
Digitaliser le métier de vos 
commerciaux nomades : 
ƭŜǎ ǊŜǘƻǳǊǎ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ



2

Moderniser les outils des commerciaux 3

Les défis des Directeurs commerciaux 4

La digitalisation du métier de commercial 6

Les outils du commercial 3.0 8

Comment faire concrètement ? 10

[Ŝǎ ǊŜǘƻǳǊǎ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ ¦-Sales 14

[ŀ ǉǳşǘŜ ŘŜ ƭΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ15

Sommaire



3

Moderniser les outils des commerciaux

La révolution numérique bouscule chaque jour 
nos habitudes de travail et plus 
particulièrement celles des forces 
commerciales: de nouveaux outils 
technologiques apparaissent continuellement 
pour simplifier leur travail et améliorer leur 
efficacité mais comment faire les bons choix? 
/ŀǊ ǎΩƛƭ Ŝǎǘ ŘŞǎƻǊƳŀƛǎ ŞǾƛŘŜƴǘ ǇƻǳǊ ǳƴ 5ƛǊŜŎǘŜǳǊ 
/ƻƳƳŜǊŎƛŀƭ ǉǳΩƛƭ Ŧŀǳǘ ƛƴǾŜǎǘƛǊ ǇƻǳǊ ƳƻŘŜǊƴƛǎŜǊ 
les outils de ses commerciaux, il est parfois 
ŘƛŦŦƛŎƛƭŜ ŘΩƛŘŜƴǘƛŦƛŜǊ ǇǊŞŎƛǎŞƳŜƴǘ quels sont ceux 
qui pourront réellement booster les ventes et 
motiver les équipes ? Et comment les déployer 
concrètement?

Comme dans tout projet de changement majeur, 
il est nécessaire de se poser avant tout les 
bonnes questions sur les vrais défis auxquels 
sont confrontés les Directeurs Commerciaux et 
ŘΩŀǇǇǊŞƘŜƴŘŜǊ ƎƭƻōŀƭŜƳŜƴǘ ƭŜǎ ǳǎŀƎŜǎ ǳǘƛƭŜǎ 
ǇƻǳǊ ƭŜǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄΦ 5Ωŀǳǘŀƴǘ Ǉƭǳǎ Řŀƴǎ ƭŜ 
contexte de ralentissement économique qui 
perdure et qui renforce la nécessité de privilégier 
2 axes essentiels:

Å Travailler davantage en mode collaboratif
ǇƻǳǊ ŀƳŞƭƛƻǊŜǊ ƭŀ ǇǊƻŘǳŎǘƛǾƛǘŞ Ŝǘ ƭΩŜŦŦƛŎŀŎƛǘŞ 
des interactions entre les équipes 
commerciales nomades et celles plus 
sédentaires.

Å Soutenir toutes les opportunités de vente: 
chaque commande compte et tout ce qui peut 
être fait pour en augmenter leur nombre ou 
leur montant devient de plus en plus 
stratégique.

Moderniser les outils en fonction de ces 2 axes 
Ŝǎǘ ƛƴŘƛǎǇŜƴǎŀōƭŜ ǎƛ ƭΩƻƴ ǾŜǳǘ ŦŀƛǊŜ ŞǾƻƭǳŜǊ ǎƻƴ 
ƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ ǾŜǊǎ ŘŀǾŀƴǘŀƎŜ ŘΩŀƎƛƭƛǘŞ Ŝǘ ŘŜ 
performance commerciale. Les commerciaux 
sont constamment coupés des autres sur le 
terrain et la complexification du Business fait 
ǉǳΩƛƭǎ ƻƴǘ Ǉƭǳǎ ǉǳŜ ƧŀƳŀƛǎ ōŜǎƻƛƴ ŘŜ ǎƻƭǳǘƛƻƴǎ ǉǳƛ 
les rapprochent de leurs collègues, de leur 
management et donc de leur entreprise.

Mais cela ne suffit pas et il faut également avoir à 
ƭΩŜǎǇǊƛǘ ǉǳŜ ƭŀ ǊŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ƴǳƳŞǊƛǉǳŜ ƴŞŎŜǎǎƛǘŜ ŘŜ 
prendre en compte que :

Å Les acheteurs sont mieux informés 
ǉǳΩŀǳǇŀǊŀǾŀƴǘ: Internet et la richesse des 
informations à leur disposition renforce en 
permanence leur pouvoir, ce qui complique le 
métier de commercial qui doit «tout savoir 
tout de suite».

Å Les commerciaux veulent des outils digitaux 
ŀǳǎǎƛ ǇŜǊŦƻǊƳŀƴǘǎ ǉǳŜ ŎŜǳȄ ǉǳΩƛƭǎ ǳǘƛƭƛǎŜƴǘ Ł 
titre personnel Υ ƭΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ ǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ό¦·ύ 
devient ainsi déterminante pour le succès des 
ǇǊƻƧŜǘǎ Ŝǘ ƭΩŀŘƘŞǎƛƻƴ ŀǳȄ ǎƻƭǳǘƛƻƴǎ ƳƛǎŜǎ Ł 
ŘƛǎǇƻǎƛǘƛƻƴ ǇŀǊ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΦ

Quel que soit le secteur, le parcours client est de 
plus en plus digital et le commercial doit être 
ŞǉǳƛǇŞ ŘΩƻǳǘƛƭǎ ǉǳƛ ŘƻƛǾŜƴǘ ƭǳƛ ǇŜǊƳŜǘǘǊŜ 
ŘΩƛƴǘŜǊŀƎƛǊ ŀǾŜŎ ŘŀǾŀƴǘŀƎŜ ŘŜ ǾŀƭŜǳǊ ŀƧƻǳǘŞŜ Řŀƴǎ 
ce parcours multicanal. 

Moderniser les outils de la fonction
commerciale doit permettre à la fois  

ŘΩŀǳƎƳŜƴǘŜǊ ƭŀ ǇǊƻŘǳŎǘƛǾƛǘŞ Ŝǘ ƭŜǎ ǾŜƴǘŜǎ Η 

tƻǳǊ ŎŜƭŀΣ ƭŜǎ ŎƘƻƛȄ Ŧŀƛǘǎ ǇŀǊ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ŘŜǾǊƻƴǘ 
privilégier également une totale intégration au 
ǎȅǎǘŝƳŜ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ ŜȄƛǎǘŀƴǘ ǎŀƴǎ ǊŜƳƛǎŜ Ŝƴ 
cause globale.

Il faut enfin se poser les bonnes questions vis-à-
Ǿƛǎ Řǳ /wa ǉǳƛ Ŝǎǘ ŘŜǾŜƴǳ ƭŜ ζ ƳƛǊŀƎŜ η ŘΩǳƴŜ 
réponse miraculeuse aux difficultés 
économiques. Non, déployer une CRM ne va pas 
ƳǳƭǘƛǇƭƛŜǊ ǾƻǘǊŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ǇŀǊ н ǎǳǊ ƭŜ 
prochain exercice ! 5ΩŀƛƭƭŜǳǊǎΣ ƭŀ ƳŜƛƭƭŜǳǊŜ 
ǎƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜ /wa ǎǳǊ ƭŜ ²Ŝō ƴΩŜǎǘ ŎŜǊǘŀƛƴŜƳŜƴǘ 
pas la 1ère chose dont le commercial terrain a 
besoin. Par contre, fournir des outils qui facilitent 
son activité quotidienne et lui suggèrent de 
manière dynamique les bonnes actions à mener 
ŘǳǊŀƴǘ ƭΩŀŎǘŜ ŘŜ ǾŜƴǘŜ ŀǳ ƳƻƳŜƴǘ Ŝǎǘ 
ŀǎǎǳǊŞƳŜƴǘ ǳƴ ŦŀŎǘŜǳǊ ŎƭŞ ŘŜ ǎǳŎŎŝǎΧ 

Alors quelles sont les vraies clés de 
ƭΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ Κ
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RECRUTER

