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Partie 1
Présentation des résultats de l’étude
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Objet de l’étude

Le législateur, par la loi du 13 octobre 2009 sur « l’orientation et la 
formation tout au long de la vie » met l’accent, sur les « tuyaux et 
les robinets » (finance et système de financement de la formation 
professionnelle) il semble oublier « l’eau vive »
(les apprentissages et les apprenants). 

Or la dimension économique sans cesse mise en avant tend à
occulter les jaillissements des acteurs de terrain. 

Nous voulons parler des apprentissages informels.
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Socialisation
Apprentissages tacites
Apprentissages auto-dirigés
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Base réponse de l’enquête en ligne avril 2010

- 138 réponses analysées

- 37% des répondants sont des 
managers commerciaux

Réponses complètes

- 150 réponses (5% du total envoi)Réponses retournées

- 2050

-800
-150

Fichier NEGOCIA

Fichier AXA

Fichier DCF
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Profil des répondants

une femme

un homme

Ages

0 5 10 15 20 25 30

moins de 30

30-34 ans

35-39

40-44

45-49

50-54

55 et  plus

Série1

Dip lo m e s

0 1 0 2 0 3 0 4 0

In f é r ie u r  à  b a c
+ 2

B a c + 2 , +3

B a c  +  4

B a c  +5

S u p é r ie u r  à  B a c
+ 5

S é r ie 1

Encadrant une force de vente

Oui

non

37 % des répondants encadrent une force de vente
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Représentation de la vente-négociation

'Apprendre à vendre et négocier c'est ...'

Réponses Q %  Rang moyen

Apprendre à comprendre le besoin d'un client 126 30,4%  1,3

Apprendre à argumenter 48 11,6%  2,6

Apprendre à questionner 71 17,1%  1,8

Apprendre à conclure 52 12,6%  2,7

Apprendre à défendre un prix 13 3,1%  2,5

Apprendre à gérer son stress 9 2,2%  2,4

Apprendre à créer de la complicité avec le client 46 11,1%  2,4

Apprendre à rédiger une proposition commerciale 8 1,9%  2,1

Apprendre à avoir confiance en soi 25 6%  1,9

Apprendre à travailler avec des cultures différentes 16 3,9%  2,1

Non réponse 0 0,0%   

Total 414 100,0%   

Réponse n°1 : Apprendre à comprendre le besoin d’un client (126/138)
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Représentation de la vente-négociation

La vente négociation c'est inné ça ne 
s'apprend pas

Oui

Non

La vente-négociation ça s'apprend avec les 
clients uniquement sur le terrain

Oui

Non

La vente-négociation est un apprentissage 
continu qui se déroule tous les jours dans 

l'entreprise

Oui

Non

La vente-négociation s'apprend en imitant 
des négociateurs exemplaires

Oui

Non
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Ou se forme t-on à la vente négociation?

Avez vous eu une ou des  formations en vente 
ou negociation au cours de votre formation 

initiale

Oui

Non

Avez vous suivi des formations en vente 
negociation depuis que vous travaillez

Oui

Non

•77,5% des répondants 
affirment avoir eu des 
formations en vente-négociation 
depuis qu’ils travaillent
•25% affirment même en avoir 
suivi plus de 5
•Dans 1 cas sur 2 les formations 
sont « intraentreprise »

•53% des répondants affirment 
avoir eu des formations en 
vente-négociation pendant leurs 
études soit un peu plus de 1 sur 2



12

12

« 12 FACONS D ’APPRENDRE AUTREMENT LA NEGOCIATION » - Juin 2010

Comment avez vous appris la négociation ?

Comment avez-vous appris la vente-négociation ?  (3 choix
possibles)

Réponses Q %  Rang moyen

Lors de ma formation initiale 44 10,6%  1,6

Lors de mes expériences professionnelles 115 27,8%  1,5

En devenant négociateur 43 10,4%  2,1

En formation continue (stages inter-entreprises ou à l'intér 58 14%  2,2

En auto-formation (lectures, réflexions etc) 48 11,6%  2,3

En échangeant avec d'autres sur la négociation 64 15,5%  2,3

En étant formateur, tuteur, coach... 29 7%  2,5

Dans une association, un club sportif, un syndicat... 13 3,1%  2,4

Non réponse 0 0,0%   

Total 414 100,0%   

Réponse n°1 : Lors de mes expériences professionnel les (115 réponses/138)
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Les motivations des négociateurs

Qu'est ce qui vous motive dans la vente 
négociation?

le défi

l'argent

les relations
clients sur le
long terme

les perspectives
de carrière

Les 4 motifs préférés arrivent à
quasi égalité avec une très légère 
préférence pour :

les RELATIONS CLIENTS SUR 
LE LONG TERME (26%), 
et 
le DEFI (25,8%).
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Comment apprend-on dans votre entreprise ?

