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Gagner en 
efficacité dans 
ses tournées
Organiser, préparer et bien adresser chacune de ses visites

L’agence spécialiste de la vente



Pourquoi choisir le programme Gestion des tournées ?

#1
Parce que les parcours de 
formation apprennent à 
vendre et rarement à bien 
s’organiser et prioriser, 
alors que la vente est avant 
tout une affaire d’efficiacité 
et de timing.

#2
Parce que dans la vente, 
comme dans le sport, c’est 
l’entraînement, la rigueur et 
le mental qui engendrent 
de la performance durable.

#3
Parce que l’organisation 
peut venir avec 
l’expérience, le temps, la 
maturité, ou pas... Traiter ce 
sujet avec une formation 
vous garantit un 
changement rapide des 
équipes.

#4
Parce qu’il est difficile de 
faire progresser ses profils 
commerciaux et qu’Uptoo 
vous propose de le faire 
pour vous, avec un 
programme outillé et 
immédiatement applicable 
par vos équipes.

98%
Des participants jugent que les 
méthodes, outils et astuces délivrées 
sont rapidement applicables dans leur 
quotidien business.

97%

Des participants sont convaincus de 
l’utilité de cette formation pour gagner 
en efficacité commerciale.

94%
Des managers souhaitent utiliser les 
méthodes partagées dans leurs équipes 
pour aller chercher des points de 
croissance additionnels.

Nos clients en parlent

4.8 / 5

Jean-Hugues Zenoni, CEO @ Openwork

Il y a un avant et après formation Uptoo. L’équipe a eu de vrais déclics, elle a pu prendre de la 
hauteur et prendre conscience des marges de progression existantes.

5 / 5

Gaelle Bou, Directrice Commerciale @ Systran

Ça nous a mis un électrochoc, la formation a été géniale, ça a reboosté toute l’équipe ! Dès le 
lendemain, tout le monde a commencé à mettre les choses en place.

4.7 / 5

Patrick Maletras, Directeur Général @ Tramar

L’approche d’Uptoo est moderne et différente ! Pour autant, elle est totalement transposable à 
nos fonctionnements, points forts et enjeux du moment.

+56%
De rendez-vous générés

+100%
De confiance en soi

+5 000
Vendeurs entraînés



Déroulé du programme
Un format de 2 mois délivré par d'anciens CEO et Directeurs commerciaux, personnalisé à la réalité terrain de vos équipes.

Audit
Test de vente

Un assessment de +80 questions sur les savoir-être (écoute active, leadership...) 
et savoir-faire (découverte, closing...). Vous obtenez une vue complète de votre 
tempérament et de vos réflexes commerciaux.

Entraînement intensif
10h30 avec le formateur

3 demi-journées avec le formateur (en visio ou en présentiel) pour s'entraîner, 
créer les déclics et ancrer les compétences clés du programme.

Prise d’engagement 
de vos équipes

Chaque apprenant complète à la fin de la formation trois engagements. Ils sont 
partagés au manager afin d'accompagner la montée en compétences.

Boîte à outils
Envoi du support de formation personnalisé envoyé suite à la co-construction 
des outils, méthodes et process commerciaux lors des 3 sessions de FOAD.

Entraînement en ligne
13 exercices sur 13 jours

Une micro session d’entrainement chaque jour (durée 10 à 15 min) pour mettre en 
place les routines des meilleurs commerciaux

Atelier de répétition
3h30 avec le formateur

Une session intensive à 1 mois pour faire un relevé des compteurs, traiter les 
difficultés rencontrées, s’entraîner sur des cas réels et répéter (mises en 
situation)

Validation des acquis
Test de vente Uptoo

Nouvel assessment à partir de notre test de réflexes commerciaux pour mesurer 
la progression et valider les acquis.



Zoom sur le programme
2 mois pour transformer vos commerciaux en champions de la prospection !

Organiser ses tournées

L’entraînement

Quelle fréquence des visites physiques ?

Quelles priorités ? Quelle valeur ajoutée de la visite ? 

La préparation de ses tournées 

Observer les linéaires pour creuser et créer la discussion 

Ateliers

Travail en petit groupe animé par le formateur, imaginer la 
tournée la plus inefficace et la moins rentable, les bonnes 
pratiques d’organisations de tournée, comment préparer une 
visite.

Tirer parti de chaque visite

L’entraînement

Créer un climat favorable et faire une bonne première 
impression 

Cadrer ses rendez-vous 

Récupérer des points d’appui pour les nourrir dans la 
phase d’argumentation

Favoriser  l’engagement du client, impliquer le client dans 
l’analyse, connaître et répondre à ses besoins / enjeux

Co-construction

Réaliser une prise de contacte impactante, entrainement 
aux questions ouvertes. 

Jeu de rôle pour découvrir le plus rapidement le projet 
imaginé par le coach. 

Passer d’enquêteur à vendeur 

L’entraînement

Savoir présenter un produit en mettant les bénéfices en face 
des besoins 

Avancer dans le cycle de vente tout en restant bien aligné 
avec l’ acheteur.

Maitriser la “vente” flash 

Mises en situation

Menez un RDV où vous devez convaincre le client pour la 
vente d’un produit.

Travail en petit groupe pour construire son CABP sur selon 
ses priorités, puis répondre aux objections. 

