— GUIDE DE —
L'INTEGRATION




uptoo

1. INTRODUCTION

CONTACT@UPTOO.FR

Pourquoi bien intégrer ses commerciaux
? Les entreprises ont longtemps consi-
déré qu'elles pouvaient passer rapide-
ment sur cette étape. Un simple passage
du cété du service administratif, un acces
au fichier de prospection, au pitch de pré-
sentation, ala voiture de fonction et c'est
parti ! Le commercial est prét a faire ses
tournées et ramener ses premiers clients.

Pourtant, 4% des nouveaux
commerciaux quittent leur
entreprise le premier jour
et 22% du turnover survient
dans les 45 premiers jours*.

Un remplacement de commer-
cial coiite en moyenne 3 fois
son salaire, sans prendre
en compte le manque a gagner
du territoire non travaillé.

*(étude LinkedIn)

Recruter sa force de vente est un enjeu
majeur. La mission est complexe car le
marché des commerciaux se tend. Les
entreprises ont des besoins croissants
sur les fonctions vente et les commer-
ciaux sont en position de force. Suivant
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les régions et les secteurs, ils ont large-
ment le choix de choisir I'entreprise qui
leur convient.

Dans un tel contexte, voir sa recrue
partir apres tant defforts déployés pour
la recruter est un coup dur. Le processus
d’'intégration est aujourd’hui essentiel
pour sécuriser et fidéliser ses commer-
ciaux. Loin détre aussi volatiles quon le
prétend, ils ont besoin détre correcte-
ment intégrés et accueillis dans la force
de vente pour apporter a l'entreprise ce
guelle attend d'eux.

Comment mettre en place un proces-
sus d'intégration qui permette a chaque
commercial de se sentir bien dans son
poste et en réussite rapidement (= qui
géneére du chiffre) ? Comment fidéliser
les nouveaux commerciaux sur le long
terme et leur inculquer les valeurs et la
culture de I'entreprise ?

Sans département des Ressources
Humaines et/ou avec un budget limitée,
cela peut paraitre impossible. Nous avons
condensé les bonnes pratiques et les
exemples les plus pertinents et faciles a
mettre en place pour vous aider a trouver
labonne cérémonie d'intégration de votre
force de vente.
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2. QUEST-CE QUE

L'INTEGRATION ?

L'intégration est la derniere étape du Le processus d'intégration optimise la
recrutement : ce processus consiste a satisfaction, 'engagement et la pro-
aider le nouveau collaborateur a s'inté- ductivité car il conditionne la montée en
grer et aacquérir les connaissances et les competences du nouveau collaborateur
compétences nécessaires pour assumer et la cohésion entre les équipes. Cest
ses nouvelles responsabilités. aussi l'occasion de faire passer les bons

messages des le premier jour d'arrivéee
Vous avez passé du temps a rencontrer et et de transmettre les valeurs de l'entre-
arecruter le bon candidat ? L'intégration prise. L'ensemble de ces éléments vous
d'un nouveau commercial est un élément assurera d'avoir des commerciaux qui se
indispensable pour vous assurer que ce projetteront un peu plus sur le long terme.

dernier reste bien a son poste et rapporte
rapidement a l'entreprise le chiffre d'af-
faires qui pese sur ses épaules.

En moyenne, 69% des employeés ont plus

de chance de rester dans I'entreprise
pendant 3 ans apres une intégration réussie®.
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3. COMMENT CONSTRUIRE
UN PROCESSUS D'ACCUEIL

ET D'INTEGRATION
DE COMMERCIAL

AVANT L'ARRIVEE, LA PRE-INTEGRATION

SECURISER LA RECRUE

Un commercial met en

moyenne 21 jours pour trouver
un poste selon I'APEC.

