CHAPITRE 3

III – L’animation de l’équipe
A – L’animation par les objectifs

1 – définition des objectifs : Un quota est un objectif quantitatif et qualitatif de vente qu’un responsable commercial doit atteindre au cour d’une période.
2 – Les différents types d’objectifs 

· Les quotas de vente (en volume ou en valeur)

· Les quotas de rentabilité (marge)

· Les quotas d’activité (service annexe ou produit)

· Les quotas qualitatifs (satisfaction du client, fidélité, 

3 – La fixation des objectifs
· fixation des objectifs en pourcentages (du chiffre d’affaire)

· fixation en valeur absolue

· fixation en points

4 – Méthodologie d’attribution des objectifs

Analyse de la situation de l’entreprise


Analyse du marché


Etude

Préalable 


Fixer des objectifs généraux pour la période








Proposition d’objectif


Fixation 
des objectifs



      Négociation

par vendeur







Accord

Exercice (chiffres annuels et hors taxes)

Charges fixes :

· Salaire fixe : 4000 X 12 = 48 000

· Forfait hebergement: 300 X 22 X 11 = 72 600

· Forfait déplacement : (100 km/j X 22 X 11) X 1,00 = 24 200

· Sécurité sociale : 48 000 X 50 % = 24 000

TOTAL frais FIXE : 168 800
Charges variables unitaires :

· Coût de production : 500
· Commission : 50

TOTAL   550
CA – Charges variables = 1000 – 550 = 450
450 x  = 168 800

x = 168 800 / 450

x = 375,11 soit 376
B – L’animation par la rémunération

· La rémunération des commerciaux 
I   Qualité d’un système de rémunération
1°) La rémunération est un élément des moyens d’aide à l’efficacité des commerciaux.
2°) Le système doit être :

· motivant 

· dynamique

· associant une partie fixe et une partie variable

II   Méthodologie de la mise en place d’un système de rémunération

*doc 1 schéma
1ère étape : précisez les objectifs

2ème étape : diagnostiquer les efforts clé à réaliser.

3ème choisir un équilibre fixe variable par profil

4ème étape : effectuer des simulations financières

III – Les différents systèmes de rémunération

*Doc 2

· Le 100 % fixe : moins de 15 %

· Le 100 % commission : moins de 5 %

· Les systèmes variables : 

Fixe + coms

Fixe + prime

Fixe + coms + prime

La partie variable moyenne serait de 25 % (20 – 40 %)

La partie variable rémunère le quantitatif mais aussi et de plus en plus du qualitatif.

*3

Base : la voiture, le téléphone portable, l’ordinateur portable
C – Les moyens d’aide à l’efficacité 

*4

Moyen d’aide à l’efficacité

La formation






La stimulation

1-Le plan de formation



* objectifs

- formation initiale (à l’arrivé)


- accroître les ventes
- formation continue (en cours de carrière)
         - Améliorer les services rendu à, la clientèle


Sur des points spécifiques








* Les moyens 
· Le contenu




Stimulation à caractère financier
- amélioration des connaissances


- La rémunération
- amélioration du savoir faire


- Primes exceptionnelles 
- amélioration du comportement


- stimulation a caractère non financier







- Les réunions *8 *9
· Les moyens





· formation individuelle : auto-formation, imposée
· formation collective 





- Les concours
· Les procédés




- Les titres :
· Lecture




- stagiaires
· Séminaire




- junior
· la formation en groupe


- confirmé
· la formation sur le tas



- expert
- Les décorations et récompenses 








- Les séminaires de stimulation
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Le coatching 
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