
PROGRAMME MANAGER COMMERCIAL

Maîtrisez les méthodes, pratiques et outils qu’utilisent les 

meilleurs managers commerciaux pour doper la performance 

de leurs équipes
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/ PLAQUETTE MANAGER COMMERCIAL / POURQUOI UPTOO ?

des participants jugent que  les 

méthodes, outils et astuces délivrées 

sont rapidement applicables dans leur 

quotidien business.

des participants sont convaincus de 

l’utilité de cette formation pour gagner 

en efficacité commerciale.

des managers souhaitent utiliser 

les méthodes partagées dans leurs 

équipes pour aller chercher des points 

de croissance additionnels.

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.

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. 

L’approche d’Uptoo est moderne et différente ! Pour autant, elle est totalement transposable à nos 

fonctionnements, points forts et enjeux du moment.

Jean-Hugues Zenoni, CEO @ Openwork                     ★ ★ ★ ★ ★ 

Gaelle Bou, Directrice Commerciale @ Systran                     ★ ★ ★ ★ ★ 

Patrick Maletras, Directeur Général @ Tramar                     ★ ★ ★ ★ ★ 

Pourquoi choisir le programme manager commercial ?

Nos clients en parlent

x7 
de ROI

+ 5000 
vendeurs entraînés

+ 100% 
de confiance en soi

98% 97% 94%

1.
Parce que devenir un super manager commercial ne s’improvise pas, que les mentalités et les attentes des équipes 

changent et que les managers comme leurs équipes doivent s’entraîner pour progresser. 

2.

Parce qu’il est difficile de sortir la tête du guidon, de trouver du temps pour challenger l’existant, de sourcer les 

meilleures méthodes et qu’Uptoo vous donne toutes les clés à travers un programme factuel et immédiatement 

applicable. 

3.
Parce que vous n’avez pas le temps ni l’argent pour vous lancer dans des programmes de formation trop 

sophistiqués qui se diluent aussi vite qu’ils sont dispensés.
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/ PLAQUETTE MANAGER COMMERCIAL  / FORMAT DU PROGRAMME

Déroulé du programme
Un format hyperprotéiné en 2 mois, adapté aux besoins et quotidiens des managers

Pour aller plus loin
Venez échanger entre managers vente !

Un assessment à partir de notre test de vente pour 
identifier les aptitudes ventes et les personnalités de 
votre équipe de vendeurs.

Entraînement intensif pour travailler les prérequis 
du super manager commercial sur les sujets clés de 
management / de pilotage / d’animation / d’outils et de 
montée en puissance des équipes commerciales. 

Prenez des engagements en fin de programme avec 
votre formateur et mettez ensemble au point  la feuille 
de route de vos 6 prochains mois.

Un condensé d’ouvrages, de tests, d’études, 
d’applications  qu’utilisent les meilleurs managers 
commerciaux du moment.

Ateliers 
Uptoo

Uptoo vous invite à ses ateliers inspirants : des matinées de partage entre décideurs autour de thèmes 
spécifiques sur le marché des commerciaux.

Nos directeurs associés vous présentent chaque semaine un certain nombre d’initiatives “disruptives” 
pour moderniser vos méthodes de vente, qu’ils vous proposent de challenger ou compléter avec vos 
propres expériences.

Thème du moment : Optimiser sa machine de vente
Lieu : Paris, Bordeaux, Rennes, Lyon, Strasbourg…
Dates : tous les mercredis de 9h à 12h

Audit
Test de vente

Entraînement intensif
12h avec le formateur

Feuille de route
du super manager

Boîte à outils
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/ PLAQUETTE MANAGER COMMERCIAL / ZOOM SUR LE PROGRAMME

Le Programme
2 mois pour devenir un super manager et booster vos équipes !

L’entraînement
• Management & générations : ce qui a changé ces 5 dernières années.

• Identifier les indicateurs communs au BON manager commercial.

• Analyser mon profil comportemental et celui de mon équipe.

• Comprendre les différents leviers de motivation des commerciaux.