Pour autant, ce n'est pas parce que votre
commercial a signé qu'il va venir. Les
entreprises partent du principe que le
commercial est naturellement extatique
a lidée de commencer son nouveau job.
La plupart du temps, c’est vrai ! Et heu-
reusement. Pourtant, on voit souvent des
candidats qui s'engagent formellement
mais qui ne se présentent pas le jour J
car ils ont trouvé une meilleure opportu-
nité entre temps ou ont finalement été
rattrapés par leur employeur.
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Si la période d'attente entre la signature
du contrat et lI'arrivée du commercial
semble normale et sans encombre, la
réalité peut s'averer plus complexe. Les
motivations peuvent varier, lexcitation du
début peut diminuer, une offre bien plus
alléchante d'un concurrent peut arriver...
Pour éviter ce genre de situations déli-
cates, le processus de pré-intégration
est indispensable.

* (enquéte OfficeVibe, State of Employee Engagement, 2016-2018)

La pré-intégration permet d'attiser I'en-
thousiasme de votre nouveau commer-
cial et d'entamer une relation avec lui,
de tisser un lien. Le commercial se sent
engageé, valorisé et cela aide l'entreprise
a sécuriser son recrutement.
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Sans parler de dispositifs colteux en
temps et en argent, il existe des solutions
simples pour garder votre commercial
au chaud : un SMS de son equipe pour lui
dire qu’ils ont hate qu'il/elle arrive ; une
lettre de bienvenue a son domicile avec
les informations importantes pour son

PREPARER EN AMONT
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arrivée ; une invitation aun événement de
I'entreprise qui se déroule avant son arri-
vée ; un email de la part de son manager
avec des éléments de contexte, quelques
supports commerciaux pour se familiari-
ser, etc.

Evitez de prévoir les éléments

nécessaires pour l'arrivée d'un nouveau
collaborateur a la derniére minute.

On n‘a qu'une fois l'occasion de faire
bonne impression : ce qui est valable pour
la présentation client, I'est pour l'accueil
d'un nouveau commercial. Votre nouvelle
recrue retiendra ses premiers moments
dans l'entreprise, comment elle a été
accueillie et integree.

Si vous renvoyez une image brouillonne,
vous brisez lI'excitation gqu'il/elle pouvait
avoir avant de vous rejoindre. Pour ne rien
oublier, il faut anticiper les besoins admi-
nistratifs, matériels et commerciaux.

Par exemple, anticipez la création de son
compte sur le logiciel de CRM, mettez a
jour I'historique client, la découpe des
secteurs, les supports commerciaux
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(plaguettes commerciales etc.), préparez
la voiture de fonction et tous les autres
outils de vente. Prévenez aussi toutes les
équipes qui vont participer a son inté-
gration ; s'ily aune visite des locaux, des
usines, des formations avec telle ou telle
personne, un déjeuner organisé pour son
arrivee...

Plus vous aurez anticipé, plus vous serez
serein le jour J !
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LA CHECKLIST DU NOUVEAU COLLABORATEUR

LISTE DES SERVICES A PREVENIR POUR PREPARER L'ARRIVEE

&

DU FUTUR COLLABORATEUR

Le service des Ressources Humaines

Le comité dentreprise

L'équipe qui integre le nouveau commercial

Le service informatique

00000

Le service administratif / comptabilité

&

ELEMENTS A PREPARER

Préparation et installation du bureau si le poste est sédentaire

Ouverture des acces a la connexion, aux logiciels (intranet, CRM etc.) et outils collaboratifs

Création de l'adresse email et intégration dans les listes de diffusion

Configuration de la ligne téléphonique de fonction

Préparation de la voiture de fonction

Anticipation du planning et des étapes administratives (création d’'un badge officiel, shoo-
ting photos ou autre)

Préparation des supports et des outils de vente

Impression du planning de la 1ére semaine avec le nom des personnes a rencontrer, les
taches aréaliser et les objectifs simples a accomplir

Impression de l'organigramme de I'entreprise

Programmation d'un déjeuner de bienvenue avec l'équipe

Prise de contact avec le futur collaborateur avant son arrivée pour lui fournir toutes les in-
formations pratiques (adresse, horaires, et autres spécificités) et les personnes a contac-
ter en cas de besoin

