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s E-values Coaching : Programme de développement
personnalisé des soft skills et compétences
professionnelles

Anne, ce programme innovant a été spécialement conçu pour vous accompagner 
dans l'épanouissement de vos compétences personnelles et professionnelles. Basé 
sur les résultats du test que vous avez passé, E-values Coaching offre une 
approche sur mesure pour vous aider à exploiter pleinement votre potentiel et à vous 
adapter aux défis du monde professionnel d'aujourd'hui.    

Grâce à une analyse approfondie de vos forces et faiblesses, ce programme 
propose pour vous, Anne, une série d'exercices ciblés et des recommandations de 
lecture adaptées à vos besoins spécifiques. Les soft skills, ces aptitudes 
comportementales et relationnelles, sont de plus en plus prisées par les employeurs 
et sont essentielles pour réussir dans tous les domaines. SIGMUND Coaching vous 
offre un parcours personnalisé de développement, en tenant compte de vos besoins 
spécifiques et des compétences attendues pour un poste pour lequel vous avez 
passé un test : Responsable commercial.    

En investissant dans votre croissance et en vous engageant dans ce processus de 
développement continu, vous ouvrirez de nouvelles portes et découvrirez des 
opportunités insoupçonnées. Il est important de souligner que le succès de ce 
programme repose sur votre engagement personnel et votre volonté d'investir du 
temps et des efforts pour développer vos compétences. Cela exigera de la 
persévérance et de la discipline, mais soyez assuré que nous avons confiance en 
vos ressources et en votre capacité à surmonter les obstacles qui se présenteront. 
Le résultat en vaut véritablement la peine, car il vous mènera à un avenir 
professionnel et personnel épanouissant.    

Anne, préparez-vous à entreprendre un voyage d'auto-découverte, de 
développement et de transformation avec E-values Coaching, votre partenaire 
pour un avenir professionnel et personnel épanouissant.

Devenez le Maestro de l'Efficacité Commerciale : Optimisez votre Impact et 
Vos Résultats  

« L'efficacité, c'est faire les choses correctement ; l'efficience, c'est faire les bonnes 
choses. » - Peter Drucker. Cette citation souligne l'importance de non seulement 
accomplir ses tâches, mais aussi de choisir les bonnes priorités, ce qui est essentiel 
pour un Responsable commercial afin d'atteindre des performances optimales.  

Exercice  1 : Analyse de votre méthode de travail. Prenez une semaine pour suivre 
chacune des tâches que vous effectuez quotidiennement rendant compte de leur 
durée, de votre niveau de satisfaction et des résultats obtenus. À la fin de la 
semaine, analysez ces données pour identifier les tâches qui prennent trop de temps 
pour des résultats peu satisfaisants. Reformulez votre approche en éliminant ou 
délégant ce qui n’est pas essentiel et concentrez-vous sur les actions qui apportent 
le plus de valeur ajoutée.  
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Exercice  2 : Fixez-vous des objectifs SMART (Spécifiques, Mesurables,
Atteignables, Réalistes, Temporellement définis) pour un projet commercial en cours.
Par exemple, augmentez le chiffre d'affaires d'un produit de  20 % en trois mois.
Évaluez vos progrès chaque semaine (par exemple, pourcentages de vente, dollars
générés) et réajustez votre plan d'action selon les résultats obtenus. Les indicateurs
de progrès peuvent inclure le nombre de rendez-vous commerciaux, les taux de
conversion des prospects et le feedback des clients.  

• Un livre : « La semaine de  4 heures » de Tim Ferriss. Ce livre propose des
stratégies pour optimiser son temps et travailler efficacement. Il est utile pour le
Responsable commercial car il offre des conseils pratiques sur la gestion du temps,
l'automatisation et l'externalisation de certaines tâches, permettant ainsi de se
concentrer sur les activités à fort impact.

• Un  2eme livre : « Comment se faire des amis et influencer les autres » de Dale
Carnegie. Ce classique aborde les techniques d'influence et de communication,
essentielles pour un Responsable commercial. En améliorant cette compétence, le
lecteur peut devenir plus efficace dans la négociation et la vente, favorisant ainsi le
succès commercial.

