La stimulation de I'équipe commerciale

Pour obtenir un effort supplémentaire sur un objectif précis et pendant une période limitée, le manager organise un challenge.
Bien congu, il dynamise les ventes et I'équipe ; mal congu, il colite cher, crée des tensions et des ventes forcées. Ce chapitre
présente les objectifs et les mécaniques d'un challenge, les récompenses et leur traitement social, le reglement, le budget et la
rentabilité, I'animation, le bilan et les limites.

Chiffres 2026

e Cadeaux et bons d'achat exonérés de cotisations jusqu'a 5 % du plafond mensuel de la sécurité sociale par
événement et par an, soit 200,25 € en 2026 (plafond mensuel 4 005 €).

Les objectifs d'un challenge commercial

La stimulation est une action ponctuelle destinée a obtenir un surcroit d'effort de I'équipe sur une période et un objectif
précis, le plus souvent sous la forme d'un challenge (ou concours) assorti de récompenses. Elle se distingue de la motivation
(chapitre 7), durable et liée au contenu du travail, et de la rémunération variable (chapitre 8), permanente et contractuelle : un
challenge est limité dans le temps, facultatif et porte sur un enjeu commercial ciblé.

Rémunération

Stimulation Motivation

Le challenge Chapitre 7 va”?ble
Chapitre 8
e Action ponctuelle, limitée e Durable * Permanente
dans le temps e Liée au contenu du travail e Contractuelle
° Facultative e Sens, reconnaissance, o Régles écrites a I'avance
* Un enjeu commercial ciblé autonomie

e Assortie de récompenses

Schéma 1. La stimulation se distingue de la motivation et de la rémunération variable : ponctuelle, facultative, ciblée sur un enjeu commercial.

Objectif du challenge Exemple Indicateur
Développer les ventes d'une famille ou | Lancement d'une gamme de peinture chez Bricomat Chiffre d'affaires ou quantités de
d'une marque la famille
Développer les ventes Proposer les verres amincis ou le traitement antireflet Taux de ventes additionnelles,
complémentaires chez Optique Lavande panier moyen
Ecouler un stock Fin de collection d'arts de la table chez Décor&Sens Quantités vendues, taux

d'écoulement

Conquérir ou fidéliser des clients Cartes de fidélité créées, avis clients recueillis Nombre de cartes, nombre d'avis
Améliorer la qualité de service Score des visites mystere, délai de préparation du drive Note, délai moyen
Créer de la cohésion ou relancer une Challenge d'équipe en février Résultat collectif

période creuse

Un challenge réussi s'inscrit dans I'animation de I'équipe : il relaie un objectif de 'unité, il est préparé, communiqué, animé,
puis évalué. Enchainer les challenges sans pause en épuise I'effet ; deux a quatre opérations par an, bien choisies, suffisent
dans une unité commerciale.



Les mécaniques de challenge

La mécanique est la régle qui désigne les gagnants. Elle détermine qui est motivé et qui est découragé.

collective

cohésion

Mécanique Principe Avantages Limites Convient a
Classement | Les meilleurs au critére | Emulation, simple Seuls les premiers restent motivés ; Equipes
individuel retenu gagnent concurrence entre vendeurs ; défavorise les homogenes,
temps partiels si le critére est brut critére en taux
d'atteinte
Objectif Chacun gagne s'il Tout le monde peut Qualité des objectifs individuels, colt variable | Vendeurs aux
individuel atteint son propre gagner, équitable si les situations
objectif objectifs sont justes différentes
Objectif L'équipe gagne si Cohésion, entraide, Passagers clandestins ; moins stimulant Petites équipes,
collectif I'objectif de I'unité est simple a suivre individuellement caisse, drive
atteint
Paliers Récompense croissante | Progressif, chacun vise le | Effets de seuil, complexité Challenges longs
par niveau atteint palier suivant
(bronze, argent, or)
Mixte Part individuelle + part Combine émulation et Plus complexe a expliquer Rayons avec

vendeurs et
caisse

Le critére doit étre mesurable automatiquement (ventes par vendeur dans le logiciel de caisse, comptage des cartes créées) et
contr6lable par le vendeur. Pour comparer des vendeurs a temps de travail différent, on utilise le taux d'atteinte d'un objectif
individuel, le chiffre d'affaires par heure travaillée ou le nombre de ventes par ticket, jamais le chiffre d'affaires brut seul. La
durée courante est de deux a six semaines : assez pour produire un effet, assez courte pour maintenir |'attention.