Pour attirer les meilleurs vendeurs 
ŀǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛΣ ƛƭ Ŧŀǳǘ ƴƻƴ ǎŜǳƭŜƳŜƴǘ ƭŜǳǊ 
donner une vision précise du marché et 
ǘŞƳƻƛƎƴŜǊ ŘΩǳƴŜ ǇŀǊŦŀƛǘŜ ƳŀƞǘǊƛǎŜ ŘŜǎ 
processus de vente mais également leur 
ƳƻƴǘǊŜǊ ǉǳŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ƛƴǾŜǎǘƛǘ Ŝǘ ƳŜǘ ƭŜǎ 
moyens nécessaires pour les aider à 
ŀǘǘŜƛƴŘǊŜ ƭŜǳǊǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎΦ [ƻǊǎǉǳΩǳƴ ŎŀƴŘƛŘŀǘ 
Ǿƻƛǘ ǉǳΩƛƭ Ǿŀ ŘƛǎǇƻǎŜǊ ŘΩŀǎǎƛǎǘŀƴǘǎ ƛƴǘŜƭƭƛƎŜƴǘǎ 
ǎǳǊ ǘŀōƭŜǘǘŜ ǉǳƛ Ǿƻƴǘ ƭΩŀƛŘŜǊ Ł ƻǇǘƛƳƛǎŜǊ ǎƻƴ 
temps, ses déplacements et suggérer les 
ōƻƴǎ ŀǊǘƛŎƭŜǎ Ł ǇǊƻǇƻǎŜǊ ŀǳ ƳƻƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩŀŎǘŜ 
de vente, cela rassure et donne envie de 
relever un nouveau challenge. Cela contribue 
ŞƎŀƭŜƳŜƴǘ Ł ŀƳŞƭƛƻǊŜǊ ƭΩƛƳŀƎŜ ŘŜ ƳƻŘŜǊƴƛǘŞ 
ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΣ ŎŜ ǉǳƛ Ŝǎǘ ŦƻƴŘŀƳŜƴǘŀƭΦ

Les défis des Directeurs commerciaux

Les Directeurs Commerciaux qui portent la 
ŎǊƻƛǎǎŀƴŎŜ ŘŜǎ ǾŜƴǘŜǎ ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ǎƻƴǘ ŀǳ 
centre de tous ces bouleversements. Face à des 
marchés de plus en plus complexes où la 
ŎƻƴŎǳǊǊŜƴŎŜ ǎΩƛƴǘŜƴǎƛŦƛŜ Ŝƴ ǇŜǊƳŀƴŜƴŎŜΣ ƻǴ ƭŜǎ 
argumentaires commerciaux se banalisent vite et 
doivent constamment évoluer, où la volatilité des 
opportunités est désormais la règle, ils doivent 
toujours en faire plus avec des moyens 
constants. 

Ce contexte économique leur impose de piloter 
ƭŜǳǊ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ ŀǾŜŎ ŘŀǾŀƴǘŀƎŜ 
ŘΩŀƎƛƭƛǘŞ. Le Directeur commercial ne peut plus se 
retrouver face à des conséquences puis chercher 
les solutions, il doit anticiper tout éventuel 
ǇǊƻōƭŝƳŜ ǇƻǳǊ ǎΩŜƴ ǇǊŞƳǳƴƛǊΦ Lƭ ŎƘŜǊŎƘŜ ŀƛƴǎƛ Ł 
ǘƻǳƧƻǳǊǎ ŀǾƻƛǊ ǳƴŜ ƭƻƴƎǳŜǳǊ ŘΩŀǾŀƴŎŜ ƎǊŃŎŜ Ł ǳƴŜ 
ǇƭŀƴƛŦƛŎŀǘƛƻƴ ŘŜ Ǉƭǳǎ Ŝƴ Ǉƭǳǎ ŘŞǘŀƛƭƭŞŜ ŘŜ ƭΩŀŎǘƛǾƛǘŞ 
ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ Ŝǘ ŘŜ ǎǳƛǾƛ ŘŜ ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ ŘŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎ 
commerciaux. 

tƛƭƻǘŜǊ ŀǳ Ǉƭǳǎ ƧǳǎǘŜ ƭΩŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜǎ 
ǾŜƴǘŜǎ ǇŜǊƳŜǘ ŘΩŀŎǘƛƻƴƴŜǊ ŀǳ ōƻƴ 

moment les actions et leviers qui sécurisent 
ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ Řǳ ōǳŘƎŜǘΦ

De plus, la difficulté de recruter puis fidéliser 
des commerciaux nomades leur impose 
également une plus grande anticipation : le 
ŘŞǇŀǊǘ ŘΩǳƴ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊ Řƻƛǘ ǇŞƴŀƭƛǎŜǊ ƭŜ Ƴƻƛƴǎ 
ǇƻǎǎƛōƭŜ ƭŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŘŜ ƭŀ ǇŞǊƛƻŘŜΦ [Ŝ 
Directeur Commercial cherche ainsi en 
permanence à insuffler la dynamique positive 
ŜǎǎŜƴǘƛŜƭƭŜ ŀǳ ǎǳŎŎŝǎ ŘŜ ǘƻǳǘŜ ƭΩŞǉǳƛǇŜ 
commerciale. Mais lorsque les commerciaux sont 
constamment sur le terrain, il est nécessaire pour 
ŎŜƭŀ ŘŜ ǇƻǳǾƻƛǊ ǎΩŀǇǇǳȅŜǊ ǎǳǊ ŘŜǎ ƻǳǘƛƭǎ 
collaboratifs.

Malgré tout, si améliorer la 
performance des équipes 

commerciales est de plus en plus compliqué, 
ƭŜǎ ǇǊƛƻǊƛǘŞǎ Řǳ 5ƛǊŜŎǘŜǳǊ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ ƴΩƻƴǘ 
quant à elles pas changé : il faut recruter, 
motiver et piloter!

MOTIVER

aƻǘƛǾŜǊ ƭŜǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ Ł ƭΩŝǊŜ ŘƛƎƛǘŀƭŜ ŎŜ 
ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ ǘƻƳōŜǊ Řŀƴǎ ƭΩŞŎǳŜƛƭ Řǳ 
management via le smartphone et les SMS 
incessants. Un Directeur commercial soutient 
ses équipes au quotidien, les réconforte en 
Ŏŀǎ ŘΩŞŎƘŜŎ Ŝǘ ƭŜǳǊ ƳƻƴǘǊŜ ƭŀ ǾƻƛŜ ǇƻǳǊ 
rester motivé. Avec des forces de vente 
réparties sur des secteurs géographiques 
ǾŀǎǘŜǎΣ ƛƳǇƻǎǎƛōƭŜ ŘΩşǘǊŜ ǇǊŞǎŜƴǘ 
physiquement aux côtés de chacun. Les 
nouveaux outils digitaux permettent 
ŘΩƛƴǘŜǊŀƎƛǊ ŀǳ ǎŜƛƴ ŘŜǎ ŞǉǳƛǇŜǎ ŀǾŜŎ ǾŀƭŜǳǊ 
ajoutée, en partageant notamment des 
indicateurs dans un reporting commun et 
intégré. Les commerciaux sont ainsi 
responsabilisés et davantage motivés.
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PILOTER

Piloter la performance commerciale 
ƴŞŎŜǎǎƛǘŜ ŘŜ Ǉƭǳǎ Ŝƴ Ǉƭǳǎ ŘΩşǘǊŜ ŀƎƛƭŜ Řŀƴǎ 
ƭΩŀŘŀǇǘŀǘƛƻƴ ŘŜǎ Ǉƭŀƴǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ 
commerciales au contexte : campagnes 
concurrentes, avance ou retard dans les 
objectifs, etc. Les nouveaux outils apportent 
ici des réponses intéressantes en termes 
ŘΩŀƴǘƛŎƛǇŀǘƛƻƴ Ŝǘ ŘΩŀǳǘƻƳŀǘƛǎŀǘƛƻƴΦ [ƻǊǎǉǳŜ 
la Direction commerciale souhaite pousser 
des promos ou des gammes de produits 
particulières pendant une période donnée, 
elle peut les diffuser à sa force commerciale 
de manière instantanée via leurs applications 
mobiles sur tablettes et smartphones, cela 
permet plus de réactivité et contribue à 
ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ ŘŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎ ŘŜ ǾŜƴǘŜǎΦ

Combien de Directeurs commerciaux 
ōŞƴŞŦƛŎƛŜƴǘ ŘΩǳƴ ǎȅǎǘŝƳŜ ŘŜ ǇƛƭƻǘŀƎŜ 

commercial réellement efficace ?