Développer le  Sens de l'efficacité est primordial pour un Responsable commercial,
car cela permet non seulement d'optimiser la gestion du temps et des ressources,
mais aussi d'atteindre des résultats concrets qui contribuent à la performance
globale de l'entreprise. Dans un environnement concurrentiel, savoir se concentrer
sur les bonnes actions fera la différence entre un bon et un excellent Responsable
commercial.  

Maîtriser l'Art de l'Organisation : Le Clé de la Réussite Commerciale  

« L'organisation est la clé de la réussite. » – A. Einstein. Cette citation souligne
l'importance cruciale de la structure et de la planification dans toute entreprise. Pour
un Responsable commercial, cette compétence est indispensable puisqu'elle permet
de gérer efficacement le temps, les équipes et les ressources pour atteindre les
objectifs de vente.  

Exercice  1 : Création d'un Planning Hebdomadaire. Demandez à Madame  Anne
Onyme de créer un planning hebdomadaire pour ses tâches commerciales. Elle
devra y inclure des blocs de temps pour les réunions, le suivi des clients, et le
développement de nouvelles opportunités. L'idée est de l'aider à visualiser ses
priorités et à répartir son temps de manière équilibrée. Encouragez-la à réévaluer ce
planning à la fin de chaque semaine pour identifier les améliorations possibles.  

Exercice  2 : Analyse d'Objectifs SMART. Demandez à Madame  Anne de choisir
trois objectifs commerciaux et de les transformer en objectifs SMART (Spécifique,
Mesurable, Atteignable, Réaliste, Temporel). Par exemple, au lieu de 'augmenter les
ventes', elle peut écrire 'augmenter les ventes de  20% dans le secteur X d'ici la fin
du trimestre'. Elle pourra suivre ses progrès à l'aide d'indicateurs comme le chiffre
d'affaires ou le nombre de nouvelles clients acquis chaque semaine.  
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• Un livre : 'Les  7 habitudes des gens efficaces' de Stephen Covey. Ce livre propose
des principes fondamentaux pour structure son travail et sa vie. En apprenant à
établir des priorités et à planifier son temps de façon efficace, Madame  Onyme
pourra renforcer son  sens de l'organisation et, par le fait même, son efficacité
commerciale.  

• Un  2eme livre : 'La magie du rangement' de Marie Kondo. Bien que ce livre soit
principalement axé sur le désencombrement, il offre des stratégies intéressantes sur
l'organisation personnelle et professionnelle. Cela peut aider Madame  Anne à créer
un environnement de travail plus structuré et propice à la productivité.

Développer le  sens de l'organisation est essentiel pour un Responsable
commercial, car une bonne gestion du temps et des ressources lui permettra
d'atteindre ses objectifs plus efficacement, de motiver son équipe et de s'adapter
rapidement aux changements du marché. En investissant dans cette compétence,
elle ouvre la voie à une carrière réussie et épanouissante.  

Devenez le Maître de Votre Stress : Un Voyage vers l'Excellence Commerciale  

« Ce n'est pas le stress qui nous tue, c'est notre réaction à celui-ci. » - Hans Selye.
Cette citation illustre parfaitement le fait que la manière dont nous gérons le stress
détermine notre succès. En tant que Responsable commercial, gérer le stress est
crucial pour prendre des décisions éclairées, interagir efficacement avec les clients
et maintenir une équipe motivée.  

Exercice  1 : Journal du Stress. Chaque soir, tenez un journal où vous notez les
situations stressantes de la journée, les émotions ressenties et vos réactions.
Analysez ensuite ces situations pour identifier des schémas et des déclencheurs de
stress. L'objectif est de prendre conscience de ces éléments afin de mieux les gérer
dans le futur. Cet exercice favoriserait la réflexion personnelle et enrichit votre
compréhension des mécanismes de stress.  