Les récompenses et les regles URSSAF

La récompense doit avoir de la valeur pour le collaborateur (valence, chapitre 7) et un colt maitrisé pour I'entreprise.
Plusieurs formes se combinent.

Récompense Avantages Limites Traitement social (principes)
Prime en argent Universelle, Vite oubliée, | Salaire : soumise a cotisations et a I'imp6t, figure sur le
simple assimilée au | bulletin de paie
salaire
Bons d'achat, cartes cadeaux Souplesse, Valeur Attribués pour une performance de vente : complément de
pergus comme parfois jugée | salaire soumis a cotisations ; I'exonération ne vise que les
un cadeau faible cadeaux et bons liés a un événement
Cadeaux (objets, produits du magasin) | Visibles, Godts Méme regle : récompense de performance = rémunération
durables différents,
logistique
Voyage, sortie, repas d'équipe Mémorables, Codt, Avantage en nature en principe soumis, sauf événement
créent de la organisation, | collectif modeste
cohésion disponibilité
Reconnaissance (trophée, annonce au | Colt nul, forte Insuffisante Sans incidence
brief, mise en avant dans la valeur seule pour
communication de I'enseigne) symbolique un gros
effort
Formation, responsabilité (animer un Développement, | Ne convient | Sans incidence
rayon, représenter le magasin) motivation pas a tous
durable

Reégle URSSAF a connaitre. Les cadeaux et bons d'achat remis par le CSE (ou par I'employeur dans les entreprises sans CSE)
sont exonérés de cotisations lorsqu'ils sont liés a un événement de la vie du salarié (Noél, rentrée scolaire, naissance,
mariage...) et que leur montant ne dépasse pas, par événement et par an, 5 % du plafond mensuel de la sécurité sociale, soit
200,25 € en 2026 (4 005 x 5 %). Au-dela, ou hors de ces événements, ils sont soumis a cotisations des le premier euro. Une
récompense attribuée au titre d'un challenge de vente ne reléve pas de cette tolérance : elle est traitée comme un complément
de salaire, quelle que soit sa forme. Le manager intégre donc les charges dans le budget (x 1,42 avec le taux simplifié).
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2026 salarié et par an Noél, rentrée, naissance,

mariage... jamais un
challenge de vente

C 4005€ ) X C 5% ) = C 200,25 € )

Schéma 2. L'exonération des cadeaux et bons d’achat ne vise que les événements de la vie du salarié : 5 % du plafond mensuel de la sécurité
sociale, soit 200,25 € en 2026 ; une récompense de challenge est un complément de salaire.

Le reglement du challenge

Le reglement du challenge est un document court, remis a chaque participant avant le lancement. Il évite les contestations
et garantit I'équité.

Rubrique Contenu Exemple « Tables de féte » chez Décor&Sens
Objet et objectif Ce que I'on veut obtenir et pourquoi Développer le chiffre d'affaires des arts de la table avant les
fétes
Participants Qui est concerné ; traitement des absences, des Les 8 vendeurs du magasin ; objectifs proratisés au temps
arrivées et des temps partiels de travail
Durée Dates de début et de fin Du 2 au 29 novembre 2026
Critere et mesure | Indicateur, source, fréquence de calcul Taux d'atteinte de I'objectif individuel, ventes attribuées en
caisse, point hebdomadaire
Récompenses Nature, montant, conditions, cas d'égalité, Bons d'achat : 120 €, 80 €, 50 € ; égalité départagée par le
traitement social panier moyen
Régles de loyauté | Ventes forcées, retours, attribution des ventes Ventes annulées ou retournées déduites ; pas de reprise

d'un client servi par un collegue

Communication et | Lancement, affichage des résultats, remise des prix | Lancement au brief, tableau de suivi en réserve, remise des
animation bons a la réunion de décembre

Le reglement est présenté oralement au brief de lancement, affiché et remis par écrit. Les objectifs individuels suivent les
principes du chapitre 7 : atteignables, expliqués, équitables. Les regles ne changent pas en cours de challenge.

Budget et rentabilité d'un challenge

Un challenge est un investissement commercial : il se chiffre avant et s'évalue aprés. Le budget réunit les récompenses
(chargées quand elles sont un complément de salaire), la communication (affiches, tableau de suivi, PLV), le temps d'animation
(réunion de lancement, points d'étape) et les éventuels achats de produits mis en avant. La rentabilité compare la marge
supplémentaire attendue au co(t. Rappel : le taux de marque est la part de marge contenue dans le prix de vente HT (marge
+ prix de vente HT) ; la marge d'un chiffre d'affaires supplémentaire vaut donc chiffre d'affaires x taux de marque.

