
Lesconcoursdeventeonttoujours la
cote

Lesentreprisessontdeplusenplusnombreuses
à motiver et à fidéliserleursforcescommerciales

viajeux et autreschallenges.

Ilspermettent
d

' animer
et demotiver.

Leséquipessont
preneuses

JEAN-PIERRE DASILVA
,

DIRECTEURDESOPÉRATIONS
DE NATUREETDÉCOUVERTE

CAROLINEBEYER

COMMERCIAUX Pasfacile
d

' avoirunevisibilité surles
performancesdesvendeurslorsqu'une
entrepriseestensituationdevente
indirecte

.
C' estunedesraisons

pourlesquelles SiemensEnterprise
Communications

(

solutionsde
communication auxentreprises

)

a

lancéenoctobreses«

Olympiades »

à destinationdeses50
revendeurs

,

soit300commerciaux
potentiellementconcernés .Le
principe ? Cumulerdesmédailles

,

enfonctiondesachatsréaliséssur
lesgammesdeproduitsSiemens
EnterpriseCommunications

,

et être
récompensés enpointscadeaux . Les
troismeilleurs décrocheronten
avrilunvoyagepourdeux.

« Ceconcoursest l

' occasionde
remercierdirectement les
commerciaux quipromeuvent nos
solutions

, explique LiliaSelhi
, respon

sablemarketingenchargedu
projet . L

'

objectifestbiensûrde
motiver lesforcesdevente et d

'

accroîtrenotrechiffre . C' estaussiun
prétexte pourpousser l

' information
surnossolutions . »

Récompenser
lescollaborateurs
Sous l

'

appellation « concoursde
vente »

,

cesévénementssont très
répandus . Actueldirecteurdes
opérationsdeNature et

Découverte
,

Jean-Pierre DaSilvase
souvient encoredesonvoyagegagné

il

y

a toutjustevingtans
, après

avoirouverten1990 le pointde
venteduForumdesHalles

.
«

remonté le fleuveMaronien
Guyane.. .

» Cetype d

'

opérations
récompensantlescollaborateursde
l

' undes77magasinsdugroupe est
toujours d

' actualité . « Ils
permettent d

' animer et demotiver . Les
équipessontpreneuses »

,

résume
Jean-PierreDaSilva.
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Desoncôté
,

KonicaMinolta
(

systèmes d

'

impression et services
associés

)

faitdans le fictif
,

en
invitant sesvendeurs à une
démonstration deproduits .

Lebutde l

'

événement baptisé « Master Cup » est
deformersesforcesdeventes B to

B auxnouveauxproduits .
Y

participentdemanièreobligatoireses
300vendeurs et

,

facultativement
,

ENTREPRISES

SALARIÉS

ENTREPRISE

Les « concoursdevente »

(

ici

,

celuideKonicaMinolta
) , qui récompensent lesmeilleurs commerciaux

,

sontdeplusenplus répandus.

lesforcesdeventedes120
concessionnaires . « Nous fixonsles
thématiques enfonction desévolutions
denotremarché »

, explique
Caroline Frérot

, responsable
communication Produit

.
Leconcours 2011

étaitaxésurlessolutionsde
logiciels

.
Les500candidats

y

ontété
formés

,

avant d

' enfaire la

démonstrationdevantunjuryde
journalistes ,

d

' éditeurs delogiciels
et declients . À la clé :

1 500euros
pour le lauréat . « Danslestrois
moisquisuivent

,

nousobservons
clairement lesrésultatssurles
ventes »

,

constateCarolineFrérot.

Les « seriousgames »

envedette
L

'

apprentissage destechniques de
ventesefaitaussiviales « serious
games »

. Spécialiséesurce
créneau

,

la sociétéDaesign a lancéen
2009pourRenault unjeupourses

18000vendeurs dans le monde.
« Devant le succèsenregistré ,

il a été
déclinéauxchefsdevente

,

conseillersservices
,

VRP.. .

»

,

expliqueDamianNolan
,

directeur
associé deDaesign .

DeMichelin à Axa
,

enpassantparBNPParibas et

Sociétégénérale ,

denombreuses
entreprises duCAC40ontfaitappel à

elle
.

L

'

organismedeformation
professionnelle Cegos s' estaussi
engouffrédans la brèche

,

avecMission
to Sell

, jeuderôle d

' unedizaine
d

' heurespermettant d

' améliorer
sestechniques devente . Une
vingtaine d

'

entreprises l

' ontacheté.
Quantaucabinetderecrutement
Uptoo ,

dédiéauxprofils
commerciaux

,

il a lancé il

y

a unanet demi
surFacebook le seriousgameQui
est le meilleurcommercial ?

, pour
élargirsonrecrutement .Pari
gagné : en2011

,

4 000candidatsont
postuléenpassantparcebiais . ?

o
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