0o (000 |00 |00|0|0|0

K

DOCUMENTS ADMINISTRATIFS A PREPARER

Imprimer la déclaration préalable a 'embauche

Imprimer le reglement intérieur a faire signer (sécurité, etc)

Remplir la déclaration sociale nominative

O|0|g|d

Créer un dossier individuel contenant tous les documents utiles
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EXEMPLE D'EMAIL DE BIENVENUE

Q Prénom NOM <mail@entreprise.fr>

Cher/Chere [PRENOM],

Bienvenue chez [ NOM DE L'ENTREPRISE] ! Nous t'attendons le [JOUR DE LA SEMAINE, DATE, MOIS] pour une

journée d'intégration destinée aux nouveaux commerciaux.

Ce seraloccasion pour toi de découvrir plus en détails notre organisation, nos produits et notre ADN mais aussi de

rencontrer tous les autres collaborateurs qui ont hate de te rencontrer. Voici toutes les informations importantes

pour ce premier jour.

L'INTEGRATION

[JOUR DE LA SEMAINE, DATE, MOIS]
9h-18h

[ADRESSE DE L'ENTREPRISE]
[LIEN VERS UN PLAN GOOGLE MAP]

CE QU'IL FAUT APPORTER

Ton permis de conduire
Un cheque barré ou RIB pour mettre en place
le virement automatique du salaire

Ton plus beau sourire !

(Si nécessaire) Demander [NOM DE LA PERSONNE
CHARGEE DE L'INTEGRATION]

DIS-LE AVEC UN #HASHTAG !

Tu es fier.e d'intégrer [NOM DE L'ENTREPRISE] ?
Exprime-toi sur les réseaux sociaux en utilisant le
hashtag de notre entreprise : [ #TALENTBRANDHASH-
TAG].Onahatedetelire!

LE PROGRAMME DE LA JOURNEE

8h45 - 9h15 : Petit-déjeuner avec I'équipe
9h15 - 12h : Découverte de I'entreprise
12h - 14h : Déjeuner avec CONNECTE-TOI

I'équipe et visite des locaux

14h -16h : Formation aux outils internes Retrouve nous sur LinkedIn [LIEN ENTREPRISE],
Facebook [LIEN ENTREPRISE] et Twitter [LIEN
ENTREPRISE]. Encore toutes nos félicitations et bien-

Le programme de la semaine avec la formation venue chez nous, on a hate!

16h - 18h : Formation administrative

commerciale initiale te sera donné a ton arrivée !

L'EQUIPE - [NOM DE L'ENTREPRISE] - [NOM DE L'ENTREPRISE]
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LE PREMIER JOUR

MOTIVER LA RECRUE

CONTACT@UPTOO.FR

C'est parti ! Votre nouveau commercial
est enfin arrivé et vous étes rassuré a
I'idée d'avoir votre secteur travaillé et
votre atteinte des quotas facilitée. Pour
lui comme pour vous, c’est un moment
avec de nombreuses attentes.

L'envie et lamotivation sont aleur comble.
Profitez-en ! Faites de cette intégration
un moment inoubliable ; avec une véri-
table cérémonie. On ne démarre pas un
nouveau challenge comme celui-ci tous

H#1

les jours. Manager une force de vente,
c'est un peu comme manager une équipe
de foot. Des qu'on integre un nouveau
joueur, il faut de I'enthousiasme pour qu'il
se donne a fond au prochain match.

Vous voulez que votre recrue aille cher-
cher de hauts revenus de contribution ?
Autant le motiver des le début. C'est loc-
casion d'organiser une intégration ludique
et interactive pour lui montrer qu’il a eu
raison de faire ce choix de carriere.