Pour booster leurs forces de vente, les Directeurs 
Commerciaux se sont toujours «battus» à leurs 
ŎƾǘŞǎΦ [ΩŀǇǇƻǊǘ ŘŜǎ ƴƻǳǾŜŀǳȄ ƻǳǘƛƭǎ ŘƛƎƛǘŀǳȄ Ŝǎǘ 
précisément de compléter cet accompagnement 
présentiel toujours indispensable avec davantage 
ŘΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴǎ ƛƴǘŜƭƭƛƎŜƴǘŜǎ Ł ŘΩŀǳǘǊŜǎ ƳƻƳŜƴǘǎΦ 

Encore faut-il faire les bons choix et se 
poser, pour cela, les bonnes questions 

autour de la digitalisation du métier de 
ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭΧ 
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Le métier de commercial est un savant mélange 
de pression et de contraintes quotidiennesmais 
ǎŜǳƭ ŎƻƳǇǘŜ ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ ŘŜ ǎŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎΣ ǇŀǊŦƻƛǎ ŀǳ 
détriment de ses horaires de travail et de 
ƭΩƻǇǘƛƳƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ŘŞǇƭŀŎŜƳŜƴǘǎ ƴŞŎŜǎǎŀƛǊŜǎΦ

aşƳŜ ǎΩƛƭ ǇŜǳǘ şǘǊŜ ǇŀǊŦƻƛǎ ŀƛŘŞ ǇŀǊ ŘŜǎ ŞǉǳƛǇŜǎ 
commerciales sédentaires ou un(e) assistant(e), 
un commercial doit continuellement jongler 
entre de nombreux impératifs et rester 
concentré sur les ventes et les objectifs.

La révolution numérique peut
désormais considérablement 

améliorer les conditions de travail comme la 
capacité à dépasser ses objectifs. 

En effet, le travail du commercial est fait de 
préparation de rendez-vous, de négociations 
pour signer des commandes puis de suivi client. Il 
cherche en permanence à garder des clients 
satisfaits en maîtrisant parfaitement leurs 
besoins et activités pour leur donner de bons 
conseils et proposer les bons produits et 
services au bon momentΦ aŀƛǎ ŎŜƭŀ ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ 
ŦƻǊŎŞƳŜƴǘ ǎƛƳǇƭŜ ƭƻǊǎǉǳŜ ƭΩƻƴ ŜƴŎƘŀƞƴŜ ŘŜ 
nombreux rendez-Ǿƻǳǎ ŎƘŀǉǳŜ ƧƻǳǊ Ŝǘ ǉǳŜ ƭΩƻƴ 
manque parfois de temps pour les préparer tous. 
5Ωŀǳǘŀƴǘ Ǉƭǳǎ ŦŀŎŜ Ł ŘŜǎ ŎƭƛŜƴǘǎ ƳƛŜǳȄ ƛƴŦƻǊƳŞǎ 
qui sont, eux aussi, sous pression économique et 
ŘƻƛǾŜƴǘ ǎΩŀǎǎǳǊŜǊ ŘŜ ǇǊŜƴŘǊŜ ƭŜǎ ōƻƴƴŜǎ 
ŘŞŎƛǎƛƻƴǎ ŘΩŀŎƘŀǘǎΦ 

Les clients se digitalisent et le commercial 
aussi! Les nouveaux outils disponibles sur 
ǎƳŀǊǘǇƘƻƴŜ ƻǳ ǘŀōƭŜǘǘŜ ǇŜǳǾŜƴǘ ƭΩŀƛŘŜǊ 
concrètement à gagner du temps, à interagir plus 
facilement avec ses collègues distants et surtout 
à améliorer ses performances de vente: 
augmenter les paniers moyens, améliorer ses 
taux de transformation et dépasser ses quotas.

/ŀǊ ǳƴŜ ŘŜǎ ŎƭŞǎ ŘŜ ƭΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ 
commerciale est évidemment de 

toujours prioriser la signature de la vente : 
« always be closing! ».

COLLABORER

« Je vous réponds dès que je repasse au 
bureauηΣ ǉǳŜƭ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ ǘŜǊǊŀƛƴ ƴΩŀ ƧŀƳŀƛǎ 
employé cette phrase ? Les outils digitaux 
permettent désormais de donner un accès 
permanent aux bonnes informations sur les 
clients et facilitent les synergies avec les 
équipes sédentaires. En ayant une traçabilité 
complète des pièces et des actions 
commerciales de son client, le commercial 
ǊŜǎǘŜ ŎƻƴƴŜŎǘŞ ŀǾŜŎ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΦ [Ŝǎ 
tableaux de bord et indicateurs partagés lui 
permettent également de voir les 
performances des autres commerciaux sur 
ŘΩŀǳǘǊŜǎ ǎŜŎǘŜǳǊǎ Ŝǘ ŎŜƭŀ ŜƴŎƻǳǊŀƎŜ ƭŀ 
compétition entre eux, toujours bénéfique à 
ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ ŘŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎ ŘŜ ǎƛƎƴŀǘǳǊŜΦ

GAGNER DU TEMPS

Trop souvent, les commerciaux doivent 
passer leurs soirées à saisir des compte-
rendu de rendez-vous dans la CRM, ressaisir 
ƭŜǎ ŎƻƳƳŀƴŘŜǎ ǎǳǊ ƭΩ9wt Ǉǳƛǎ ŜƴŦƛƴ ǇǊŞǇŀǊŜǊ 
les rendez-vous du lendemain. Cela 
représente un gâchis incroyable de 
ǇǊƻŘǳŎǘƛǾƛǘŞ Ŝǘ ŘΩŜŦŦƛŎŀŎƛǘŞΦ [ŀ ŘƛƎƛǘŀƭƛǎŀǘƛƻƴ 
de leur métier grâce aux outils modernes 
permet de faire évoluer ces situations pour 
les aider à gagner du temps en supprimant 
les ressaisies de commandes, en permettant 
de saisir les compte-rendu par dictée vocale, 
en donnant accès aux historiques détaillés 
ŀƛƴǎƛ ǉǳΩŜƴ ƻǇǘƛƳƛǎŀƴǘ ƭŜǳǊǎ ǘŜƳǇǎ ŘŜ 
déplacement grâce à la géolocalisation. 

La digitalisation du métier de commercial 
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ALWAYS BE CLOSING

Les commerciaux nomades restent toujours 
ŎƻƴŎŜƴǘǊŞǎ ǎǳǊ ƭŀ ŎƻƴŎƭǳǎƛƻƴ ŘŜ ƭŀ ǾŜƴǘŜ ǎΩƛƭǎ 
veulent être dans une démarche 
ŘΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜΦ ζAlways be 
closing» : tous les outils digitaux doivent 
ŀǇǇƻǊǘŜǊ ǳƴŜ ǾŀƭŜǳǊ ŀƧƻǳǘŞŜ ǊŞŜƭƭŜ ǎǳǊ ƭΩŀŎǘŜ 
de vente en suggérant de manière 
dynamique des articles complémentaires à 
ceux en cours de commande, en proposant 
automatiquement des articles en promotion 
ou ceux les plus vendus juste avant la 
validation avec le client. Tout doit être fait 
pour augmenter le panier moyen et 
améliorer le taux de signature des devis ou 
ŎƻƳƳŀƴŘŜǎΣ ŎΩŜǎǘ ƭŀ ŎƻƴŘƛǘƛƻƴ ǎƛƴŜ ǉǳŀ ƴƻƴ 
ŘŜ ƭΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜΦ

tŀǎ ǘƻǳƧƻǳǊǎ ŦŀŎƛƭŜ ŘΩƻǇǘƛƳƛǎŜǊ ǎƻƴ 
temps, de rester connecté à ses 

collègues et de signer des commandes !  