Exercice  2 : Technique de Respiration. Chaque matin, pratiquez la technique de
respiration  4-7-8 : inspirez par le nez pendant  4 secondes, retenez votre souffle
pendant  7 secondes, puis expirez par la bouche pendant  8 secondes. Répétez cet
exercice  5 fois. Notez comment vous vous sentez avant et après cet exercice dans
un tableau pour mesurer votre niveau de stress. Indicateurs de progrès : diminution
de l'anxiété, meilleure concentration et  disponibilité mentale au travail.  

• Un livre : « La Puissance de la Présence » de Amy Cuddy. Ce livre explore
comment la posture et la présence personnelle peuvent influencer notre niveau de
stress et notre performance. Cuddy propose également des exercices pratiques pour
améliorer la  confiance en soi et gérer le stress.

• Un  2eme livre : « Éléments de psychologie positive » de Florence Servan-
Schreiber. Cet ouvrage aborde les concepts de la psychologie positive et présente
des techniques pour renforcer la résilience face au stress. Il offre des outils concrets
qui peuvent être applicables dans le cadre du travail commercial.

Développer sa compétence de  résistance au stress est essentiel pour un
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Responsable commercial, car cela permet de mieux gérer les pressions inhérentes à
ce rôle, de maintenir des relations saines avec les clients et de prendre des
décisions éclairées. Investir dans cette compétence ouvre la voie à un leadership
efficace et contribue au succès global de l'équipe et de l'entreprise.  

Cultivez votre aisance relationnelle pour réussir en tant que Responsable
Commercial  

« Le succès dans les affaires requiert une formation essentielle : la capacité à
communiquer. » - Zig Ziglar. Cette citation met en lumière l'importance des
compétences interpersonnelles dans le domaine commercial. Communiquer
efficacement avec les clients et les prospects est crucial pour établir des relations de
confiance et réussir dans les ventes.  

1er exercice : 'Les interactions de demain'. Chaque jour, engagez une conversation
avec une personne que vous ne connaissez pas (dans un café, un réseau social,
etc.). Prenez note de vos impressions, de vos difficultés et des réussites. À la fin de
la semaine, évaluez votre aisance à engager et à entretenir une conversation. Cela
vous aidera à sortir de votre zone de confort et à mieux maîtriser l'art du contact.  

2eme exercice : 'Le journal du contact'. Pendant un mois, tenez un journal dans
lequel vous répertoriez toutes vos interactions professionnelles (appels, réunions, e-
mails). Notez la durée, le contenu et le ressenti de chaque échange. À la fin du mois,
analysez les résultats pour identifier vos points forts et les axes d'amélioration (taux
de réponse, satisfaction client, etc.). Cela permettra de quantifier votre progression
et d'identifier des pistes à travailler pour améliorer vos résultats.  

• Un livre : 'Comment se faire des amis' de Dale Carnegie. Ce livre classique
présente des principes fondamentaux pour améliorer ses compétences
relationnelles. Carnegie aborde des techniques pour mieux comprendre les autres et
les approcher, ce qui est indispensable pour un Responsable commercial désirant
établir des relations solides.

• Un  2eme livre : 'Les mots sont des fenêtres (ou bien ce sont des murs)' de
Marshall B. Rosenberg. Ce livre traite de la communication non-violente (CNV),
offrant des outils précieux pour mieux interagir avec autrui. La CNV est essentielle
pour un Responsable commercial qui doit naviguer dans des conversations
potentiellement conflictuelles tout en maintenant des relations positives.

En conclusion, développer sa compétence de  facilité de contact est primordial pour
un Responsable commercial. Cette compétence permet non seulement d'établir des
relations solides et durables avec les clients, mais aussi de créer un réseau
professionnel qui peut s'avérer extrêmement bénéfique à long terme. En investissant
dans cette compétence, Madame  Anne  Onyme augmentera ses chances de
succès dans son nouveau rôle.  

Unis pour Réussir : Développer le Travail en Équipe pour exceller en tant que
Responsable Commercial  

"Seul on va plus vite, ensemble on va plus loin." - Proverbe africain. Cette citation
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souligne l'importance de la collaboration et du soutien mutuel pour atteindre des
objectifs communs. Dans un rôle de Responsable Commercial, travailler en équipe
est essentiel pour orchestrer des stratégies de vente efficaces et favoriser l'échange
d'idées innovantes.  