Atelier de répétition



Nos outils — Un dispositif de suivi unique et adapté

Test de vente : 1ere évaluation 360° de vos 
commerciaux avec une vue des résultats 
détaillés

Plus de 80 questions et mises en situation pour évaluer vos 
collaborateurs sur 2 niveaux :  et hard skills soft skills.

Prospection Négociation Préparation

Closing Suivi client Digital Organisation

Écoute Méthode Motivation

Vous obtenez un bilan exhaustif des résultats de vos commerciaux 
sur l’ensemble des compétences, leur classement par rapport au 
marché et leurs forces et faiblesses.

Rémy Dubois

MON ESPACE

Mon Hub

Mon équipe

Agenda

Notifications

Ressources

MES PRODUITS

Formation

Tous nos produits

THÈME

Light Dark

Un problème ?

Campagne d’évaluation pré-formation

Classement Détail des résultats Passer à l’action Comparer mes résultats

Graphique comparatif
Résultats basés sur les 1000 derniers tests Tous les participants Jean Lorem Brooklyn Simons

Historique

1

250

500

750

1000

Prospection Préparation Découverte Organisation Perspicacité Conclusion Vente complexe Négociation Élevage Digital

Process & Organisation

9.5 /10 9% au-dessus de la moyenne française

Moy. France

5.5

Détail

L’Acquisition / Prospection reprend l’ensemble des actions marketing ET commerciales visant à gagner de nouveaux clients/projets. C'est un élément clé d'une 
machine de vente efficace, d'autant plus que les entreprises perdent 10% de leurs clients par an soit 50% de leurs clients en 5 ans.... La prospection multicanale 
n'est plus une option !

Toolkit.pdf

support de formation

65%Téléchargement

Support de formation : votre toolkit pensé pour 
la réussite

Outils, méthodes et process co-construit par les stagiaires avec le 
formateur lors de l’action de formation.

Engagements & ROI

Chaque formation commence par la sélection des KPI que vos 
commerciaux souhaitent améliorer, avec des objectifs clairs et 
mesurables. Ensuite, un suivi rigoureux permet d’évaluer les 
engagements et les progrès réalisés. Profitez d’un suivi 
personnalisé pour obtenir des résultats concrets et un retour sur 
investissement rapide.

Engagements & ROI des équipes
Sélectionnés le 04 / 06 / 2024

Nb. d’appels · Point de départ 

Stagiaires

63 / semaine

Client

60 / semaine

Nb. d’appels · Objectif

Stagiaires

88 / semaine

Client

80 / semaine

Nb. d’appels · Résultat

Stagiaires

96/ semaine
+33

Stagiaire

Laura Bloitisset
deanna.curtis@example.com

Darlene Robertson
jessica.hanson@example.com

Guy Hawkins
sara.cruz@example.com

Ralph Edwards
alma.lawson@example.com

Brooklyn Simmons
michelle.rivera@example.com

Jane Cooper
debra.holt@example.com

Savannah Nguyen
kenzi.lawson@example.com

Arlene McCoy
willie.jennings@example.com
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Laura Bloitisset

Objectif #1

Augmenter le nombre d'appels passés à la 
semaine 

Performance au 08 / 05 / 2024

5

Objectif

10

Engagement réel

12

uptoo.fr/didask

Entraînement en ligne : une plateforme intuitive 
et ludique pour progresser rapidement
13 séances d’entraînement pour aider vos commerciaux à préparer 
leurs RDVs, comprendre un besoin et le reformuler pour vendre de 
la valeur.

Point forts du programme ?

Repartez avec votre pitch personnalisé qui fait prendre            
des RDVs

Contournez une fois pour toutes les objections en prise de 
RDVs

Augmentez de 10% votre taux de closing en pré-qualifiant     
vos RDV



Informations OPCO
Uptoo est un organisme de formation certifié Qualiopi au titre de : Action de formation.

Nos formations sont datadockées et sont donc éligibles au financement par les OPCO.

Dispositif FOAD

Assistance technique et pédagogique

Contact email : formation@uptoo.fr avec assistance 5j/7 de 9h à 18h (réponse en 24h)

Activités pédagogiques à effectuer à distance

14h de formation en visioconférence ou 10h30 en présentiel avec un formateur dédié (max 10 participants/groupe)

Outils de visio Teams / Meet / Zoom (échange live formateur)

Attestation de réalisation 

Une feuille d’émargement individuelle sera signée via EduSign par chaque stagiaire.

Évaluations qui jalonnent ou concluent l’action de formation

Audit des réflexes commerciaux en ligne avant la formation et audit en ligne post formation pour mesurer la progression et les acquis. 

Objectifs de la formation

Apporter des principes clés en termes 
d’organisation / de tournées

Maîtriser les étapes de votre cycle de 
vente pour améliorer son impact dans 
un environnement magasin

Créer les conditions de réussite de 
l’entretien et  vendre en une contrainte 
de temps imposée.

Pré-requis

Cette formation ne nécessite pas de prérequis

Cette formation est tout public : tous les profils commerciaux BtoB 

(Ingénieurs commerciaux, technico-commerciaux, responsables commerciaux, grands comptes...)

Cette formation est adaptée à tous les niveaux, tous les cycles de vente et tous les secteurs

Tous niveaux Tous secteurs Toutes activités Distance ou présentiel

Besoin d’informations complémentaires ?

Contactez-nous Notre adresse Notre site web