A son arrivée, donnez-lui le planning de sa premiére journée :

HORAIRES PLANNING DU JOUR
8h4b Petit-déjeuner daccueil
9h15 Pré§gntatiqn & Bienven'ue
Activité ludique pour briser la glace et se présenter
10h15 Pause
10h30 Présentation de l'entreprise (idéalement format vidéo)
12h Visite des locaux et tour des bureaux
12h30 Déjeuner avec l'équipe commerciale
14h Présentation des avantages sociaux
15h Equipement et formation aux outils commerciaux (CRM, téléphone, PC etc.)
16h Bilan de la premiére journée

GUIDE DE LINTEGRATION



uptoo

H2

H3

#4

CONTACT@UPTOO.FR

Créez de l'excitation et de I'engagement autour de l'entreprise et des colla-
borateurs. Faites-lui faire un tour des bureaux pour le présenter et marquer
son arrivee.

Présentez-lui les métiers, les produits, la stratégie commerciale, ce qui fait
la différence de I'entreprise etc. Optez pour des formats courts et impac-
tants, avec des formateurs qui donnent envie.

Evitez la succession des formations monotones et des défilés de Power-
Points. A la place, créez des vidéos ludiques, organisez des simulations,
faites-le assister a des rendez-vous avec vos commerciaux les plus per-
formants. Tout le monde n‘a pas la fibre pédagogique, choisissez parmi vos
commerciaux les plus waouh et gardez un temps avec vous pour donner de
I'importance a cet accueil.

GUIDE DE L'INTEGRATION 9
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FACILITER L'INTEGRATION

CONTACT@UPTOO.FR

Pour le nouveau collaborateur, les pre-
mieres émotions sont tres vives. Méme
si les commerciaux sont d'un naturel
plus sociable et avenant, la désorienta-
tion due a un nouvel environnement peut
provoquer une certaine forme de stress.
On ne sait pas toujours ou on doit aller,
avec qui, comment réagir dans telle ou
telle situation spécifique au fonction de
I'entreprise.

Les commerciaux qui ne se sentent pas
intégrés posent moins de questions,
demandent moins d‘aide lorsqu’ils ont
des difficultés et finissent plus souvent
par chercher ailleurs... Et quitter I'entre-
prise. Le premier jour doit se concentrer
sur la création de lien avec les autres.

POUR CREER DU LIEN

Proposez a votre nouvelle recrue un déjeuner entre collaborateurs pour ren-
contrer I'équipe. Les commerciaux etant toujours en vadrouille, anticipez
#1 l'arrivée et réservez un créneau pour tout le monde. Ca sera beaucoup plus

convivial détre ensemble.

Mettez en place un systeme de binéme : demandez a un commercial expéri-
menté de suivre l'intégration de votre nouvelle recrue. Maitrise du discours

H2

commercial, accompagnement en rendez-vous, conseils pour négocier et

trouver de nouveaux clients... Avec un mentor, les commerciaux montent
plus rapidement en compeétences et sont autonomes plus vite sur leur ter-

ritoire.

H3

GUIDE DE L'INTEGRATION

Mettez a sa disposition, dans ses emails, un guide d'intégration dans lequel
il trouvera toutes les informations nécessaires.



—— GUIDE DE L'INTEGRATION ——

Bienvenue chez[NOM DE L'ENTREPRISE]! Nous sommes ravis de t'accueillir. Tu trouveras dans ce

guide toutes les informations sur I'entreprise dont tu as besoin en tant que commercial.

N'hésite pas a le consulter, a cliquer et a découvrir tout ce qui fait de [NOM DE L'ENTREPRISE ] un
cadre de travail unique. Tu y trouveras aussi toutes les ressources disponibles et les réponses aux

questions les plus fréquentes.

Siune question persiste, n'hésite pas a demander autour de toi a un autre collaborateur ou directement

au service des ressources humaines.

VIDEO DU DG - VIDEO METIER D'UN COLLABORATEUR - ACTUALITE DE LENTREPRISE (DERNIER
ARTICLE PARU ETC.)

