LLLLLLLLLLLLLLL

COMMENT CONSTRUIRE

-UN PLAN -
DE FORMATION
COMMERCIALE

EFFICACE?

W




© UPTOO - 2020 - CONTACT@UPTO0.FR

Combien de commerciaux atteignent leurs objectifs chaque trimestre ? Trop peu malheu-
reusement...Nombre de dirigeants font part de leur désarroi quant a l'irrégularité des perfor-
mances de leurs vendeurs. Ces autodidactes de la vente accordent souvent trop de place a
I'improvisation ; quand la vente est au contraire une affaire de préparation, de répétitions,
d’entrainements !

Le plus inquiétant réside peut-étre dans le fait que la plupart des commerciaux pensent
maitriser les fondamentaux de la vente. En effet, a la question « Sur quel item souhaite-
riez-vous étre formé ? », 50 % des répondants rétorquent le management d’équipe et 38 %
I'anglais. Les techniques de vente arrivent en derniére position avec 18 % seulement (Les
motivations des commerciaux, 2015).

Or nous savons que 2 commerciaux sur 3 n’ont pas le niveau attendu par leurs managers
sur ce sujet des techniques de vente (Le niveau de formation de vendeurs B2B en France,

2018]. Lorigine de ces lacunes réside souvent dans un élément négligé par les entreprises:
la formation commerciale.

Comment trouver des formations impactantes sur le marché ? Est-ce réellement rentable
d’'investirdans la montée en compétences des commerciaux quand on connait |a volatilité de
ces profils et le manque a gagner d’'une journée non travaillée ? Les formations auront-elles
un impact tangible sur la productivité et I'efficacité commerciale ?

Certains dirigeants hésitent a investir du temps et de I'argent dans la formation de leurs
vendeurs. Il S'agit pourtant d’'une étape indispensable pour construire une machine de vente
capable de générer du chiffre d’affaires chaque année et d’aller gagner de nouveaux points
de croissance.

Et I'élaboration d’un plan de formation ne s’improvise pas. En premier lieu, une prise de
conscience estindispensable. Vos commerciaux ont des points d’amélioration qu’il convient
d’identifier, mais aussi des besoins qu'il faut combler pour les aider a augmenter leurs perfor-
mances. Parla suite, il est nécessaire d’'adopter une méthode efficace pourles accompagner
dans leur progression. Enfin, pour aller encore plus loin, l'apprentissage (et I'auto-apprentis-

sage] doivent entrer dans les meeurs et faire partie intégrante de votre mode de fonction-

nement.

Atravers ce livre blanc, explorons ensemble les rouages d’un plan de formation commerciale
performant.
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LE CONSTAT DE DEPART : .
LES COMMERCIAUX SONT MAL FORMES

Manque d’écoute active ? Faible rythme de prospection ?
Difficulté a traiter les objections ? Vous avez sUrement
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tous les compétences de base de la vente.

Les commerciaux sont mal formés, ou du moins insuffi-
samment. C’est ce que nous avons mis en lumiére dans

une étude approfondie sur le niveau de formation des , _
Formation des commerciaux:

commerciaux. Etatdes lieux en France
En savoir plus

LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE MAL MAITRISES

Dans cette enquéte, nous avons analysé les compétences de prés de 50 000 commerciaux, en se
basant sur des mises en situation de vente. Les résultats sont sans appel : 2 commerciaux sur 3
n'atteignent pas le niveau attendu sur les fondamentaux de la vente.

Concrétement, 27 % d’entre eux seulement possédent le score minimum attendu sur la combinaison
des 4 items clés de la vente :

(@ Ecoute active et découverte des besoins
(O Capacité de prospection et agressivité commerciale
53 Maturité, méthode et organisation commerciale

@ Sens du closing et de la négociation

Et si on pousse I'analyse encore plus loin, seulement 2% des commerciaux excellent sur les quatre
items. Le besoin de formation des commerciaux est criant.