Exercice  1 : Atelier de Co-création. Rassemblez votre équipe autour d'une table pour
brainstormer sur un nouveau produit ou une stratégie de vente. Fixez un temps de  3
0 minutes où chacun doit proposer au moins une idée. Ensuite, discutez des
propositions et sélectionnez celles qui semblent les plus prometteuses. Cet exercice
encourage la  créativité collective et l'écoute active.  

Exercice  2 : Analyse des Retours d'Équipe. Après chaque réunion ou projet,
demandez à chaque membre de l'équipe de faire un retour constructif sur leur
collaboration. Utilisez un tableau avec des catégories telles que \"Qu'est-ce qui a
bien fonctionné ?\", \"Qu'est-ce qui mérite d'être amélioré ?\", et \"Prochaines
étapes ?\" Cela vous aidera à mesurer votre capacité à communiquer et collaborer
efficacement, ainsi qu'à identifier des axes de progrès.  

• Un livre : "Les Cinq Dysfonctions d'une Équipe" de Patrick Lencioni. Cet ouvrage
aborde les obstacles courants au travail d'équipe et fournit des solutions pratiques
pour les surmonter. Il est utile pour un Responsable Commercial puisqu'il met en
lumière l'importance de la confiance et de l'engagement au sein de l'équipe.

• Un  2eme livre : "Travailler en Équipe" de Pierre Lévy. Ce livre explore les
dynamiques de groupe et les meilleures pratiques pour favoriser un environnement
de travail collaboratif. Pour un Responsable Commercial, comprendre ces
dynamiques est essentiel pour maximiser la performance de l'équipe.

Développer la compétence  Travail en équipe est crucial pour le poste de
Responsable Commercial, car cela favorise une ambiance de travail positive et
permet d'atteindre des objectifs plus ambitieux. Une équipe soudée et performante
est la clé du succès commercial.  

Écoute Active : La Clé de la Réussite Commerciale !  

« Écouter, c'est une des plus grandes marques de respect que vous pouvez offrir à
quelqu'un. » - Anonymous. Cette citation souligne l'importance du respect dans les
interactions humaines. En tant que Responsable Commercial, écouter activement
vos clients et votre équipe crée un environnement de confiance et de collaboration,
essentiel pour identifier les besoins et construire des relations durables.  

Exercice  1 : Pratique de l'Écoute Active. Organisez une réunion avec un collègue ou
un ami où vous alternerez des rôles de vendeur et d'acheteur. Pendant  10 minutes,
concentrez-vous uniquement sur l'écoute de l'autre personne sans interrompre.
Après la discussion, demandez un retour d'information sur votre  capacité à écouter
et à comprendre les besoins exprimés. Notez les points que vous avez compris et
ceux que vous avez manqués. Cette activité vous aidera à reconnaître l'importance
de l'écoute dans une vente réussie.  

Exercice  2 : Journée d'Écoute. Pendant une journée de travail, fixez-vous comme
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objectif de poser au moins trois questions ouvertes par discussion afin d'encourager
vos interlocuteurs à s'exprimer. À la fin de la journée, évaluez combien de fois vous
avez utilisé cette technique et l'impact qu'elle a eu sur vos échanges. Établissez des
indicateurs de progrès tels que le nombre de conversations enrichies, le feedback
des collègues sur votre écoute, et votre propre ressenti sur l'efficacité des
interactions.  

• Livre : 'Écoute et Communication' de Jacques Salomé. Ce livre aborde la
communication interpersonnelle et les différents aspects de l'écoute active. Il fournit
des outils pratiques et des exercices pour améliorer sa capacité d'écoute, ce qui est
essentiel pour tout Responsable Commercial souhaitant tisser des liens solides avec
ses clients.

•  2eme livre : 'Les mots sont des fenêtres (ou bien ce sont des murs)' de Marshall B.
Rosenberg. Cet ouvrage présente la Communication Non Violente (CNV), une
approche qui souligne l'importance de l'écoute véritable et de l'expression
authentique. Il est utile pour développer ses compétences d'écoute tout en
apprenant à mieux s'exprimer dans le cadre professionnel.