RESSOURCES UTILES

Se former (lien vers les accés aux formations en ligne)

Supports commerciaux et marketing

Outils de travail (lien vers application et méthode, tutos)

En cas de probleme informatique, qui contacter ?

Feuille de route commerciale (objectifs + secteur adaptée a chacun)
Organigramme de l'entreprise

Accéder alintranet (guide administratif et congés, fermetures etc.)
Rejoindre lacommunauté de [NOM DE L'ENTREPRISE | sur LinkedIn

Mutuelle dentreprise

PLANNING DE LA SEMAINE

MARDI 9h -12h : Formation a la négociation
14h -17h : Immersion avec le p6le avant-vente

Traiter les objections et conclure une vente
MERCREDI 14h -17h : Immersion dans l'usine de création

JEUDI 9h - 12h : Prise en main du secteur et point client
14h -17h : Immersion avec les key account managers

VENDREDI Premiére journée de travail
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LES PREMIERS MOIS

FAIRE REUSSIR

CONTACT@UPTOO.FR

On ne jette pas un commercial dans
I'arene sans l'avoir préparé ! C'est le meil-
leur moyen pour le voir échouer et s'en
aller. On attend souvent d'un vendeur
qu’il soit opérationnel des le jour J et on
ne comprend pas bien pourquoi il ne réus-
sit toujours pas au bout d'un mois. Mais
a-t-il été suffisamment formé ? Méme le
meilleur commercial du monde a besoin
de préparation a son arrivée.

Votre recrue doit maitriser le discours
commercial sur le bout des doigts, assi-
miler vos techniques de prospection et de
passage de barrage, connaitre la spécifi-
cité de vos produits et leurs avantages,
intégrer I'historique de son territoire et
reprendre la relation avec les clients exis-
tants... Tous ces éléments demandent du
temps et de la pratique.

Les objectifs attendus et l'atteinte a date,

Vous voulez que votre
commercial vous rapporte
rapidement du chiffre
d'affaires ?

La maitrise du discours commercial et les points
d'amelioration,

L'autonomie en rendez-vous et les points d'amé-
lioration,

La qualité des négociations et les points dame-

Prévoyez une formation
compléte sur les premiers
mois avec des points
d'etapes :

lioration,

La connaissance du produit / service et les avan-
tages concurrentiels,

La comprehension du secteur et des acteurs,

Le niveau d'organisation commerciale,

En plus, accompagnez-le a ses premiers rendez-vous clients.
En bref, donnez-lui toutes les armes pour réussir !

GUIDE DE LINTEGRATION
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ENGAGER LA RECRUE

Pres de 90%

des nouvelles recrues

se demandent si elles
souhaitent ou non rester
dans l'entreprise au cours
des six premiers mois
(selon SHRM).

Le premier trimestre présente un gros enjeu
pour le manager du nouveau commercial. Vous

devez vous assurer de sa bonne intégration et
de saréussite personnelle.

En période d’intégration, il y a forcément des questions, des axes d'opti-
#1 misation et il faut absolument laisser l'opportunité au commercial de les
exprimer.

Jouez la carte de latransparence et organisez des feedbacks réguliers. Cest

#2 'occasion de communiquer a nouveau vos attentes et de vous assurer que
le commercial détient tous les éléments nécessaires pour atteindre ses
objectifs.

#3 C'est aussi une opportunité pour faire un point plus informel sur son intégra-
tion, savoir s'il se sent bien et comment améliorer les choses.

EXEMPLE DE PLANNING DE FORMATION SUR 6 MOIS AVEC DES
ECHEANCES

OBJECTIFS (QUOI ?) RESULTATS RETOUR

1. Maitrise du CRM

2. Maitrise du pitch téléphoniquer

3. Maitrise du traitement des objections

GUIDE DE LINTEGRATION 13
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LA PREMIERE ANNEE

S'/APPROPRIER LA CULTURE D’ENTREPRISE

Lavalorisation de la culture et des valeurs Sion parle dans le métier de « représen-
de I'entreprise est essentielle, surtout tants commerciaux », c'est bien parce
pour des fonctions commerciales terrain que les commerciaux sont I'image de l'en-
qui sont en face-a-face avec les clients. treprise et de son ADN.