NIVEAU D’ETUDE, ANCIENNETE : DES DISPARITES A PRENDRE EN COMPTE

Autre résultat intéressant, qui pourrait tordre le cou a certaines idées recues: le niveau d’étude ne fait
pas tout ! En effet, siles vendeurs de niveau Bac +5 semblent avoir une meilleure maturité commer-
ciale, les commerciaux de niveau Bac ou autodidactes possedent une capacité de prospection supé-
rieure. Limpact de la formation initiale est donc a relativiser.
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Vos commerciaux autodidactes auront sans doute a travailler sur leur prise de hauteur, leur méthode
et maturité commerciale, leur gestion d’affaires. Au contraire, vos commerciaux les plus diplémés
devront sans doute progresser sur leur capacité de prospection, leur rythme d’appels etc.

Bien entendu, un commercial s'améliore “naturellement” avec le temps. Notre étude révele que les
éléments expérimentés obtiennent en moyenne de meilleurs résultats que les plus jeunes.
Maintenant que vous avez les chiffres, qu’est-ce que vous pouvez mettre en place pour transformer
vos commerciaux en champions de la vente ?

LES ETAPES A SUIVRE POUR CONSTRUIRE
UN PLAN DE FORMATION EFFICACE

Un plan de formation se prépare. Le coaching et la montée en compétence d’individus demandent de
bien définir quelles sont vos attentes, le point de départ de chaque collaborateur, les actions a mener
et les résultats attendus. Si vous n‘avez pas de stratégie claire et personnalisée, vous risquez d’étre
décu a la suite des formations.

Lobjectif est d’évaluer toutes ces compétences théoriques, pour détecter les points a améliorer. Il
s’agira ensuite de mettre en oeuvre les bonnes méthodes pour travailler ces pistes d’amélioration,
puis de suivre et analyser la progression. Tout un programme !

Avant de vous lancer, vous pouvez vous poser les questions suivantes pour construire le meilleur plan
de formation possible.

#1 - CREER UN REFERENTIEL DE COMPETENCES CLES A SUIVRE

Qu’est-ce qu'un “bon commercial” ? La question mérite d’étre posée et la réponse sera différente
d’'une entreprise a l'autre..

Dans votre force de vente, qu’est-ce qui caractérise un commercial performant des autres ? Une

fantastique capacité de prospection ? Des techniques de prise de rendez-vous acérées ? Une niaque
a toute épreuve ? Une organisation militaire ?

COMMENT CONSTRUIRE UN PLAN DE FORMATION COMMERCIALE EFFICACE ? 4/18



U PTOO © UPTOO - 2020 - CONTACT@UPTO0.FR

Plus vous cernez ce qui fait la réussite d'un commercial chez vous, plus vous serez en mesure de
répliquer ces comportements chez les autres.

Vous trouverez ci-dessous une “grille”, non exhaustive, qui regroupe les 8 compétences clés d’'un
commercial. Chacune d’entre elles est subdivisée en différents criteres, permettant d’évaluer plus
finement son niveau de maitrise.

NON EN PARTIE ATTEINT DEPASSE
ATTEINT ATTEINT

LA PROSPECTION

Gére les priorités

Optimise ses tournées

Respecte les plages horaires
Qualifie en continue sa base
ldentifie des cibles a potentiel
Trouve de nouveaux prospects
Maitrise ses pitchs téléphoniques

Utilise une prospection multicanale
(téléphone, mail, Linkedin...)

Maitrise les outils CRM

A du rythme et du mental

LA DECOUVERTE DES BESOINS

Connait son secteur et ses interlocuteurs
Traite les objections courantes

Pré-qualifie le besoin avant le RDV
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Déroule ses questions de qualification

Fait preuve d’écoute active

LE CADRAGE DU RENDEZ-VOUS

Maitrise sa gestuelle (80 % de I'opinion
se déroule au début de I'entretien)

Cadre bien le déroulé (rappel du
contexte, cadrage du RDV, échéances)

Déroule un pitch de présentation
efficace

Décele le profil du ou des interlocuteur(s)

LUARGUMENTATION COMMERCIALE

Identifie le bon moment (vision claire
des besoins et des enjeux clés du
prospect]

Personnalise la présentation (entreprise,
chiffres, produits, clients, études de cas)

Crédibilise son discours (utiliser des
recommandations, des business cases,
des chiffres...)

