
Gagnez 30 % 
de productivité :  

6 tâches à optimiser 
pour vos commerciaux

Voici les solutions pour optimiser leur temps et ainsi se concentrer sur 
une chose : la vente.

C’est le temps moyen que les commerciaux 
consacrent à la vente par jour et donc à générer 
des opportunités pour votre entreprise.* 

Avec des méthodes efficaces et des outils bien 
intégrés, les commerciaux peuvent avoir jusqu’à 
+27% de temps à consacrer à la vente

2 heures par jour
Productivité commerciale 

+1h53 par jour
Temps optimisé

*(HubSpot, 2023) **(Gartner Seller Time Spend 
Assessment, 2024)

Qualification des comptes
Aller chercher les informations, éplucher des pages web, fouiller aléatoirement sur 
LinkedIn… Mal organisées, ces tâches peuvent s’avérer réellement chronophages.

Comment les accompagner ?

L’outil à disposition

DropContact
Outil de recherche d'adresses email B2B.

Prospection

Confier à l’équipe 
Marketing ou Sales 
Ops l’enrichissement 
du CRM.

Faire le tri dans le CRM 
en évaluant un compte. 
Le disqualifier si besoin.

Définissez les critères 
indispensables pour 
évaluer un compte.
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Externaliser le 
recouvrement.

Établir un point régulier 
de suivi financier. 

Automatiser les 
relances avec votre 
CRM.

Déléguer le suivi 
après-vente et 
opérationnel à une 
équipe dédiée.

Utiliser des logiciels pour 
automatiser le suivi 
(satisfaction, cross-sell, 
réactivation d’anciens clients).

Créer dans le CRM un 
outil de pilotage des 
comptes clients pour 
cibler les actions.

Suivi client
Suivi après-vente, satisfaction du compte… Avec de la fidélisation ou du cross-sell en 

tête, les commerciaux restent mobilisés après la signature. 

Comment les accompagner ?

Du constat à l’objectif 

Gestion des factures
Relancer les clients, suivi des factures, vérifier l'exactitude des informations… Une 

mission n’est pas terminée tant qu’elle n’est pas payée et c’est bien tout l’enjeu.

Comment les accompagner ?

Comment les faire gagner en 
productivité commerciale ? 

Avant Après

18%
Appeler 
prospects et 
clients

9%
Trouver 
des solutions 
alternatives

14%
Planification 
des ventes

15%
Activités non

commerciales

15%
Prospection

16%
Négociation et
conclusion de deal

16%
Planification des 
ventes

22%
Appeler prospects 
et clients

8%
Préparation de
rendez-vous
client

6%
Trouver 
des solutions 
alternatives

16%
Préparation de 
rendez-vous
client

13%
Négociation et 

conclusion de deal

27%
de bande 
passante 
supplémentaire

7%
Activités non 

commerciales

5%
Prospection

Mettre à disposition 
des modèles d’emails 
de relance.

Utiliser du lead scoring pour 
orienter l’effort vers de 
vraies opportunités.

Automatiser des actions 
grâce au CRM : 
rappels, 
personnalisation, …

Suivi des prospects
Se montrer disponible, relancer au bon moment, s’assurer d’avoir toujours les bons 

contacts… Nombreuses sont les actions à mener pour le suivi des prospects.

Comment les accompagner ?
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Les outils à disposition

Linkedin
Réseau professionnel en ligne.

Prospection

Hubspot
Plateforme marketing tout-en-un.

CRM

Les outils à disposition

Nomination
Outil de prospection commerciale.

Prospection

SocieteInfo
Application de récupération de données.

Data

Les outils à disposition

Modjo
Plateforme de gestion de la relation client.

Productivité

ChatGPT
Système d’intelligence artificielle rédactionnel. 

Productivité

Les outils à disposition

Pandadoc
Plateforme de partage de document.

Productivité

Docusign
Service de signature électronique.

Productivé

Les outils à disposition

Zendesk
Solution d’assistance du service client.

Productivité

Hubspot
Plateforme marketing tout-en-un.

CRM

Mettre à disposition 
des modèles de 
préparation au 
rendez-vous.

Créer un modèle de 
présentation commerciale 
personnalisable.

Lister exhaustivement 
les références clients 
et les rendre faciles 
d'accès.

Préparation des rendez-vous
Rechercher des informations, se replonger dans l’historique du compte, définir l’angle 

d’attaque,… 70% de la réussite d’un rendez-vous réside dans la préparation.

Comment les accompagner ?
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Créer des modèles de 
prise de note à utiliser 
en rendez-vous.

Mise à disposition de logiciel 
d’enregistrement 
et d’analyse .

Inciter à utiliser l’IA, 
(attention à la 
confidentialité des 
informations).

Rédaction des notes de rendez-vous
Synthétiser les informations, faire ressortir les points importants, rédiger un 
compte-rendu pertinents… Un exercice stratégique et pourtant peu encadré.

Comment les accompagner ?
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spécialiste de la vente et des commerciaux Recrutement

www.uptoo.fr

Formation Conseil CRM Coaching


