
PROGRAMME RECRUTEZ VOS TOP VENDEURS

Le programme 100% factuel pour vous aider à identifier, 

évaluer et intégrer vos futurs top vendeurs
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/ PLAQUETTE RECRUTEMENT / 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 recrutez vos top vendeurs ?

Nos clients en parlent

+ 56% 
qualité des entretiens

+ 5000 
vendeurs entraînés

+ 100% 
de confiance en soi

1.

Parce que le marché des bons commerciaux est pénurique et que le rapport de force s’est inversé au profil des 

candidats depuis ces dernières années.  

Il devient central pour les organisations commerciales de s’adapter à ces constats marché pour optimiser leurs 

chances de réussir des bons recrutements.

2.

Parce que le bon CV ne fait pas le bon commercial et que nous connaissons le coût d’un recrutement raté…   

Identifier les zones d’ombres et les angles morts est central pour sécuriser son process de recrutement afin d’éviter 

de grosses déconvenues, mais encore faut-il savoir comment ne pas se faire piéger. 

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

et qu’Uptoo vous propose des méthodes et outils clés en main pour progresser rapidement. 

98% 97% 94%
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Déroulé du programme
Un format hyperprotéiné en 2 mois, pour vous accompagner dans vos processus de recrutement

/ PLAQUETTE RECRUTEMENT  / FORMAT DU PROGRAMME

Entraînement intensif
7h avec le formateur

Boîte à outils

Bénéficiez des meilleurs outils, méthodes et astuces de 
recrutement du moment pour vous aider à recruter et 
fidéliser les meilleurs profils commerciaux du marché. 

Envoi des supports de formation personnalisés : outils, 
méthode, astuces, études et livres blancs.

Pour aller plus loin
Workshop dirigeants gratuit !

Workshops 
Uptoo

Venez échanger entre managers commerciaux, 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 :  La prospection multi-canal, la vente à distance
Lieu : Paris, Bordeaux, Rennes, Lyon, Strasbourg…
Dates : tous les mercredis de 9h à 12h
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Le Programme
2 mois pour recruter vos top vendeurs et les intégrer efficacement !

/ PLAQUETTE RECRUTEMENT / ZOOM SUR LE PROGRAMME

L’entraînement
• La réalité du marché des commerciaux BtoB en France en 2022 (pénurie de bons 

profils / rapport de force / volatilité / motivation /...).

• Comprendre les nouvelles motivations de la population commerciale.

• Rappel sur la législation et les obligations légales de l’employeur.

Supports
• Livres Blancs : Le salaire des commerciaux en 2020, Les tendances du marché du 

recrutement en 2020

• Etudes Uptoo  : Motivation des commerciaux , Recruter de jeunes diplômés 

🥊

L’entraînement
• Communiquer efficacement avec les candidats (multi-canal).

• Positionner mon offre par rapport à mon marché.

• La réactivité (traiter sous 24h / verrouiller les prochaines étapes). 

• Travailler son discours (écrire le pitch qui donne envie)  .

• Identifier les menaces : diagnostiquer les autres pistes du candidat.

• Sécuriser la proposition d’embauche (la bonne offre dans le bon timing). 

Tour de table
• Identification des bonnes pratiques de recrutement déjà en place ainsi que des 

axes de progrès.

🥊

🚀

🚀

L’entraînement
• Faire parler le candidat et ne pas faire l’entretien à sa place.

• Identifier les zones d’ombres et les angles morts.

• S’appuyer sur une trame d’entretien pour ne rien laisser passer (proposition de 

modèle).

• Comprendre la maîtrise des cycles de vente et la transférabilité des compétences 

du candidat.

• Se concentrer sur les soft skills et pas le CV.

L’entraînement
• Comment préparer l’arrivée d’un nouveau collaborateur.

• Intégration réussie, les points de passage à respecter.

• Accompagner la montée en puissance .

Supports
• Outil : Rapport d’étonnement type

• Template : Le guide du super vendeur 

• Exemple Book d’intégration Uptoo

🥊

🥊

🚀

Le marché du recrutement
en 2021/2022

Attirer les meilleurs profils

Identifier les profils à 
potentiel

Vérouiller et onboarder ses 
nouvelles recrues

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



Modalités de financement

Dispositif FOAD

/ PLAQUETTE RECRUTEMENT / 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
• 10h30 de formation 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. 

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 la réalité du marché des commerciaux BtoB en France en 2019/2020 et l’importance de s’adapter aux évolutions

pour gagner la guerre des talents

• Comprendre l’importance de la réactivité, de la préparation et de la communication dans le succès de ses opérations de

recrutement.

• Mise en place de trainings et personnalisation de jeux de vente à utiliser lors de l’évaluation.

• Construire un onboarding réussi (avant / à l’arrivée / dans les premiers mois d’intégration).

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

• Cette formation est tout public : toutes les fonctions qui interviennent dans le processus de sélection et d’intégration de la

population commerciale

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

Spécificités de la formation