Liste les meilleurs arguments de vente
alavance

Adapte son argumentaire au contexte
et au profil de 'interlocuteur

Transforme les caractéristiques en avan-
tages, puis en bénéfices tangibles (CAB]

Parle des offres et du prix avec aisance

Valide chaque étape du rendez-vous
(reformulation, techniques de closing
intermédiaire)
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LUARGUMENTATION COMMERCIALE

Identifie le bon moment (vision claire
des besoins et des enjeux clés du pros-
pect)

Personnalise la présentation (entre-
prise, chiffres, produits, clients, études
de cas)

Crédibilise son discours (utiliser des
recommandations, des business cases,
des chiffres...)

Liste les meilleurs arguments de vente
alavance

Adapte son argumentaire au contexte et
au profil de l'interlocuteur

Transforme les caractéristiques en
avantages, puis en bénéfices tangibles
(CAB)

Parle des offres et du prix avec aisance
Valide chaque étape du rendez-vous

(reformulation, techniques de closing
intermédiaire)

LE TRAITEMENT DES OBJECTIONS

Décéle les préoccupations majeures,
ose poser des questions

Identifie les différents types d'objec-
tions et leurs degrés d'importance

Liste les enjeux et les craintes qui
se cachent derriére les objections et
prévoit des éléments de réassurance

Propose des alternatives, prévoir des
atouts

Valide le fait qu'iln’y a plus d'objection et
introduire la prochaine étape
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LE CLOSING

Invite un prospect a conclure
Anticipe et prévoit des alternatives

Parle des offres, défend ses prix et
les clauses du contrat

Cherche des ventes additionnelles

Valide le plan d’action commercial
(prochaines étapes, qui fait quoi, quand,
comment, oU, etc.)

Sait conclure I'entretien de vente
(cherche des contacts et des mises en
relation)

LA FIDELISATION DES CLIENTS

Suit ses indicateurs de fidélisation

Crée desoutils poursa gestionde larela-
tion client

Harmonise quand et comment traiterles
imprévus

Adopte la bonne posture aupres de ses
clients (empathie, réactivité...)

Construit une relation “sur-mesure”

L'ORGANISATION COMMERCIALE

Définit l'organisation d’'une semaine
type (séquencer ses journées, etc.)

Gagne du temps sur l'administratif
(optimiser les process : mails, CRM,
commandes...)

Utilise 'outil de reporting correctement

Maintenant que vous avez identifié de fagcon exhaustive les compétences a maitriser, il vous faut choisir
la bonne méthode d’évaluation qui mettra en lumiére les axes sur lesquels progresser.
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#2 - ’AUDIT DE LEQUIPE

Commentidentifier les axes surlesquelles vos commerciaux doivent progresser ? Lorsqu’'on n’est pas
forcément sur le terrain avec ses équipes, il peut étre difficile de repérer les points d’'amélioration.
Les chiffres ne permettent pas toujours d’identifier la raison exacte des lacunes. Est-ce que votre
commercial a un taux de signature bas car il prend des rendez-vous avec des prospects a trop faible
potentiel ? Ou est-ce qu'il ne signe pas car il ne traite pas correctement les objections ?

Cest a ce moment que l'audit de sa force de vente peut étre intéressant. Laudit consiste a évaluer
chacun de vos commerciaux selon une méthode précise pour tester les compétences que vous aurez
choisi préalablement. Grace a cette vue d’ensemble, vous serez en mesure, de maniére trés factuelle,
de proposer des formations adaptées aux besoins de votre équipe.

Audit interne ou audit externe ?
Voici la premiére question fondamentale a se poser. Devez-vous opter pour un audit interne ou
externe ? Les deux solutions possedent, bien entendu, leurs propres avantages.

L'audit interne sera, par nature, plus simple a mettre en place et probablement mieux accepté.
Les commerciaux seront plus réceptifs a I'évaluation si elle provient de managers avec lesquels ils
travaillent au quotidien. En outre, cette option peut étre avantageuse en termes de colts. Vous ne
payez que le temps homme dédié a I'évaluation.