• Adapter mon mode d’accompagnement aux différentes individualités / sensibilités.

L’entraînement
• Apprendre à recadrer sans démotiver ses troupes.

• Posture et astuces pour gérer des conflits.

• Adopter la bonne posture et apprendre à dire non sans casser la dynamique.

• Trouver le bon équilibre entre management directif et participatif .

L’entraînement
• Identifier les indicateurs-clés de performance (KPI) pour gérer mon pipeline ventes.

• Construire un outil de reporting efficace.

• Préparer et dérouler des réunions commerciales efficientes .

• Mettre en place des incentives commerciaux qui marchent vraiment !

L’entraînement
• Audit de votre équipe commerciale sur la base du test de vente Uptoo pour identifier 

les axes de progression (prospection / écoute / closing / négociation / mental).

• Shadowing / visites duo / simulation : comment faire des débriefings constructifs.

• Prendre l’habitude de donner des feedbacks avec la méthode DESC.

• Établir un plan de progression pour chaque collaborateur.

🥊

🥊

🥊

🥊

S E S S I O N  1

S E S S I O N  2

S E S S I O N  3

S E S S I O N  4

Adapter son management

Gérer les moments sensibles

Piloter son activité commerciale

Faire progresser son équipe
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/ PLAQUETTE MANAGER COMMERCIAL / NOS OUTILS

Un dispositif de suivi unique et adapté

Test de vente : 1ere évaluation 360° de vos commerciaux 

avec une vue des résultats détaillés

Feuille de route : vos objectifs quantifiables et 

tangibles

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

hard skills et soft skills.

Prospection

Suivi clientClosing

NégociationÉcoute

Motivation Digital

PréparationMéthode

Organisation

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.

Prenez des engagements en fin de programme avec votre formateur et mettez 

ensemble au point la feuille de route de vos 6 prochains mois.

Boîte à outils : des livrables pensés pour vous

• JetPack - condensé des méthodes / outils et astuces abordées dans la formation

• Le Guide  du super vendeur - notre template pour construire votre méthode de 

vente

• Template de reporting commercial

• Uptoo Sales Test pour auditer les équipes 

•  … Et bien d’autres outils & méthodes factuelles pour progresser

Afin de révéler les angles morts et les points d’amélioration de votre équipe, chaque commercial passera un test de vente en ligne 

avant la formation. 

Ce test d’évaluation unique basé sur les réflexes commerciaux et la maîtrise des fondamentaux de la vente va nous permettre d’adapter 

votre feuille de route et vos enjeux managériaux des prochains mois. 



Modalités de financement

Dispositif FOAD

/ PLAQUETTE MANAGER COMMERCIAL / INFORMATIONS OPCO

Uptoo est un organisme de formation certifié Qualiopi.
Nos formations sont datadockées et sont donc éligibles au 
financement par les OPCO.

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
• 12h de formation en visioconférence ou en présentiel avec un formateur dédié (max 8 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.

Besoin d’informations complémentaires ?

salestransfo@uptoo.fr  
01 40 06 03 93 

uptoo.fr/formation

21 rue d’Uzès, 75002 Paris | Numéro d’activité : N° 11 75 48480 75
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Objectifs de la formation
• Découvrir les pratiques, méthodes et outils qu’utilisent les managers commerciaux BtoB les plus performants du moment

• Identifier quels sont les leviers de motivation / de performance de chacun des vendeurs et adapter son management afin de

déclencher les bons déclics

• Trouver les bons indicateurs de performances pour construire les bonnes rémunérations, les bons incentives et simplifier le

pilotage commercial

• Embaucher ses futures stars, auditer les équipes et construire un plan d’intégration / de développement efficace

Prérequis de la formation
• Cette formation ne nécessite pas de prérequis

• Cette formation est destinée à toutes les fonctions qui accompagnent des profils commerciaux et qui souhaitent trouver des

clés pour rapidement maîtriser toutes les facettes du job et booster l’efficacité commerciale de leur équipe

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

Spécificités de la formation