Et pourtant, les meilleurs vendeurs qui ne sont 
pas toujours enclins à partager leurs secrets nous 
ƳƻƴǘǊŜƴǘ ǉǳΩƛƭǎ ǎƻƴǘ ŀǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛ ŘŀǾŀƴǘŀƎŜ Řŀƴǎ 
ƭΩŜȄǇŜǊǘƛǎŜ Ŝǘ ƭŜ ŎƻƴǎŜƛƭΣ ǉǳΩƛƭǎ ǇǊŞǇŀǊŜƴǘ 
davantage leurs rendez-ǾƻǳǎΣ ǉǳΩƛƭǎ ƧƻǳŜƴǘ ǎǳǊ 
leur bonne connaissance du dossier client et 
ǉǳΩƛƭǎ ǇǊƻǇƻǎŜƴǘ ƳƻƛƴǎΣ Ƴŀƛǎ ǎǳǊǘƻǳǘ ƳƛŜǳȄ Ŝǘ 
tout de suite. 

Autant de points sur lesquels les outils 
digitaux peuvent les aider au 

quotidien pour adopter une stratégie 
gagnante à chaque fois ! 
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Parmi les entreprises qui équipent leurs 
ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ ƴƻƳŀŘŜǎ ŘΩƻǳǘƛƭǎ ŘƛƎƛǘŀǳȄΣ ŎŜƭƭŜǎ 
qui font le choix de retenir des solutions 
distinctes de leur CRM attestent de nombreux 
avantages car elles ne sont pas limitées en 
termes de fonctionnalités et de richesse des 
informations partagées. 

Effectivement, une solution de mobilité distincte 
ǇŜǊƳŜǘ ŘΩƛƴǘŞƎǊŜǊ ŘŀǾŀƴǘŀƎŜ ŘŜ ŘƻƴƴŞŜǎ ƛǎǎǳŜǎ 
ŘŜ ŘƛŦŦŞǊŜƴǘǎ ƭƻƎƛŎƛŜƭǎ Řǳ ǎȅǎǘŝƳŜ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ 
(ERP, CRM, WMS, etc.) et donner la priorité à 
ƭΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ ǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ό¦·ύ Řǳ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ 
nomade.

Les outils du commercial 3.0

Le Smartphone doit répondre 
ŀǳȄ ǳǎŀƎŜǎ ŘŜ ƭΩƛƴǎǘŀƴǘŀƴŞƛǘŞ 

Un commercial utilise son smartphone pour 
répondre à une question immédiate: trouver 
ǳƴŜ ŦƛŎƘŜ ŎƭƛŜƴǘΣ ǎŜǎ ŎƻƻǊŘƻƴƴŞŜǎΣ ƭΩŀǇǇŜƭŜǊΣ ƭǳƛ 
envoyer un email, consulter rapidement les 
commentaires de sa dernière action 
commerciale, géo-localiser les clients et 
prospects autour de soi à visiter, activer le 
guidage GPS, etc.

Une application mobile sur smartphone pour les 
commerciaux doit ainsi être centrée sur 
ƭΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ ǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ: comment accéder aux 
bonnes informations uniquement avec son 
pouce? Il faut pour cela privilégier des vues et 
des actions intuitives:

Å Afficher des indicateurs simples et clairs,

Å Proposer des vues de type «timeline» à faire 
défiler avec le pouce pour trouver rapidement 
ƭŀ ŘŜǊƴƛŝǊŜ ŎƻƳƳŀƴŘŜ ŘΩǳƴ ŎƭƛŜƴǘΣ

ÅCǳǎƛƻƴƴŜǊ ƭŜǎ ŎƻƴǘŀŎǘǎ Ŝǘ ƭΩŀƎŜƴŘŀ ŀǾŜŎ ŎŜǳȄ 
du smartphone,

Å Saisir des compte-ǊŜƴŘǳ ŘΩŀŎǘƛǾƛǘŞ Ŝƴ ƭŜǎ 
ŘƛŎǘŀƴǘ Ǿƛŀ ƭΩŜƴǊŜƎƛǎǘǊŜǳǊ ǾƻŎŀƭΦ

[ƻǊǎǉǳŜ ƭΩƻƴ ǊŞŦƭŞŎƘƛǘ ŀǳȄ ƻǳǘƛƭǎ Ł ƳŜǘǘǊŜ Ł 
disposition des commerciaux nomades, on pense 
évidemment aux smartphones avec un accès aux 
ŎƻƴǘŀŎǘǎ ŘŜ ƭŀ /waΦ 5ΩŀƛƭƭŜǳǊǎΣ ƻƴ ǊŀƛǎƻƴƴŜ 
souvent spontanément sur les modules 
optionnels intégrés à la CRM, pensant que ce 
sera plus simple et que les données resteront 
ōƛŜƴ ƛƴǘŞƎǊŞŜǎΣ ƴƻǘŀƳƳŜƴǘ ǇƻǳǊ ƭΩŜŦŦƛŎŀŎƛǘŞ ŘŜǎ 
futures campagnes Marketing.

Est-ce vraiment la  priorité pour 
développer les ventes? De quoi a 

ǊŞŜƭƭŜƳŜƴǘ ōŜǎƻƛƴ ƭŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ ƭƻǊǎǉǳΩƛƭ Ŝǎǘ 
sur le terrain? 
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La tablette répond à des usages plus complexes : 
vision à 360°ŘΩǳƴ ŎƭƛŜƴǘΣ Ŏƻƴǎǳƭǘŀǘƛƻƴ 
ŘΩƘƛǎǘƻǊƛǉǳŜǎ ŘŞǘŀƛƭƭŞǎΣ ǊŜŎƘŜǊŎƘŜǎ ŀǾŀƴŎŞŜǎΣ 
analyse et optimisation de tournées 
géographiques, ouverture et modification de 
documents bureautiques, parcours de catalogues 
produits volumineux, saisie de devis et/ou de 
commandes, affichage de tableaux de bord, etc.

Elle fournit une expérience utilisateur plus riche 
au commercial sur le terrain. Grâce à ses 
dimensions graphiques et ses capacités de 
stockage, elle permet de proposer différentes 
ǾǳŜǎ ŘΩŀƴŀƭȅǎŜǎ Ǉƭǳǎ ŘŞǘŀƛƭƭŞŜǎ Ŝǘ ŘŜ ƎŞǊŜǊ ŘŜǎ 
processus complexes comme naviguer 
ǊŀǇƛŘŜƳŜƴǘ Řŀƴǎ ŘŜǎ ŎŀǘŀƭƻƎǳŜǎ ŘΩŀǊǘƛŎƭŜǎ 
conséquents en bénéficiant de suggestions 
ŘȅƴŀƳƛǉǳŜǎ ŘΩŀǊǘƛŎƭŜǎ Ł ǇǊƻǇƻǎŜǊ Ł ƭŀ ǾŜƴǘŜ 
durant les saisies de commande, application de 
tarifs spécifiques, etc.

[ŀ ǘŀōƭŜǘǘŜ ŘŜǾƛŜƴǘ ŀƛƴǎƛ ƭΩŀǎǎƛǎǘŀƴǘ 
digital du commercial sur le terrain en 

lui donnant accès à toutes les informations 
Ŝǘ ŀƭŜǊǘŜǎ ŎƻƳƳŜ ǎΩƛƭ Şǘŀƛǘ ŀǳ ōǳǊŜŀǳ Η

9ǘ ŎΩŜǎǘ ōƛŜƴ ƭŁ ǘƻǳǘ ƭΩŜƴƧŜǳ ŘΩŞǉǳƛǇŜǊ ǎŜǎ 
commerciaux en tablettes ! Car si son utilité se 
ǊŞǎǳƳŜ Ł ŀǳƎƳŜƴǘŜǊ ƭŀ ŘƛŀƎƻƴŀƭŜ ŘŜ ƭΩŞŎǊŀƴ ǇƻǳǊ 
ƳƛŜǳȄ ǾƛǎǳŀƭƛǎŜǊ ƭŜǎ ŦƻǊƳǳƭŀƛǊŜǎ ŘŜ ƭΩ9wt ƻǳ ŎŜǳȄ 
ŘŜ ƭŀ /waΣ ŜƭƭŜ ƴΩŀǇǇƻǊǘŜǊŀ ǉǳŜ ǇŜǳ ŘŜ Ǉƭǳǎ-value 
au commercial sur le terrain. 