Toutefois, sa principale limite réside dans I'objectivité de I'audit. Les liens noués au sein d’une
équipe, qUu’ils soient professionnels ou extra-professionnels, créeront forcément des “interférences”.
Plusieurs biais cognitifs peuvent entrer en compte et compromettre compromettre l'objectivité de
I'évaluation, et donc sa pertinence...

CONSEILS AUX DECIDEURS

Enfaisant appel a des auditeurs extérieurs a l'organisation, vous obtiendrez des avis réelle-
mentimpartiaux qui seront plus facilement défendable auprés de vos équipes. Chez Uptoo
nous aidons par exemple les RH et les managers a évaluer précisément la performance

des membres de leur équipe, en s'appuyant sur des mises en situation de vente et des

entretiens qui décortiquent les hards skills comme les soft skills. Nous vous remettons un
rapport détaillé et agissons pour vous comme une caution objective afin de vous permettre
de prendre les bonnes décisions.
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Comment évaluer vos commerciaux ?

Que vous ayez opté pour un audit interne ou externe, reste maintenant a déterminer les méthodes
que vous allez employer pour évaluer les membres de votre équipe. Des plus traditionnelles aux plus
innovantes, voici quelques-unes des approches que vous pouvez envisager.

#1 Lentretien individuel

Loutil le plus simple et pourtant le plus puissant ! Mais, pour qu'il soit réellement efficace, encore
faut-il suivre une bonne méthode pour conduire I'entretien. |

La préparation de I'entretien

En premier lieu, veillez a ne pas négliger sa préparation. D’'une part, vous pouvez rédiger
une trame / grille d’entretien pour dresser tous les sujets a aborder et évaluer de la méme
maniére chaque collaborateur.

D’autre part, il est important de dresser un bilan personnalisé en amont. Appuyez-vous
sur des chiffres de vente ou sur des exemples concrets pour identifier des compétences
a creuser et des points a soulever. Si vous voulez faire prendre conscience a votre colla-
borateur de ses axes d’amélioration, le mieux reste de vous appuyer sur ses actions et
performances. Vous réduirez ainsi les réactions a chaud et émotionnelles qui viennent
perturber I'entretien.

Quant a I'entretien en lui-méme, il doit s’agir d’'un échange en deux parties.

La premiére partie de I'entretien

La premiére est réservée a la prise de parole du commercial. Uobjectif est de 'amener
a faire le point, a prendre du recul sur ses performances et ses résultats. Il doit étre en
mesure d’effectuer sa propre auto-critique, tout en mettant en lumiere ses qualités et ses
réussites.

Soyez al'écoute des éventuels problémes qu’il rencontre dans son environnement de travail :
stress, relations avec ses collégues, manque de moyens a sa disposition... Donnez-lui égale-
ment la possibilité de faire des suggestions d’amélioration : nouveau matériel, changement
de méthode, ajustement de la stratégie commerciale d’entreprise, etc.

La seconde partie de I'entretien

Dans un second temps, c’'est a vous de prendre la parole, et il S'agit sans doute de la partie
la plus délicate...Ici, il faut faire le point sur les performances du commercial, de |la maniére
la plus objective et constructive possible - d’'ou I'intérét d’effectuer un audit externe !
Tous les commerciaux ne sont pas capables de faire leur auto-critique. Et c’est normal.
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C’est un exercice compliqué. Le réle du manager est aussi d’'amener le sujet. Les chiffres
que vous aurez réunis pendant la phase de préparation devront ici étre mis sur la table.
Chiffre d’affaires généré, taux de transformation, nombre de rendez-vous pris, comparaison
avec les autres commerciaux de I'équipe... Ces données vous permettront de mettre en

perspective les performances actuelles versus celles qui sont attendues.

Quelques questions a poser en entretien
> Quel regard portes-tu sur tes performances depuis le début de I'année ?

> Quelles difficultés as-tu rencontré ?

> Selon toi, que te manque-t-il pour atteindre ton objectif ?

> Selon toi, sur quelles parties as-tu besoin de t'améliorer ?