POUR PROMOUVOIR CETTE APPROPRIATION

#1 Réalisez et fournissez des goodies aux commerciaux,

# 2 Organisez des événements d'entreprise pour créer de la cohésion entre les
équipes

# 3 Animez le réseau social d'entreprise / groupe whatsapp et les autres outils

qui contribuent ala cohésion des équipes.

#4 Sacralisez et fétez les réussites individuelles et collectives des commer-
ciaux,
Proposez des challenges avec des primes a la clef pour conserver la moti-

#5 vation intacte. C'est la meilleure maniere de motiver et de les aider a se
dépasser.

GUIDE DE L'INTEGRATION 14



UPTOO

DEVENIR OPERATIONNEL

@ UPTOO - 2019 - CONTACT@UPTOO.FR

La formation commerciale ne s'ar-
réte pas apres la premiere semaine. Au
contraire, elle continue tout au long de
'année et jusqua Y+1. Une année entiere ?

Différentes études montrent qu'un colla-
borateur est véritablement opérationnel
sur son périmétre seulement au bout de
douze mois. Cest trés long...

POUR QU'IL DEVIENNE PLUS RAPIDEMENT OPERATIONNEL

#1 Demandez a votre commercial de faire des feedbacks réguliers,

#2 Validez les acquis grace a des simulations et jeux de vente,

# 3 Mettez en place des objectifs ambitieux (et SMART) pour conserver sa moti-
vation intacte.

GUIDE DE L'INTEGRATION



— QUESTIONS A POSER AU COMMERCIAL -
~ LORS DU PREMIER POINT TRIMESTRIEL —

Pour vous assurer de la réussite de votre nouveau
collaborateur, organisez un point trimestriel avec
lui. C'est loccasion de revenir sur ses missions, la
formation, les outils et son intégration :

LE POSTE

Comment se passent les débuts ? Comment
te sens-tu dans ton nouveau poste ?
Qu'est-ce qui te plait le plus dans tes
missions ?

Est-ce que le travail / 'équipe / I'entreprise
est conforme a tes attentes ?

Est-ce qu'ily ades choses auxquelles tu ne

t'attendais pas ? Si oui, lesquelles ?

LA FORMATION

As-tu aimé le format de la formation ? T'as-
t-elle été utile / te sens-tu suffisamment
formé ? Si c'était a refaire, que change-
rais-tu?

As-tu besoin d'autres formations pour réus-

sir sur ce poste commercial ?

LES OUTILS

Est-ce que tu as tous les outils et res-
sources nécessaires pour réussir ?
Est-ce que tu maitrises le CRM et les outils

commerciaux ?

L'INTEGRATION

Est-ce que tusens que tuesataplacedans

l'entreprise ?

. Est-ce gUu'ily ades choses qui tont manqué

atonarrivée ?
Est-ce qu'il y a des choses qui ne fonc-

tionnent pas ?

. Est-ce que tu te poses encore des ques-

tions sur ton réle, l'équipe ou l'entreprise ?

. Entant que responsable, que puis-je faire

pour taider davantage / faciliter ton inté-

gration ?
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@ UPTOO - 2019 - CONTACT@UPTOO.FR

36% des CDI sont rompus avant leur

premier anniversaire dans la sociéte.

Surlelong terme, c'est essentiel de conti-
nuera communiquer avec votre commer-
cial pour appréhender les obstacles et
connaitre ses ressentis.

Conservez ce principe de feedbacks men-
suels pour vous assurer de la réussite de
votre commercial. Ce point vous permet-
tra aussi de mettre des warnings quand
c'est nécessaire.

(OpenClassRooms)

Imaginez un questionnaire plus léger a
faire remplir par le collaborateur pour
faire remonter les ressentis dans son
travail et évaluer son évolution.

