler vite
et de ne plus perdre de temps

#10 Développer son mental, travailler sa concentration et libérer son ambition : techniques d’accom-
pagnement et de coaching - développement personnel

NOS CONSEILS AUX DECIDEURS \

> Ne réduisez pas les budgets liés a la formation : elle est essentielle pour une
force de vente toujours au top.

>Accentuez 'encadrement de proximité : celui-ciayant tendance a disparaitre,
il contraint les commerciaux a une autonomie dangereuse.

>Ne négligez pas I'évaluation de vos commerciaux avant embauche: ils savent

se vendre et masquer leurs « angles morts ».
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Uptoo est le 1ler cabinet francais spécialisé surle recrutement de bons commerciaux et managers sur
lensemble du territoire et dans tous les secteurs.

Depuis plus de 10 ans, nous aidons les directions d’entreprise a sécuriser leurs recrutements surune
population complexe : les commerciaux. En effet, les bons sont rares et le tempérament vente ne se
voit pas a la simple lecture du CV.

Uptoo a donc construit une méthode de recrutement
100% dédiée pour sécuriser vos recrutements
de commerciaux BZB et managers.

Nous détectons et évaluons les meilleurs potentiels vente grace a une série de tests de réflexes
commerciaux et d’'outils innovants permettant d’analyser en temps réel les données du tempérament
commercial d’'un candidat pour les combiner aux données de son CV.

Pour les managers, nous avons construit un test exclusif permettant de bien comprendre les points
forts en management d’'un candidat et de bien cerner la posture qu’il aura une fois en poste.

Nos 3 000 clients nous confient le recrutement de leurs collaborateurs et managers dans tous les
métiers de la vente partout en France : commerciaux terrain, commerciaux sédentaires, ingénieurs
d’affaires, technico-commerciaux, responsables commerciaux, chefs de secteurs, chargés d’affaires,
commerciaux grands comptes, chefs des ventes, directeurs commerciaux, etc.

' WWw 9

Siege Social -
21, rue d’'Uzes ¢5 002 Paris

VOUS AVEZ UN PROJET VOUS VOULEZ EN SAVOIR Tél: 01 40 06 03 93
DE RECRUTEMENT ? PLUS SUR UPTOO ?

contact@uptoo.fr www.uptoo.fr

Contact Commercial

37, bis rue du Sentier
75002 Paris
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