Développer la compétence de  Capacité à écouter est vital pour un Responsable
Commercial, car cela permet non seulement de construire des relations solides avec
les clients, mais aussi de mieux comprendre leurs besoins et attentes. L'écoute
active favorise un climat de confiance, contribue à une meilleure communication et
peut transformer une simple transaction en relation commerciale à long terme.  

Libérez votre potentiel : Construire une confiance inébranlable pour exceller
en tant que Responsable Commercial  

« La  confiance en soi est le premier secret du succès. » – Ralph Waldo Emerson.
Cette citation souligne l'importance cruciale de la  confiance en soi dans le succès,
notamment pour un Responsable Commercial qui doit inspirer et convaincre clients
et équipes.  

Exercice  1 : Pratiquez l'affirmation de soi. Chaque jour, consacrez  10 minutes à
vous regarder dans le miroir et à vous affirmer verbalement en utilisant des phrases
positives comme « Je suis capable de réussir dans ce poste de Responsable
Commercial » ou « J'apporte une valeur inestimable à mes clients ». Cet exercice
vise à renforcer votre conviction en vos compétences et à diminuer les doutes.  

Exercice  2 : Fixez-vous des objectifs SMART (Spécifique, Mesurable, Acceptable,
Réaliste, Temporel) pour les interactions commerciales. Par exemple, visez à
conclure une nouvelle affaire chaque semaine. Évaluez vos performances
régulièrement pour identifier vos points forts et ceux à améliorer. Les indicateurs de
progrès incluent la satisfaction des clients, le taux de conversion des prospects et la
confiance ressentie dans vos négociations.  

• Un livre : « La Magie de la Confiance en Soi » de Walter Riso. Ce livre explore
comment développer votre estime de soi et votre confiance à travers des techniques
psychologiques, des exercices d'auto-réflexion et des conseils pratiques pour
surmonter l’anxiété. Il est particulièrement utile pour un Responsable Commercial
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car il aide à aborder des situations de vente avec assurance.  

• Un  2eme livre : « Les  7 habitudes des gens très efficaces » de Stephen Covey. Ce
livre aborde des principes qui peuvent renforcer votre confiance en vous en vous
aidant à vous concentrer sur ce qui compte réellement et à établir des relations
solides. Ces éléments sont essentiels pour le succès d’un Responsable Commercial.

Développer la compétence de la  confiance en soi est indispensable pour un
Responsable Commercial. Cela permet non seulement de mieux négocier et
persuader, mais aussi d’inspirer une équipe et de fidéliser les clients. Une plus
grande confiance rend les prises de décision plus efficaces et favorise un
environnement de travail positif.  

Développer la Volonté et la Persévérance : Les Clés du Succès Commercial  

La volonté est le carburant de l'efficacité" - Lailah Gifty Akita. Cette citation souligne
l'importance de la volonté pour atteindre des objectifs. Pour un Responsable
commercial, cette compétence est cruciale pour surmonter les défis, s'adapter aux
changements du marché et persévérer face à la concurrence. Sans volonté, il est
difficile de rester motivé et de mener son équipe vers le succès.  

Exercice  1 : Définir des Objectifs SMART. Cette activité consiste à écrire trois
objectifs spécifiques, mesurables, atteignables, réalistes et temporels relatifs à votre
rôle. Cela peut inclure accroître les ventes de  20 % en un an ou élargir le portefeuille
de clients. Chaque semaine, revenez sur ces objectifs pour évaluer vos progrès et
les réajuster si nécessaire. Cela renforcera votre engagement et votre capacité à
persévérer malgré les obstacles.  

Exercice  2 : Journal de Progrès. Tenez un journal où vous notez chaque jour vos
réussites et vos défis sur le chemin de vos objectifs commerciaux. Par exemple,
notez les appels clients effectués, les retours reçus et les leçons apprises.
Indicateurs de progrès : le nombre de tâches réalisées, les réflexions sur les
obstacles rencontrés et comment vous avez trouvé des solutions. Cela vous aidera à
développer votre persévérance en vous confrontant à vos limites et en les
surmontant.  