Ce type d’échange permettra non seulement d’identifier les points a améliorer de chaque
commercial, mais aussi ceux de I'entreprise. Manque de moyens, problémes d’'organisa-
tion... Un entretien individuel peut faire émerger de nombreuses pistes d’évolution.

#2 Les jeux de mise en situation
Pourtesterle tempérament et la maitrise des techniques de vente, rien ne vaut une mise en situation !
Le principe : reprendre une situation de vente qu’ils rencontrent dans leur quotidien, avec tous les

pieges et les difficultés qu’elle implique.

Exemple 1:Passage de barrages

Lobjectif pour votre commercial est d’appeler le standard d’une entreprise et d’étre mis en
relation avec I'interlocuteur désiré, ou a minima d’obtenir ses coordonnées. Vous jouez le
réle du standardiste réticent pour tester les techniques de votre vendeur.

Exemple 2 : Découverte des besoins

Ici vous simulez un premier rendez-vous téléphonique, avec vous-méme dans le réle du
client. Lobjectif est d'analyser le niveau d’écoute active de votre commercial et voir s’il vous
propose l'offre adéquate a vos réels besoins.

Exemple 3 : Négociation et traitement des objections

Ici vous simulez un rendez-vous physique durant lequel vous testez les capacités de closing
de votre vendeur. Lidée est de le confronter a toutes les objections les plus courantes pour

analyser sa capacité de réaction...
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#3 Les tests de vente digitalisés
Pour vous permettre d’évaluer efficacement et rapidement chaque profil commercial, vous pouvez

trouver sur le marché des tests commerciaux. Uptoo a concu un support d’évaluation en ligne qui
permet de détecter rapidement le tempérament commercial et d’évaluer la maitrise des fondamen-
taux de la vente sur 4 dimensions::

(‘@ La capacité de prospection
Q Lécoute active et la découverte

533 Lorganisation et la maturité commerciale,

@ Le sens du closing

Pour coller au plus proche de la réalité, ce test est personnalisé en fonction du cycle de vente (BtoB,
sédentaire, digital, BtoC, Retail, GMS...). Il offre une vue généralisée de la force de vente, en instantanée
et en comparaison de plus de 400 000 autres commerciaux qui l'ont déja passé.

TESTEZ VOS COMMERCIAUX AVEC UN OUTIL EN LIGNE INNOVANT !

Découvrez le test de vente Uptoo

#3 - GONSTRUIRE SON PLAN DE FORMATION
LE CHOIX DU FORMAT

Vous avez terminé votre audit et vous avez désormais en main les forces et les faiblesses de chacun.
La prochaine étape va consister a choisir les formats et les sujets a aborder pour faire progresser
votre équipe.

Objectif : booster la performance et les résultats obtenus !

Les formations présentielles

Il s'agit de la formation “classique”, durant laquelle les collaborateurs sont rassemblés autour d’un
formateur. Pourtant, sur les populations commerciales, c’est peut-étre la plus difficile 3 mettre en
place... Les commerciaux sont trés exigeants sur la qualité des thémes qui sont abordés. Comme
il s'agit d’'un métier de terrain, la formation doit répondre a plusieurs besoins : étre dynamique (vos
commerciaux ont besoin que ¢a bouge !!), étre applicable (peu de théorie, au risque de les voir dé-
crocher] et étre ludique (garder des commerciaux attentifs toute une journée, assis a leur chaise a
écouter, demande une bonne dose de leadership).

Vous I'aurez compris, ce type de formation peut s'avérer trés efficace, mais uniquement si le format
est interactif.

COMMENT CONSTRUIRE UN PLAN DE FORMATION COMMERCIALE EFFICACE ? 12/18



U PTOO © UPTOO - 2020 - CONTACT@UPTO0.FR

Formation inter ou intra-entreprise ?
Il existe deux manieres d’organiser une formation présentielle.

La premiére (inter-entreprise) consiste a former des salariés provenant de différentes
sociétés. Elle a généralement lieu dans les locaux de l'organisme de formation. La seconde
(intra-entreprise) consiste a former des collaborateurs travaillants tous dans la méme entre-
prise. Elle se déroule le plus souvent dans les locaux de la société.