Au contraire, la tablette doit permettre de 
prendre en compte tous les usages et notamment 
une personnalisation avancée :

Å Adaptation de formulaires de saisie à ses 
besoins de qualification des comptes clients et 
prospects,

Å Affichages dynamiques adaptés : gammes de 
produits présentes chez le client, concurrents 
à remplacer chez le prospect,

Å Suggestions de visites à proximité 
ƎŞƻƎǊŀǇƘƛǉǳŜ Ŝƴ ŦƻƴŎǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩŀƴŎƛŜƴƴŜǘŞ ŘŜǎ 
commandes et/ou des actions commerciales,

Å Capacité de filtres et de recherches avancés 
en croisant de nombreuses données : activité 
commerciale, pièces, documents 
bureautiques, etc.

Å Accès à des tableaux de bord et des 
indicateurs de performance permettant de 
savoir comment le commercial se situe par 
rapport à ses objectifs.

La tablette doit devenir un 
véritable bureau mobile
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Comment faire concrètement ?

La première erreur serait de croire 
ǉǳŜ ǎΩŞǉǳƛǇŜǊ ŘΩǳƴŜ /wa ǎǳŦŦƛǘΦ 

[ŀ /wa Ŝǎǘ ŘŜǾŜƴǳŜ ŀǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛ ǳƴŜ ǎƻǊǘŜ ŘŜ 
melting-pot aux nombreuses promesses qui 
restent pourtant à géométrie variable. Car le 
ǎǳŎŎŝǎ ŘΩǳƴ ǇǊƻƧŜǘ /wa ǊŜǇƻǎŜ ƛƴŘƛǎŎǳǘŀōƭŜƳŜƴǘ 
ǎǳǊ ƭΩŀŘƘŞǎƛƻƴ Ŝǘ ǎƻƴ ǳǎŀƎŜ ǉǳƻǘƛŘƛŜƴ ǇŀǊ ƭŜǎ 
commerciaux. /ΩŜǎǘ ǇǊŞŎƛǎŞƳŜƴǘ ǇƻǳǊ ŎŜƭŀ ǉǳΩƛƭ 
faut compléter la CRM par des outils de mobilité 
adaptés aux besoins sur le terrain.

Mais faire évoluer les méthodes de travail des 
commerciaux est un projet de transformation qui 
nécessite la plus grande attention. Il est en effet 
indispensable de limiter les « perturbations » 
inhérentes à tout changement et pour cela il est 
nécessaire de commencer par identifier tous les 
impacts possibles qui pourraient freiner la 
réussite du projet.

Commencer par identifier les risques et les freins

Le 1er risque qui pèse sur la modernisation des 
outils digitaux à disposition de vos commerciaux 
terrain est la « solution à mi-chemin ». Que ce 
soit par prudence ou par réticence au 
changement, les solutions de mobilité qui ne sont 
pas réellement abouties ou le « revamping» 
ŘΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴǎ ŜȄƛǎǘŀƴǘŜǎ ƴƻƴ ŀŘŀǇǘŞŜǎ Ł ƭŀ 
mobilité ne fonctionneront pas. Les utilisateurs 
ƴΩȅ ǾŜǊǊƻƴǘ ǉǳŜ ǇŜǳ ŘŜ ǾŀƭŜǳǊ ŀƧƻǳǘŞŜ Ŝǘ ƴŜ 
ƭΩǳǘƛƭƛǎŜǊƻƴǘ ǉǳŜ ǘǊŝǎ ǇŜǳΣ Ǿƻǳǎ ǇŜǊŘǊŜȊ ŀƛƴǎƛ ǘƻǳǎ 
les avantages décrits en termes de pilotage et de 
ǊŞŀŎǘƛǾƛǘŞ ǎǳǊ ƭΩŀƳŞƭƛƻǊŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭŀ ǇŜǊŦƻǊƳŀƴŎŜΦ

¦ƴ ŀǳǘǊŜ ǊƛǎǉǳŜ ƳŀƧŜǳǊ Ŝǎǘ ƭƛŞ Ł ƭΩŀƭƛƳŜƴǘŀǘƛƻƴ 
et la synchronisation des données avec le reste 
Řǳ ǎȅǎǘŝƳŜ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴΦSi les outils digitaux 
fournis aux commerciaux ne bénéficient pas 
ŘΩǳƴŜ ƛƴǘŞƎǊŀǘƛƻƴ ŎƻƳǇƭŝǘŜ ŀǾŜŎ ƭŜǎ ŘƛŦŦŞǊŜƴǘǎ 
ƭƻƎƛŎƛŜƭǎ ƭƛŞǎ Ł ƭŀ ǊŜƭŀǘƛƻƴ ŎƭƛŜƴǘΣ ŎΩŜǎǘ ǘƻǳǘŜ 
ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ǉǳƛ ǇǊŜƴŘ ǳƴ ǊƛǎǉǳŜ ƳŀƧŜǳǊ ǉǳŀƴǘ Ł 
ƭΩŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜ ƭŀ ǉǳŀƭƛǘŞ ŘŜ ǎŜǎ ŘƻƴƴŞŜǎΦ tƻǳǊ 
ŎŜƭŀΣ ƭŜ 5{L ǇƻǳǊǊŀ ǎΩŞǉǳƛǇŜǊ ŘΩǳƴŜ ǎƻƭǳǘƛƻƴ .ta 
(Business Process Management) voire de MDM 
(Master Data Management) afin de sécuriser 
ǘƻǳǎ ƭŜǎ ŦƭǳȄ ŘΩŞŎƘŀƴƎŜǎ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴǎΦ 

Autre frein : le choix en fonction des possibilités 
de vos logiciels de gestion existantsΦ aşƳŜ ǎΩƛƭ 
ǇǊŞǎŜƴǘŜ ǎƻǳǾŜƴǘ ƭΩŀǾŀƴǘŀƎŜ ŘŜ ƭŀ ŦŀŎƛƭƛǘŞΣ ŎŜ 
ŎƘƻƛȄ ƎǊŝǾŜ ƳŀƭƘŜǳǊŜǳǎŜƳŜƴǘ ƭΩŞǾƻƭǳǘƛǾƛǘŞ ŘŜ 
ƭΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ ǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Řǳ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ ǎǳǊ ƭŜ 
ǘŜǊǊŀƛƴΦ 9ƴ ŜŦŦŜǘΣ ƭΩƻǇǘƛƻƴ ζ ŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ ƳƻōƛƭŜ η 
ƛƴǘŞƎǊŞŜ ŀǳȄ 9wt Ŝǘ /wa Ŝǎǘ ǘǊƛōǳǘŀƛǊŜ ŘΩǳƴ Ǉƭŀƴ 
de développement produit lié à leurs 
fonctionnalités et données existantes : vous 
pourrez difficilement intégrer des informations 
ǇǊƻǾŜƴŀƴǘ ŘΩŀǳǘǊŜǎ ƭƻƎƛŎƛŜƭǎ όŜƴŎƻǳǊǎ-client dans 
la trésorerie, informations sur les ressources 
venant de la RH, etc.).