Au cours des dernières années vous avez développé v os compétences 
de vendeur-négociateur 

0 20 40 60 80 100 120 140 160

... en prenant des risques

... en faisant rêver vos clients 

... en imitant des gestes et
comportements ef f icaces 

... en vous rendant indispensable à vos
clients 

... en faisant de chaque contact  client  un
moment d'excellence 

... en t ravaillant  mes qualités
personnelles à chaque vente 

... en vous confrontant à un client
dif f icile 

 ... en tenant vos promesses aux clients 

Non concerné

Pas du tout

Pas vraiment

Plutôt

Tout à fait

Réponse n°1 : En tenant vos promesses aux clients ( 125 r2ponses/138)
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Réponse n°1 : En anticipant les besoins des clients  (127 réponses /138)

Comment avez vous réussi vos négociations commercia les?

0% 20% 40% 60% 80% 100%

en proposant le prix le plus bas 

en proposant le prix le plus haut

en répondant à des appels d'offres difficiles 

en tenant parfaitement à jour votre base de 

en soignant la qualité de vos devis 

en assurant la conclusion d'une négociation 

en anticipant les besoins de vos clients 

Non concerné

Pas du tout

Pas vraiment

Plutôt

Tout à fait



16

16

« 12 FACONS D ’APPRENDRE AUTREMENT LA NEGOCIATION » - Juin 2010

Autres réponses : Auto-évaluation, après chaque act ion, en équipe

Au travail, vous évaluez vos compétences de vente-n égociation 
dans quelles situations?

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Séminaires d'entreprises

Stages de formation

Groupes d'échange de pratiques

Reporting d'activités

Entretiens annuels
Non concerné

Pas du tout

Pas vraiment

Plutôt

Tout à fait
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J'ai eu l'occasion d'avoir des retours sur mes prat iques de 
vendeur-négociateur au cours des situations suivant es

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

VAE (Validation des Acquis
de l'expérience) 

360°

Assessment (tests de mise
en situation professionnelle)

Processus de sélection pour
accéder à un nouveau poste 

Coaching

Bilan de compétences

Non concerné

Pas du tout

Pas vraiment

Plutôt

Tout à fait

Les vendeurs et négociateurs ont peu de feed-back f ormalisés 
sur leurs pratiques (-de 10% de « tout à fait » selon l es méthodes proposées)
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Ces 5 dernières années, j'ai développé mes compéten ces de vendeur-
négociateur en échangeant avec ...

0% 10
%

20
%

30
%

40
%

50
%

60
%

70
%

80
%

90
%

100
%

Des amis des voisins des proches

Des membres de ma famille

Des inconnus

Un tuteur ou un coach

D'anciens collègues

Des membres d'association ou d'organisations extra
professionnelles dont je fais partie 

La personne avec qui je partage ma vie

N+2

Des consultants ou des formateurs

N+1

D'autres négociateurs de l'entreprise 

Les membres de mon équipe

Des clients, des fournisseurs ou des sous-traitants de
l'entreprise 

Non concerné

Pas du tout

Pas vraiment

Plutôt

Tout à fait

1
2
3
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Attitudes du N+1 à l'égard de l'apprentissage

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

mon N+1 me
dit ce que je
dois faire 

mon N+1 me
conseille dans
mon travail de
négociateur 

mon N+1
organise des

points
réguliers pour
échanger avec

moi sur ma
façon de
négocier 

mon N+1
m'accorde sa

confiance
quoique je

fasse 

mon N+1
intervient peu

mon N+1
soutient mon
envie de me
dépasser 

mon N+1
encourage

mon
autonomie

Tout à fait

Plutôt

Pas vraiment

Pas du tout

Forte directivité --------------------------------------------->  Faible directivité

84%
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J'ai développé mes compétences de vendeur négociate ur en ...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100
%

formalisant mes apprentissages par écrit 

évaluant régulièrement les compétences dont j'avais besoin pour
progresser dans ma carrière 

tirant des conclusions des pratiques des vendeurs-négociateurs
qui dépassent leurs objectifs dans l'entreprise

lisant des articles ou des livres sur des sujets de la vente-
négociation dans la presse ou sur Internet 

me laissant bousculer dans mes certitudes (notamment à
l'occasion de conférences ou de séminaires) 

travaillant avec des personnes de culture différente 

prenant le temps pour réfléchir à ce que je fais et ce que je dis

tirant les leçons d'un succès

prenant du recul notamment suite à des situations difficiles 

Non concerné

Pas du tout

Pas vraiment

Plutôt

Tout à fait
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Quels sont les conseils que vous donneriez à un nouvea u 
vendeur-négociateur dans votre entreprise pour apprendre 
le métier ?

� Ouvrir bien grand les yeux et les oreilles
� Travailler et augmenter ses compétences
� Rester persévérant et pugnace
� Préparer avec méthodes ses négociations, les débrie fer
� Créer de la relation avec le client
� S’entraîner, se préparer, se former
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Partie 2

Pistes et prospective
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Du remplissage de vases au partage des savoirs
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Devenez des designers d’environnement 
de formation 
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Introduisez de nouvelles idées, changez le menu!

� Réflexion en groupe sur ses succès/échecs

� Formation action

� coaching 

� accompagnement de vendeur sur le terrain

� caisse à outil de la négociation

� le training comportemental

� les "micro-mondes" pédagogiques

� les jeux (de cartes, de simulation)

� la méthodologie de la négociation en 7 points

� les concours de négociation

� Leadership de l’animateur et du groupe

� match de Négociation
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