Outre la différence du lieu de formation, les deux modes de fonctionnement possédent cha-
cun leurs avantages :

> La formation inter est utile si I'entreprise n'a besoin de former que quelques commerciaux.
Par ailleurs, elle est souvent moins chere, car elle n'inclut pas de frais de déplacement pour
le formateur

> La formation intra est la plus efficace pour former toute une équipe ou 'ensemble de la
force de vente. Ce format permet aussi au formateur d’adapter son discours et ses astuces a
I'organisation, au cycle de vente, au produit, aux interlocuteurs, etc.

CONSEILS AUX DECIDEURS

Nous vous conseillons de privilégier des formations présentielles qui incluent des jeux

de vente et mises en situation. Ces exercices sont excellents pour faire progresser les
commerciaux. Cela permet de mettre en pratique les astuces et conseils vus durant la
formation, et de déclencher les bons déclics chez vos commerciaux.

L'e-learning
Grace a internet, il est désormais possible de former vos commerciaux avec des exercices d’entraine-
ment en e-learning - aussi appelé “apprentissage en ligne”.

Ce format est souvent tres apprécié des commerciaux car il leur offre une plus grande flexibilité et
autonomie. Chacun avance a son rythme, quand il le veut et le peut, en déplacement, au bureau, dans
les transports... De plus, ils apprécient I'interactivité des méthodes et la diversité des formats propo-
sés (vidéos, quiz, modules animés etc.), qui tranchent avec le sérieux et le manque d’interaction des
formations présentielles souvent trop théoriques.
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C’est une excellente solution pour stimuler vos commerciaux de fagon ludique et pédagogique.
Coté management, cette solution vous offre de nombreux avantages aussi.

D’'un point de vue logistique, tout est simplifié et plus rapide. Plus de contraintes de location de salles
ou de frais et de temps de déplacement pour vos commerciaux.

D’un point de vue financier, il n’y a pas photo. Vous pouvez y inscrire autant de commerciaux que vous
le souhaitez, avec des tarifs de départ souvent inférieurs a ceux d'une formation présentielle.

Aussi, ces plateformes permettent généralement de suivre la progression des équipes en temps réel.
Quiz, questions ouvertes, exercices interactifs, vous disposez d’une vue sur I'avancée et les résultats
de vos commerciaux.

CONSEILS AUX DECIDEURS

Un programme en e-learning est plus efficace lorsqu’il est combiné a une formation présen-
tielle en amont. Les exercices vont permettre de répéter les techniques vues durant la
formation, de créer la nouvelle routine et d’ancrer les réflexes sur le long terme.

LA PRISE D’ENGAGEMENT

Comment faire en sorte que vos commerciaux appliquent ce qu’ils ont appris ? C’est le moment qui
péche le plus dans les formations. Si certains vont spontanément mettre en place de nouvelles mé-
thodes, d’autres auront plus de mal a se projeter et a changer leurs approches.

A la fin de la formation, proposez & chaque collaborateur de s'engager a mettre en place une ou plu-
sieurs initiatives pour s'améliorer. Pour ce faire, le commercial peut s'appuyer sur la méthode OKR.
Cet acronyme, qui correspond a I'anglais “Objectives and Key Results”, peut se traduire en frangais
par “Objectifs et Résultats Clés”. Son principe est simple :

> Fixer un objectif que I'on souhaite atteindre.

> Définir des résultats chiffrés qui permettent de valider ou d’avancer vers cet objectif.
Lavantage de cette technique est qu’elle incite |e participant a prendre des mesures concretes, plu-

tot que des engagements vagues (du type, “je m'engage a améliorer mon organisation commerciale”).
Voici un exemple d’'0KR que pourrait choisir un commercial :
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“Je veux augmenter mon taux de transformation de 10 % [objectif).
Pour ce faire, je m'engage a passer 10 % de calls en plus (résultat clé #1) et & augmenter mon temps
de préparation avant les RDV de 20 % résultat clé #2)."