5ŜǊƴƛŜǊ ǊƛǎǉǳŜ Ŝǘ ƴƻƴ ŘŜǎ ƳƻƛƴŘǊŜǎ Υ ƭΩŜŦŦŜǘ ƭƛǎǘŜ 
au père Noël et les projets « tunnels » qui 
ƴΩŀōƻǳǘƛǎǎŜƴǘ ƧŀƳŀƛǎ. Démarrer un projet de 
mobilité pour ses commerciaux est une démarche 
ǾŜǊǘǳŜǳǎŜ ǉǳƛ ǇŜǊƳŜǘ ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŜǊ ǊŞŜƭƭŜƳŜƴǘ ƭŀ 
performance des équipes mais il ne faut pas 
vouloir démarrer avec 100% des fonctionnalités 
dès le début. Au contraire, il vaut mieux déployer 
le projet de manière progressive en donnant 
accès à de premières fonctionnalités puis en 
élargissant progressivement le périmètre du 
projet.
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Comme tout projet de changement majeur dans 
ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΣ ƛƭ ȅ ŀ ǘƻǳƧƻǳǊǎ ŘŜǎ ǊŞǎƛǎǘŀƴŎŜǎ et 
notamment chez les commerciaux qui pourraient 
ǇŜǊŎŜǾƻƛǊ ƭŜ ǇǊƻƧŜǘ ŎƻƳƳŜ Řǳ ζ ŦƭƛŎŀƎŜ ηΦ /ΩŜǎǘ 
ƧǳǎǘŜƳŜƴǘ ƭŁ ǉǳŜ ǎŜ ǎƛǘǳŜ ŞƎŀƭŜƳŜƴǘ ƭΩƛƴǘŞǊşǘ ŘŜ 
privilégier une solution de mobilité centrée sur 
leurs usages terrain qui leur donne toutes les 
informations dont ils ont besoin pour relever les 
ƴƻǳǾŜŀǳȄ ŘŞŦƛǎ ŘŜ ƭΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜΦ 

Parmi les impacts, la partie technique
est déterminante pour la réussite

Déployer des outils de mobilité pour les 
ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ ƴŞŎŜǎǎƛǘŜ ŘΩŀǾƻƛǊ ǳƴŜ Ǿƛǎƛƻƴ ŎƭŀƛǊŜ 
de la gouvernance des données au sein du 
ǎȅǎǘŝƳŜ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ ŎŀǊ ŘŜǎ ǇǊƻōƭŝƳŜǎ ŘŜ 
mises à jour des données peuvent fortement 
conditionner les chances de succès, tout comme 
la capacité à délivrer un bon support aux 
utilisateurs distants et notamment du point de 
vue des matériels et de la sécurité.

Il est également indispensable de bien chiffrer 
tous les coûts liés au projet et de déterminer 
une première approche de ROI (Retour sur 
Investissement).Pour cela, il faut prendre en 
ŎƻƳǇǘŜ ǘƻǳǎ ƭŜǎ ŎƻǶǘǎ ŘΩŀŎǉǳƛǎƛǘƛƻƴ Ŝǘ 
ŘΩŜȄǇƭƻƛǘŀǘƛƻƴ όƳŀǘŞǊƛŜƭǎΣ ƭƛŎŜƴŎŜǎΣ ǎŜǊǾƛŎŜǎΣ ŜǘŎΦύ 
et ensuite estimer tous les bénéfices visés que ce 
soit sur les gains de temps pour les commerciaux 
au quotidien (et donc un potentiel 
supplémentaire de rendez-vous) ainsi que sur 
ƭΩŀǳƎƳŜƴǘŀǘƛƻƴ Řǳ ƴƻƳōǊŜ ŘŜ ŎƻƳƳŀƴŘŜǎ Ŝǘ ŘŜǎ 
paniers moyens (et donc un potentiel de chiffre 
ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ǎǳǇǇƭŞƳŜƴǘŀƛǊŜύΦ

Initier une stratégie de mobilité pour ses 
ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ ŎΩŜǎǘ ŜƴǊƛŎƘƛǊ ǾƻǘǊŜ ŘŞƳŀǊŎƘŜ 
ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŀǘƛƻƴ ŎƻƴǘƛƴǳŜ ŘŜ ƭŀ ǇŜǊŦƻǊƳŀƴŎŜ 
commerciale. /ΩŜǎǘ ǳƴŜ ƛƴƛǘƛŀǘƛǾŜ ǉǳƛ ǎΩƛƴǎŎǊƛǘ ǎǳǊ 
le long terme et qui permet de faire évoluer en 
permanence les Best Practices commerciales en 
fonction des suggestions des utilisateurs. 

!ƴǘƛŎƛǇŜǊ ƭŜǎ ƛƳǇŀŎǘǎ Řŀƴǎ ǘƻǳǘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ

LA TO-DO LIST DU DSI

Déployer de nouveaux outils mobiles pour 
les commerciaux a des impacts significatifs 
pour la DSI qui doit prendre en charge des 
parties déterminantes pour le succès du 
projet telles que la synchronisation des 
référentiels de données ou la sécurité par 
exemple. Pour y voir clair, voici la To-Do List 
technique du DSI :

Ç Cartographier précisément tous les 
échanges de données à orchestrer afin de 
ƎŀǊŀƴǘƛǊ ƭΩƛƴǘŞƎǊƛǘŞ Ŝǘ ƭŀ ŎƻƘŞǊŜƴŎŜ ŘŜǎ 
référentiels de données du SI. 

Ç{ΩŞǉǳƛǇŜǊ ŘΩǳƴŜ ǇƭŀǘŜŦƻǊƳŜ .ta 
(Business Process Management) pour 
gérer simultanément la continuité des 
processus avec les flux de données.

Ç Choisir la stratégie liée aux matériels : 
référencer uniquement certains matériels 
pour garder le contrôle de la qualité de 
service et de la sécurité plutôt que 
ƭΩŀǇǇǊƻŎƘŜ .¸h5 ό.ǊƛƴƎ ¸ƻǳǊ hǿƴ 
Device). 

Ç Installer une plateforme de gestion de la 
flotte des appareils mobiles de type 
MDM (Mobile Device Management)afin 
ŘŜ ǇƻǳǾƻƛǊ ŦŀŎƛƭŜƳŜƴǘ ƎŞǊŜǊ ƭΩƛƴǾŜƴǘŀƛǊŜ 
des terminaux, les contrôler, installer les 
mises à jour et prendre le contrôle à 
distance si nécessaire (notamment pour 
le dépannage ou pour les bloquer voire 
les effacer en cas de perte/vol).

Ç Bien identifier tous les aspects liés à la 
sécuritéΣ ǉǳΩŜƭƭŜ ǎƻƛǘ ǘŜŎƘƴƛǉǳŜ ƻǳ 
applicative.
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Déployer des outils digitaux auprès de sa flotte 
ŘŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ ƴƻƳŀŘŜǎ ŦŀŎƛƭƛǘŜ ƭΩƛƴƴƻǾŀǘƛƻƴ 
au service du développement commercial.

Dès lors que les commerciaux interagissent avec 
leurs clients en utilisant des outils digitaux, on 
peut facilement saisir de nouvelles opportunités 
pour le développement commercial. Puisque la 
ŎƘŀƞƴŜ ŘŜ ƭΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ Ŝǎǘ ǘƻǘŀƭŜƳŜƴǘ 
disponible, on peut imaginer des programmes de 
fidélisation et de remises clients automatisés : 
ƭΩƘƛǎǘƻǊƛǉǳŜ ŘŜǎ ŎƻƳƳŀƴŘŜǎ ŎƭƛŜƴǘǎ Şǘŀƴǘ ǎǳǊ ƭŀ 
tablette, on peut calculer des cumuls de chiffre 
ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ǇƻǳǊ Ŝƴ ŘŞŘǳƛǊŜ ŘŜǎ ǊŜƳƛǎŜǎ ƻǳ ŘŜǎ 
promotions. Il en va de la satisfaction du client 
ǉǳƛ ƴŜ ǇŀǎǎŜ Ǉŀǎ Ł ŎƾǘŞ ŘΩǳƴŜ ǊŜƳƛǎŜ ƎƭƻōŀƭŜ 
ǎƛƎƴƛŦƛŎŀǘƛǾŜ ŀƭƻǊǎ ǉǳΩƛƭ ŀǳǊŀƛǘ Ǉǳ ƭΩƻōǘŜƴƛǊ ŀǾŜŎ 
quelques articles complémentaires dans sa 
dernière commande. 