• Leçons de leadership : le guide pour diriger des équipes performantes – Patrick
Lencioni. Ce livre aborde l'importance de la confiance et de la responsabilité pour
mener une équipe vers le succès. Il aide les responsables commerciaux à établir
des relations solides et motivantes avec leur équipe, élément fondamental pour faire
preuve de persévérance dans l'atteinte des objectifs.

• La Magie du rangement – Marie Kondo. Bien que ce livre traite principalement de
rangement, il enseigne aussi l'importance de la discipline et de la méthode dans les
actions. Il peut aider un Responsable commercial à développer sa volonté en
organisant efficacement son travail et ses priorités.

Développer la compétence  Volonté et persévérance est essentiel pour un
Responsable commercial. Ces qualités permettent de surmonter les obstacles,
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d'atteindre des objectifs ambitieux, et d'inspirer l'équipe. La volonté alimente la
motivation quotidienne, tandis que la persévérance assure une progression
constante, renforçant ainsi le potentiel de succès pour soi-même et pour l'équipe.  

Développer votre Sens de la Compétition : Un Atout Majeur pour Exceller en
tant que Responsable Commercial  

« La compétition est la méthode par laquelle on éprouve sa valeur. » – David
Mamet. Cette citation souligne l'importance de se mesurer aux autres pour se
surpasser, un élément essentiel dans le domaine commercial où la performance est
souvent liée à des résultats tangibles. Se lancer des défis face à la concurrence
incite à innover et à se dépasser.  

Exercice  1 : Analyse Concurrentielle. Demandez à Madame  Anne  Onyme de
sélectionner trois entreprises concurrentes dans son secteur. Elle devra réaliser une
présentation sur leurs forces, faiblesses, opportunités et menaces (analyse SWOT).
Ce travail lui permettra non seulement de mieux comprendre le marché, mais aussi
d'affiner son  sens de la compétition en identifiant où elle peut se démarquer.  

Exercice  2 : Objectifs de Vente Personnalisés. Faites-lui établir des objectifs de
vente mensuels et trimestriels personnels, puis assurer un suivi de ces objectifs. Elle
doit se fixer des benchmarks basés sur les performances de ses collègues. Les
indicateurs de progrès incluront le pourcentage d'objectifs atteints et la progression
par rapport aux résultats du mois précédent.  

• Un livre : « La vente complexe » de Jean-Pierre Zannini. Ce livre aborde les étapes
nécessaires pour exceller dans des ventes difficiles, en insistant sur l'importance de
la stratégie et de la compétitivité. Sa lecture offre des outils pratiques pour
développer un état d'esprit gagnant et une sensibilité accrue à la compétition.

• Un  2eme livre : « Gagner à tous les coups » de Philip Evans. Cet ouvrage traite
des dynamiques de la compétition dans le monde commercial et fournit des
stratégies efficaces pour conquérir de nouveaux marchés. Il est utile pour
comprendre le paysage concurrentiel et s'y positionner efficacement.

Conclusion : Développer le Sens de la Compétition est crucial pour un Responsable
Commercial. Cela permet non seulement d'atteindre des niveaux de performance
élevés, mais aussi de s'adapter aux évolutions du marché, de motiver les équipes et
d'innover continuellement. Se mesurer aux autres permet de favoriser une culture de
la réussite et garantit des résultats qui contribuent directement au succès de
l'entreprise.  

Anne, nous vous encourageons vivement à vous approprier ces exercices de
développement personnel et professionnel et à lire les livres proposés pour aller
encore plus loin. Cette expérience vous permettra non seulement d'acquérir de
nouvelles compétences et connaissances, mais aussi de vous épanouir sur le plan
personnel et de booster votre carrière. N'oubliez pas que le succès dépend souvent
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de votre volonté à apprendre, à vous adapter et à vous surpasser. Alors, faites le
choix d'embrasser ce programme et devenir la meilleure version de vous-même,
pour un avenir prometteur et épanouissant.
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