QUESTIONS A POSER AU COMMERCIAL LORS DES POINTS MENSUELS _

- Demander au commercial de se fixer un objectif personnel pour le trimestre
- Etablir des moyens et des actions a mettre en oeuvre pour atteindre cet objectif

< Enumérer les réussites du mois
« Revenir sur les difficultés rencontrées

- Sassurer que tous les points sur lesquels il voulait revenir ont été abordés

GUIDE DE LINTEGRATION
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@ UPTOO - 2019 - CONTACT@UPTOO.FR

4. EXEMPLES DE BONNES

PRATIQUES D'INTEGRATION
POUR S'INSPIRER

H1

H2

H3

H4

H#5

Chez Groupon, l'intégration pour les fonctions commerciales est progres-
sive et étalée sur une dizaine de jours. Pendant les premiers mois, la partie
variable du salaire est assurée. Pour certains départements, les intégrations
peuvent se faire a I'étranger au sein de départements similaires avec des
collegues internationaux.

Chez Blablacar, les fondateurs accueillent les nouveaux a leur arrivee. Les 3
premiers jours sont dédiés a I'histoire de BlaBlaCar, au partage de la vision
et aux challenges actuels de la société. En plus, chaque nouvel arrivant a un
mentor pour 'accompagner dans les premieres semaines. lls ont aussi a leur
disposition une plateforme de formation et de présentation des équipes.

Chez Prét a Pousser, PME francaise de 32 collaborateurs, une série doutils
sont a la disposition des nouveaux arrivants pour se familiariser avec l'en-
treprise, son histoire et ses produits. La société a notamment mis en ligne
un Wiki avec les réponses a toutes les questions pratiques. Le jour de son
arrivée, le nouveau collaborateur rencontre pendant 15 minutes un par un
chaque membre de I'equipe. Chacun remplit aussi une fiche de présentation
qui est ensuite affichée sur un mur avec celles du reste de équipe.

Chez LinkedIn, les commerciaux recoivent des sacs a dos et des ordinateurs
portables qui sont déja configurés avec les outils de communication dont ils
ont besoin. En plus, ils bénéficient d'un programme d'intégration de 90 jours,
concu pour faciliter leur arrivée dans la société. C'est un guide hebdomadaire
qui les aide a étre productifs et a réussir dans leurs nouvelles fonctions.

Netflix fait rencontrer a ses nouvelles recrues tous les membres de la direc-
tion et de chaque pdle. L'objectif final étant que chaque collaborateur com-
prenne tous les rouages mais aussi léthique et les aspirations de I'entreprise
afin de sy investir.

GUIDE DE LINTEGRATION 18
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UPTOO est le Te cabinet francais spécialisé sur le recrutement de
bons commerciaux et managers sur 'ensemble du territoire

et dans tous les secteurs.

Depuis plus de 10 ans, nous aidons les
directions d'entreprise a sécuriser leurs
recrutements sur une population com-

UPTOO a donc construit une méthode

plexe : les commerciaux. En effet, les
bons sont rares et le tempérament vente
ne se voit pas a la simple lecture du CV.

o

de recrutement 100% dédiée pour
sécuriser vos recrutements
de commerciaux B2B et managers.

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

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

Vous avez un projet
de recrutement ?

contact@uptoo.fr

Vous voulez en savoir
plus sur Uptoo ?

www.uptoo.fr

Nos 3 000 clients nous confient le recru-
tement de leurs collaborateurs et mana-
gers dans tous les métiers de la vente
partout en France : commerciaux terrain,
commerciaux sédentaires, ingénieurs
d'affaires, technico-commerciaux, res-
ponsables commerciaux, chefs de sec-
teurs, chargés d'affaires, commerciaux
grands comptes, chefs des ventes, direc-
teurs commerciauy, etc.

Siege social

21, rue d'Uzes
75002 Paris
Tél: 014006 03 93

Contact Commercial

37, bis rue du Sentier
75002 Paris