“Je souhaite augmenter le nombre de rendez-vous pris de 20 % (objectif).
Je vais donc passer 15% de calls en plus (résultat clé #1) et envoyer 20% de messages en plus sur
LinkedIn (résultat clé #2).”

“Je veux augmenter mon taux de rétention client de 25 % (objectif].
Pour y parvenir, je vais régler tous les retours clients négatifs dans les 48 heures (résultat clé #1)
et atteindre un taux de satisfaction de 75 % (résultat clé #2).”

En invitant chacun a s’engager sur des résultats précis, vous vous assurez d’'une part que vos com-
merciaux ont un élément factuel pour progresser et d’autre part que vous pourrez revenir vers eux
dans 6 mois pour leur demander précisément ou ils en sont.

#4 - LE SUIVI ET LE CONTROLE DES OBJECTIFS

Sans douter de la bonne volonté de vos collaborateurs, il est nécessaire d'effectuer un suivi a court et
moyen termes de leurs performances. Il faut ainsi contrdler si leurs résultats sont en adéquation avec
les engagements pris a I'étape précédente.

Pour suivre 'avancement de vos commerciaux vers leurs objectifs, on privilégiera la technique de
Ientretien individuel. En reprenant les conseils décrits plus haut (“Comment évaluer vos collabora-
teurs ?”}, tachez de dresser le bilan des performances récentes de chaque collaborateur. Selon les
résultats qui en ressortent, identifiez les pistes a suivre pour progresser vers les objectifs fixés.

CONSEILS AUX DECIDEURS

Pour étre efficaces, planifiez ces entretiens individuels a intervalle régulier en aval de la
formation. Faites un premier point au bout d’'une semaine pour recueillir les premiéres
impressions, résoudre les éventuelles difficultés rencontrées etc.

Réitérez ce rdv 1 mois puis un dernier 3 mois aprés pour échanger sur le ressenti de votre
commercial. Sent-il qu’il a progressé ? Réussit-il a appliquer les méthodes vues durant la

formation ? Se sent-il plus a l'aise sur les sujets qui le freinaient auparavant ?
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#3 - LAUDIT POST-FORMATION

Afin de mesurer I'impact réel de la formation et les progrés de vos commerciaux, il est indispensable
de réaliser un nouvel audit, environ 6 mois aprés la formation. Pour étre pertinente, cette évaluation
doit s’appuyer sur les mémes références que le premier audit.

La meilleure méthode consiste a reprendre la grille de compétences (détaillée plus haut) et a compa-
rer les résultats avant et apreés la formation pour chaque commercial.

LE PLANNING DE VOTRE FORMATION COMMERCIALE

J-)
PRESENTIELLE

Conception du plan de Entretien de suivi #1 Entretien de suivi #3

formation commerciale
Entretien de suivi #2 Audit post-formation

Audit de I'équipe commer- Réalisation de la formation

ciale : entretiens individuels, (intra ou inter)
mises en situation, tests Prise d'engagement des com-
de vente. merciaux
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ALLER AU-DELA DE LA FORMATION
ET CONSTRUIRE UNE CULTURE
DE LAPPRENTISSAGE

Si les formations ponctuelles sont importantes, elles ne doivent pas étre vues comme une fin en

soi. Comme nous l'avons vu, les commerciaux ont besoin d’étre formés au quotidien pour devenir
de grands champions de la vente. Vous pouvez évidemment prévoir des formations chaque année
pour aider vos commerciaux a s'améliorer mais si ces derniers ne considérent pas que la montée en
compétence est importante pour eux, ils ne seront pas réceptifs. Comment font les meilleures forces
de vente pour atteindre de tels niveaux de performance ?

Elles ont construit une machine de vente qui repose sur une culture de I'apprentissage. Leurs
commerciaux sont toujours en quéte d’amélioration et se challengent les uns les autres pour progres-
ser. Il faut en finir avec le mythe du commercial comme loup solitaire. Plus que tout autre fonction, les
commerciaux aiment la compétition (saine]. C'est une excellente opportunité pour les faire collaborer
ensemble et se tirer vers le haut mutuellement. Mais comment favoriser cette entraide ?