Avec les outils digitaux, vous pouvez tout 
envisager : nouveaux moyens de paiement, prise 
en compte de la signature électronique, etc.

Le pilotage reste le 1er pilier de 
ƭΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ 

[ŀ ƎŞƴŞǊŀƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘΩƻǳǘƛƭǎ ŘƛƎƛǘŀǳȄ ŀǳǇǊŝǎ ŘŜ ǎŜǎ 
commerciaux nomades permet ainsi de refondre 
ses tableaux de bord de suivi des commerciaux, 
ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŜǊ ǎŜǎ ǊŜǇƻǊǘƛƴƎǎ ƘƛǎǘƻǊƛǉǳŜǎ ŀŦƛƴ  
ŘΩŀŘƻǇǘŜǊ ǳƴŜ ƳŜƛƭƭŜǳǊŜ ǊŞŀŎǘƛǾƛǘŞ Ŝƴ ŦƻƴŎǘƛƻƴ ŘŜ 
ƭΩŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜǎ ŎƘƛŦŦǊŜǎΦ 

/ŜǘǘŜ ǊŞŀŎǘƛǾƛǘŞ ŀǇǇƻǊǘŜ ŀƛƴǎƛ ƭΩƻǇǇƻǊǘǳƴƛǘŞ 
ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŜǊ ƭŜǎ ǊŞǎǳƭǘŀǘǎ ŘΩǳƴŜ ƳŀƧƻǊƛǘŞ ŘŜ 
ƭΩŞǉǳƛǇŜ: le Directeur commercial anticipe 
ƳƛŜǳȄ ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ ŘŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎ ŘŜǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ 
et peut agir en conséquence.

Saisir les nouvelles opportunités

Déployer une solution de mobilité 
pour ses commerciaux ouvre le champ 

ŘŜǎ ǇƻǎǎƛōƭŜǎΧ
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Outils

Ç Les commerciaux disposent-ils de toutes les 
ƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴǎ ƴŞŎŜǎǎŀƛǊŜǎ ƭƻǊǎǉǳΩƛƭǎ ǎƻƴǘ ŎƘŜȊ 
les clients ?

Ç Comment mettre plus de convivialité et de 
réactivité dans la relation des commerciaux 
avec les clients ?

Ç Est-ce que mon application CRM offre 
vraiment toutes les fonctionnalités que les 
commerciaux aimeraient avoir sur le terrain ?

Productivité

Ç Combien de temps passent les commerciaux à 
préparer leurs visites et combien de temps 
passent-ils en ressaisie de compte-rendu ou 
de commandes ?

Ç Les commerciaux optimisent-ils correctement 
leurs déplacements ? Mutualisent-ils toujours 
leurs rendez-vous et ont-ils la maîtrise de 
leurs fréquences de visites chez les clients ?

Ç Est-ƛƭ ǇƻǎǎƛōƭŜ ŘΩŀǳƎƳŜƴǘŜǊ ƭŜ ǇŀƴƛŜǊ ƳƻȅŜƴ 
avec des outils de proposition de produits 
complémentaires ou de consolidation du 
portefeuille ?

Démarche/Méthodologie

Ç La DSI est elle prête à passer à la numérisation 
ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ Κ 9ǘ ǎƛ ƴƻƴ ŎƻƳƳŜƴǘ ƭΩŀƛŘŜǊ Κ

Çaƻƴ ǎȅǎǘŝƳŜ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ Ŝǎǘ-il capable de 
coexister avec une application mobile et quels 
sont les efforts à réaliser pour y parvenir.

Sécurité

Ç Est-ŎŜ ǉǳŜ ƭŜǎ ŘƻƴƴŞŜǎ ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ǊŜǎǘŜƴǘ 
bien protégées dans une application mobile ?

Ç/ƻƳƳŜƴǘ Ǿƻƴǘ ǎΩŞǘŀōƭƛǊ ƭŜǎ ǎȅƴŎƘǊƻƴƛǎŀǘƛƻƴǎ 
de données avec les autres logiciels ? Que se 
passe-t-il en cas de problème de 
synchronisation ?

Ç Comment gérer une flotte de terminaux 
mobiles, leurs mises à jour, leur désactivation, 
etc. 

Les bonnes mauvaises raisons:

Çbƻǳǎ ŀǾƻƴǎ ŘŞƧŁ ǳƴ /waΣ ƴƻǳǎ ƴΩŀǾƻƴǎ Ǉŀǎ 
ōŜǎƻƛƴ ŘΩǳƴŜ ŀǇǇƭƛ ƳƻōƛƭŜΦ

Ç¦ƴŜ ŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ ƳƻōƛƭŜ ƴΩŀǇǇƻǊǘŜ Ǉŀǎ ŘŜ 
ǇǊƻŘǳŎǘƛǾƛǘŞΣ ƛƭ ǎΩŀƎƛǘ ŘΩǳƴ ƎŀŘƎŜǘ ŘŜǎǘƛƴŞ Ł 
gâter les commerciaux.

ÇLƭ ƴΩȅ ŀ Ǉŀǎ ŘŜ whL ǇƻǎǎƛōƭŜ ŀǳ ǘǊŀǾŜǊǎ ŘΩǳƴŜ 
application mobile.

Ç¦ƴŜ ŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ ƳƻōƛƭŜ ŎΩŜǎǘ ŎƻƳǇƭƛǉǳŞŜ Ŝǘ 
cela nécessite des temps et des coûts de 
formation importants. 

Ç Une application mobile ça ne marche pas à 
ŎŀǳǎŜ ŘŜ ƭŀ ŎƻƳǇƭŜȄƛǘŞ ŘΩƛƴǘŞƎǊŀǘƛƻƴ ŘŜǎ 
données avec le reste du système 
ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴΦ

Ç¦ƴŜ ŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ ƳƻōƛƭŜ ŎΩŜǎǘ ƭŀ ǇƻǊǘŜ ƻǳǾŜǊǘŜ 
au pillage de mes données stratégiques. 

Ç Etc. 

Lister toutes les questions à se poser avant de se lancer
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[Ŝǎ ǊŜǘƻǳǊǎ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

ENPC ςEditions Nationales du Permis de Conduire

20 commerciaux nomades exploitent quotidiennement les 3.000 articles 
du catalogue sur leurs tablettes pour saisir les commandes avec les clients

IPC ςbŞƎƻŎŜ ŘŜ ǇǊƻŘǳƛǘǎ ŘΩƘȅƎƛŝƴŜ Ŝǘ ŘŜ ƳŀƛƴǘŜƴŀƴŎŜ

210 commerciaux nomades gèrent leur activité et enregistrent les 
commandes clients directement sur leurs tablettes en mode déconnecté

Avec 210 commerciaux sur le terrain pour un 
ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŀƴƴǳŜƭ ŘŜ он aϵΣ Lt/ ŘŜǾŀƛǘ 
ǊŜƭŜǾŜǊ ƭŜ ŘŞŦƛ ŘΩǳƴŜ ŘƛƎƛǘŀƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜ ǎŜǎ 
activités commerciales tout en veillant à ce que 
les processus métiers soient parfaitement 
ƛƴǘŞƎǊŞǎ ŀǾŜŎ ƭŜ ǊŜǎǘŜ Řǳ ǎȅǎǘŝƳŜ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴΦ

/ΩŜǎǘ ŀƛƴǎƛ ǉǳŜ ƭŀ ǎƻƭǳǘƛƻƴ ¦-{ŀƭŜǎ ŘΩ¦Ǌōŀƴǎ Ŝǘ ƭŀ 
plateforme BPM (Business Process Management) 
de Blueway ont été retenues en 2015 pour 
permettre aux 210 commerciaux nomades 
ŘΩŀŎŎŞŘŜǊ Ł ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜǎ ŘƻƴƴŞŜǎ ŘŜ ƭŜǳǊǎ 
ŎƭƛŜƴǘǎ ƛǎǎǳŜǎ ŘŜ ƭΩ9wt {ŀƎŜ ·о όŦƛŎƘŜǎ ŎƭƛŜƴǘǎΣ 
historique des commandes, actions, etc.) depuis 
leurs tablettes.

