BTS MCO — Management de I'Equipe Commerciale — Chapitre 5

L'animation de l'équipe
commerciale

Transfermer un groupe en collectif mobilisé
autour d'objectifs communs.
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Enjeux et compétences du

Animer une équipe commerciale, c'est bien plus que
superviser l'exécution des taches. Le manager de
proximité agit chaque jour sur l'implication, la
dynamique collective et la progression de ses
collaborateurs.

"Faire adhérer, donner du sens,
entretenir la dynamique."

manager

Favoriser lI'implication

Engager chaque collaborateur dans les objectifs collectifs

Accompagner et motiver

Soutenir la progression individuelle au quotidien

Repérer les besoins en formation

Identifier les écarts de compétences et les signaux faibles

Participer a la formation

Contribuer activement au développement des collaborateurs



| — Les leviers de I'animation

Donner du sens : premier levier d'animation

Une équipe s'implique davantage lorsqu'elle
comprend ce qu'elle fait, pourquoi elle le fait,
et ce que l'on attend d'elle.

~ Rappeler régulierement les priorités

)~ Relier les actions quotidiennes aux objectifs
\~/ ~commerciaux de l'unité

~“  Expliciter les résultats attendus a court
_M_._I | et moyenterme

Eviter le sentiment d'exécution mécanique —
premiere cause de désengagement — et
renforcer la cohérence du collectif.

OBJECTIF
DE L'UNITE

EXCELLENCE
OPEJATIONNELLE




Reconnaissance et cadre managérial

Reconnaitre les efforts et Maintenir un cadre
valoriser les réussites clair et stable

- Souligner une initiative ou un progres individuel - Fixer des regles cohérentes et prévisibles

- Remercier pour un effort particulier - Tenir ses engagements vis-a-vis de I'équipe

- Mettre en avant une réussite collective - Traiter chaque collaborateur avec équité

- La reconnaissance peut étre verbale,
symbolique ou organisationnelle

La reconnaissance n'est pas nécessairement financiére.

L'équité percue conditionne I'engagement durable.

Une valorisation percue comme partiale génére des tensions — I'équité est non négociable.



Il. LES OUTILS D'ANIMATION

Le briefing et le débriefing

\
Le Briefing Le Débriefing

Préparer l'action — avant le démarrage Analyser les résultats — apreés l'action
- Partager les objectifs du jour - Revenir sur les résultats obtenus
- Rappeler les priorités et points de vigilance - Analyser les difficultés rencontrées
- Répartir les réles rapidement - Dégager des axes d'amélioration
- Conclure par des engagements clairs - Transformer chaque séquence en

apprentissage collectif

5 a 15 minutes — structuré — participatif Apprentissage continu — amélioration collective

Briefing et débriefing forment un cycle continu : préparer, agir, apprendre.



Il. LES OUTILS D'ANIMATION

La pratique du feedback efficace

Le feedback est |le retour du manager sur une action, un comportement ou un résultat observé.

9, %

Positif Correctif Constructif
Valoriser ce qui a bien fonctionné Identifier précisément ce Proposer une piste d'amélioration
et renforcer les comportements qui doit changer et pourquoi. concrete et actionnable.
efficaces.

Les critéeres d'un feedback utile

Précis Factuel Proche Orienté amélioration Equilibré
porte sur un fait s'appuie sur intervient rapidement propose une reconnait le positif
identifiable l'observable apres la situation piste concréte autant qu'il signale

le correctif



MANAGEMENT DE PROXIMITE

Accompagnement terrain et outils collectifs

L'accompagnement en situation de travail
m Observer et conseiller sans se substituer au collaborateur
m Montrer un geste professionnel ou reformuler une consigne
m Aider a résoudre une difficulté en temps réel

m Priorité aux collaborateurs en intégration ou en difficulté

Les outils collectifs de mobilisation

Affichage des Challenges Reconnaissance Projets
résultats collectifs collective transversaux
L'équipe visualise sa Emulation positive et Renforcer le sentiment Coopération et
progression en temps réel dynamique de groupe d'appartenance développement des

compétences




1. MOTIVATION ET IMPLICATION

Comprendre et soutenir la motivation

Facteurs clés de motivation

e Clarté des objectifs et des attentes

e Reconnaissance des efforts et des résultats

e Qualité des relations avec le manager

e Perspectives de progression et de développement

e Conditions de travail et équité

e Rémunération et avantages associés

Une approche uniforme est rarement efficace —
le manager identifie les leviers les plus pertinents
pour chaque collaborateur.

Confier des responsabilités, laisser une marge d'initiative :
transformer I'exécutant en acteur.
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Repérer et traiter les besoins en formation

Un collaborateur peu performant n'est pas toujours démotivé — il peut manquer de méthode ou de compétences.

LE DIAGNOSTIC DU MANAGER

Probleme d'implication

»> Recadrage et accompagnement motivationnel

Besoin de formation

» Acquisition de nouvelles compétences:
formation, tutorat

Besoin de rappel

> Remobilisation sur des compétences
déja acquises

QUAND LES BESOINS APPARAISSENT

m Lors de I'analyse des performances individuelles

m A I'occasion d'une évolution de I'offre ou des outils

m Lors de la mise en place de nouvelles procédures

m Lorsque des erreurs récurrentes signalent
un Manque de maitrise
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Applications concreétes et situations types

01 Equipe présente
mais peu engagée

02 Absence de
feedback apres
I'action

03 Démotivation
mal interprétée

Les vendeurs exécutent les taches
sans proposer, sans anticiper,
sans initiative.

L'équipe ne recoit aucun retour apres
une opération commerciale —
Nni résultats, ni pistes d'amélioration.

Un collaborateur en retrait commet
des erreurs répétées. La cause réelle :

une procédure changée sans formation.

Travailler sur le sens des objectifs,
la clarté des attentes et la
reconnaissance des efforts.

Sans feedback, pas
d'apprentissage collectif possible.

Distinguer motivation et
compétence avant d'intervenir.
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Synthése et points de vigilance

L'animation repose sur cinq leviers concrets :

- Sens donné au travail et clarté des attentes

- Reconnaissance des efforts et des résultats

- Briefings, débriefings et feedback réguliers

- Accompagnement terrain et présence managériale
- Formation et développement des compétences

Le manager agit simultanément sur la motivation,
la cohésion et |la progression de chaque collaborateur.
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"Motiver" ne se résume pas a
encourager ou mettre la pression.

> Structurer le travail et les roles

> Suivre les résultats avec régularité

> Accompagner les personnes dans leur progression

La motivation durable n'existe que portée
par une organisation claire et un accompagnement réel.
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