Quelques exemples de formats :

La réunion commerciale :

d’'une durée de 30 minutes a 1 heure, elle alieu chaque semaine et rassemble toute I'équipe
de vente. Qubliez les réunions a I'ancienne, ou I'on se contente de transmettre des informa-
tions descendantes : faites participer activement vos commerciaux ! Objectif : échanger sur
un point particulier (passage de barrage, objection de prix, pitch du nouveau produit, etc.).
Chacun intervient donc pour partager ses réussites, mais aussi ses échecs, ses points de
frustration. Des astuces et des conseils sont ainsi échangés, pour le bien de tous.

Le mentoring
on le sait, les ainés ont beaucoup a apprendre aux plus jeunes. C’est tout le principe du

mentoring : un commercial sénior coache un junior, 'encadre et 'accompagne en rendez-
vous. Le jeune commercial bénéficiera des conseils de son mentor et évitera les piéges
classiques de négociation, de rendez-vous, etc.

Le reverse mentoring

les anciens, eux aussi, peuvent apprendre des plus jeunes ! Ces derniers, s’ils n'ont pas
I'expérience des commerciaux chevronnés, maitrisent a la perfection les nouveaux outils
digitaux, le social selling ou encore les CRM. Avec le reverse mentoring, ils peuvent ainsi

partager leurs astuces a leurs ainés, souvent moins a l'aise avec ce type de technologie.
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Le référent

laméthode du référent consiste a capitaliser sur des locomotives — c’est-a-dire les commer-
ciaux qui excellent dans un domaine particulier. Chaque référent devient donc I'interlocuteur
privilégié de ses collégues surun sujet précis. Ces derniers sont donc encouragés a lui poser
des questions quandils en ont besoin:ils en tireront de I'inspiration, des bonnes pratiques
et des astuces de pro quiles feront progresser.

Les mises en situation vidéo

les exercices et autres jeux de réle que nous avons décrits plus haut peuvent devenir
encore plus efficaces s'ils sont filmés ! En rediffusant une mise en situation et en effec-
tuant un débrief devant tout le monde, les erreurs a éviter (mais aussiles bonnes pratiques)
peuvent étre mises en avant et partagées avec toute I'équipe. Attention toutefois : assu-
rez-vous de mettre en place un débrief bienveillant. Lobjectif n'est pas de rire des erreurs
de votre commercial mais bien de partager les astuces et conseils a toute votre équipe pour
surmonter chaque situation !

HIHRIN{

Un référentiel de compétences précis, un audit approfondi de vos
commerciaux, la mise en place d’un programme de formation adapté
et enrichissant, le suivi de la progression de votre équipe...

La création d’un plan de formation commerciale performant n’est

pas chose facile ! Mais en adoptant une bonne méthodologie et en
ayant recours a un expert extérieur a I'entreprise, il devient beaucoup
plus simple de le mettre en ceuvre. Ceci dit, le développement

des compétences des salariés est un travail de longue haleine...

C'est pourquoi il est indispensable de batir une véritable culture

de 'apprentissage et de la progression. Ce n'est qu’ainsi que vos

collaborateurs pourront s’enrichir en s’inspirant des autres, créant

un vrai cercle vertueux.
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UPTOO est le spécialiste francais des bons commerciaux. Nous recrutons et formons les
commerciaux et leurs managers sur 'ensemble du territoire et dans tous les secteurs.

Depuis plus de 15 ans, nous aidons les directions d’entreprise a se renforcer commercialement et
a aller chercher de la croissance en plus. Les bons commerciaux sont rares et rester au haut
niveau implique un entrainement intensif.

UPTOO a construit des programmes de formation
100% factuels et rapidement applicables pour faire
progresser vos collaborateurs et booster leur CA.

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’ils auront une fois en poste.

Nos 4 500 clients nous confient leurs recrutements et formations sur des populations sensibles de
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.

Siege Social -
21, rue d’'Uzes 75 002

PROJET DE SAVOIR PLUS SUR
FORMATION ? UPTOO ?
contact@uptoo.fr uptoo.fr 75 002 Paris

Contact Commercial
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