[ΩŜƴƧŜǳ ŦƻǊǘ ǇƻǳǊ Lt/ Şǘŀƛǘ ŘŜ ŦŀƛǊŜ ƎŀƎƴŜǊ Řǳ 
temps aux commerciaux pour leurs saisies de 
commandes sur le terrain et de sécuriser ensuite 
ƭŜǳǊ ƛƴǘŞƎǊŀǘƛƻƴ ŀǳ ǎŜƛƴ ŘŜ ƭΩ9wt {ŀƎŜ ·оΦ

!ǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛΣ ƭŀ 5ƛǊŜŎǘƛƻƴ /ƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ Lt/ ǇŜǳǘ 
ǇƛƭƻǘŜǊ Ŝƴ ǘŜƳǇǎ ǊŞŜƭ ƭΩŀŎǘƛǾƛǘŞ ŘŜǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ 
ǎǳǊ ƭŜ ǘŜǊǊŀƛƴ Ŝǘ ƭŜ ǎŜǊǾƛŎŜ !5± Ǿƻƛǘ ǎΩŀŦŦƛŎƘŜǊ ƭŜǎ 
ŦƭǳȄ ŘŜ ŎƻƳƳŀƴŘŜǎ ŘƛǊŜŎǘŜƳŜƴǘ Řŀƴǎ ƭΩ9wt ǉǳΩƛƭ 
ƴΩŀ Ǉƭǳǎ ǉǳΩŁ ǾŀƭƛŘŜǊΦ

Les commerciaux ont considérablement optimisé 
leurs temps : les données clients sont toujours 
accessibles en déplacement et le mode offline 
ƭŜǳǊ ǇŜǊƳŜǘ ŘŜ ŎƻƴǘƛƴǳŜǊ Ł ǎŀƛǎƛǊ ƳşƳŜ ǎΩƛƭǎ 
perdent la connexion 3G.

[ƻǊǎǉǳŜ ƭΩƻƴ ƎŝǊŜ ǳƴ ŎŀǘŀƭƻƎǳŜ ŘŜ оΦллл ŀǊǘƛŎƭŜǎ 
avec des spécificités telles que kits, options, 
nomenclatures et tarifs complexes, cela peut 
paraître compliqué de vouloir digitaliser les 
outils de saisie de commandes pour les 
commerciaux nomades.

ENPC a malgré tout relevé le défi et déployé la 
solution U-{ŀƭŜǎ ŘΩ¦Ǌōŀƴǎ ŀǾŜŎ ƭŀ ǇƭŀǘŜŦƻǊƳŜ 
BPM (Business Process Management) de 
Blueway pour intégrer tout le catalogue articles 
dans les tablettes des commerciaux et leur 
permettre ainsi de saisir plus de commandes, 
plus rapidement, en mode connecté ou 
déconnecté.

Les commerciaux enregistraient auparavant les 
commandes au format papier puis les faxaient 
ŀŦƛƴ ǉǳΩŜƭƭŜǎ ǎƻƛŜƴǘ ǊŜǎǎŀƛǎƛŜǎ ŀǳ ǎƛŝƎŜΦ

!ǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛΣ ƛƭǎ ƎŀƎƴŜƴǘ ƧǳǎǉǳΩŁ мIол ǘƻǳǎ ƭŜǎ 
ƧƻǳǊǎ ƎǊŃŎŜ Ł ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭŀ ǘŀōƭŜǘǘŜ ǇƻǳǊ 
saisir les commandes pendant leurs rendez-
vous. Les commandes sont ensuite intégrées par 
²Ŝō {ŜǊǾƛŎŜǎ Řŀƴǎ ƭΩ9wt {ŀƎŜ ·оΦ

Le déploiement de U-Sales a également permis à 
la Direction des Ventes de mettre en place un vrai 
ǎǳƛǾƛ ŘŜ ƭΩŀŎǘƛǾƛǘŞ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ Ŝǘ ŘŜ ǇŀǊǘŀƎŜǊ ŘŜǎ 
reportings de suivi des objectifs avec les équipes 
sur le terrain . 
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[ŀ ǉǳşǘŜ ŘŜ ƭΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ

[ΩŜƴƧŜǳ ǉǳƻǘƛŘƛŜƴ ŘŜǎ 5ƛǊŜŎǘŜǳǊǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ 
est de manager leurs équipes en les motivant 
ǇƻǳǊ ǉǳΩƛƭǎ ŀǘǘŜƛƎƴŜƴǘ ƭŜǳǊǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎ ŘŜ ǾŜƴǘŜǎΦ 
aŀƛǎ Řŀƴǎ ƭŀ ǊŞŀƭƛǘŞΣ Ƴƻƛƴǎ ŘΩǳƴ ǘƛŜǊǎ ŘŜǎ 
vendeurs dépassent régulièrement leurs quotas. 
Il faut donc évidemment être vigilant sur ces 
« Sales Leaders» et veiller à les impliquer 
régulièrement dans des projets de 
ŘŞǾŜƭƻǇǇŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ǇƻǳǊ ŞƭŀǊƎƛǊ ƭŜǳǊ 
champ de compétences et leur contribution. 

[ΩŀǾŀƴǘŀƎŜ ŘŜǎ ƻǳǘƛƭǎ ŘƛƎƛǘŀǳȄ Ŝǎǘ 
précisément de pouvoir contribuer à 

améliorer les performances des 2/3 des 
ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ ǊŜǎǘŀƴǘǎΧ

9ƴ Ǉƛƭƻǘŀƴǘ ŀǳ Ǉƭǳǎ ƧǳǎǘŜ ƭΩŀŎǘƛǾƛǘŞ Ŝǘ ƭŜǎ 
signatures de chaque commercial grâce à 
ƭΩƛƴǘŞƎǊŀǘƛƻƴ ƻŦŦŜǊǘŜ ǇŀǊ ŎŜǎ ƴƻǳǾŜŀǳȄ ƻǳǘƛƭǎ 
digitaux, les Directeurs commerciaux anticipent 
ƳƛŜǳȄ ƭΩŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜ ƭŜǳǊ ǇŜǊŦƻǊƳŀƴŎŜ Ŝǘ 
ƛŘŜƴǘƛŦƛŜƴǘ ŎŜǳȄ ǉǳΩƛƭǎ ŘƻƛǾŜƴǘ ŀƛŘŜǊ ǇƻǳǊ 
ǎŞŎǳǊƛǎŜǊ ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ ŘŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎ ǇŀǊ ƭŜ Ǉƭǳǎ ƎǊŀƴŘ 
nombre.

Ils évitent ainsi de se laisser 
ǎǳōƳŜǊƎŜǊ ǇŀǊ ƭΩƻǇŞǊŀǘƛƻƴƴŜƭ 

quotidien et consacrent à nouveau du temps 
à développer une vision à long terme de leur 
business.

/ΩŜǎǘ ŀƛƴǎƛ ǉǳŜ Ǿƻǳǎ ǇƻǳǊǊŜȊ ŀǘǘŜƛƴŘǊŜ 
ƭΩŜȄŎŜƭƭŜƴŎŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ Ǉƭǳǎ ǊŀǇƛŘŜƳŜƴǘ ǉǳŜ 
vos concurrentsΥ ƭŜ ŘƛƎƛǘŀƭ Ǿƻǳǎ ǇŜǊƳŜǘ ŘΩşǘǊŜ 
ǇǊƻŎƘŜ ŘŜ ŎƘŀǉǳŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭΣ ŘΩŀƎƛǊ ǉǳŀǎƛƳŜƴǘ 
en temps réel pour influer sur la courbe des 
ǾŜƴǘŜǎΣ ŘΩƛŘŜƴǘƛŦƛŜǊ ƭŜǎ ŀŎǘƛƻƴǎ Ł ƳŜƴŜǊ ǇƻǳǊ 
augmenter les commandes et de piloter votre 
croissanceà long terme !