Notion Calcul
Co(t des récompenses montant brut x 1,42 (primes, bons et cadeaux de performance)
Colt du temps d'animation heures x taux horaire x 1,42
Colt total récompenses chargées + communication + animation + autres frais
Chiffre d'affaires supplémentaire chiffre d'affaires pendant le challenge - chiffre d'affaires de référence (méme période N-1

ou période précédente)

Marge supplémentaire chiffre d'affaires supplémentaire x taux de marque
Résultat du challenge marge supplémentaire - co(t total
Seuil de rentabilité en chiffre d'affaires co(it total + taux de marque

supplémentaire

Seuil en quantités colt total + marge unitaire

Exemple. Le rayon peinture de Bricomat prévoit un challenge de quatre semaines : primes brutes de 450 €, cadeaux de
performance pour 180 €, communication 90 €, 6 h d'animation du chef de secteur a 16,00 € de I'heure. Colt = (450 + 180) x
1,42 +90+ 6 x 16,00 x 1,42 =1 120,92 €. Le rayon a réalisé 52 000 € sur la méme période I'an dernier et vise + 12 % :
chiffre d'affaires supplémentaire = 6 240,00 € ; marge supplémentaire au taux de marque de 32 % = 1 996,80 € ; résultat = 1
996,80 - 1 120,92 = 875,88 £. Le seuil de chiffre d'affaires supplémentaire est de 1 120,92 + 0,32 = 3 502,88 €, soit 6,7 % de
hausse : au-dela, le challenge rapporte.



1996,80 €

875,88 €
Marge Récompenses Communication Temps d'animation  Résultat du challenge
supplémentaire chargées
attendue

Schéma 3. Le challenge peinture de Bricomat : 1 996,80 € de marge supplémentaire attendue (6 240 € x 32 %) moins 1 120,92 € de co(t total, soit
un résultat de 875,88 €.

Animer le challenge et en faire le bilan

Un challenge lancé puis oublié ne produit rien : I'animation entretient I'attention pendant toute la durée.

Moment Actions du manager

Lancement | Brief dédié : objectif, regles, récompenses, calendrier ; remise du reglement ; argumentaire ou formation flash sur les
produits concernés

Pendant Affichage des résultats (tableau de suivi mis a jour chaque jour ou chaque semaine), rappel au brief, coaching des
vendeurs en retard, valorisation des progrés, relance a mi-parcours, respect des regles

Cloture Annonce des résultats et remise des récompenses en public, remerciement de tous les participants, pas seulement des
gagnants

Aprés Bilan chiffré, retour a I'équipe, capitalisation (ce qui a marché : argumentaire, mise en avant) dans les pratiques

quotidiennes

Le bilan compare les indicateurs avant, pendant et aprés le challenge : ventes et marge de la famille concernée, panier
moyen, taux de ventes complémentaires, mais aussi ventes des autres familles (effet de report), retours et annulations (ventes
forcées), ambiance de I'équipe. Exemple. Pour le challenge peinture de Bricomat : chiffre d'affaires de 38 400 € les quatre
semaines précédentes, 44 900 € pendant, 39 600 € les quatre semaines suivantes. Hausse pendant = (44 900 - 38 400) + 38
400 = 16,9 % ; marge supplémentaire = 6 500 x 32 % = 2 080,00 € ; résultat = 959,08 €. Apres le challenge, le chiffre
d'affaires reste supérieur de 3,1 % a la période d'avant : I'équipe a conservé une partie des réflexes de vente. Le bilan se
présente a I'équipe et a la direction, avec une recommandation : reconduire, adapter ou abandonner.

Chiffre d'affaires du rayon peinture (€)

50 000
44900 €

40 000 38400 € 39600 €
30 000

20 000

10 000

4 semaines avant Pendant le challenge 4 semaines apres
——- Référence : 38 400 €

Schéma 4. Le bilan du challenge peinture : le chiffre d’affaires des quatre semaines passe de 38 400 € a 44 900 € (+ 16,9 %), puis reste supérieur
de 3,1 % a la période d’avant.



Les limites et les effets pervers

Mal concu, un challenge produit des effets pervers qui co(itent plus qu'il ne rapporte.

Risque

Manifestation

Parade

Vente forcée

Produits poussés sans besoin, retours, clients
mécontents, image dégradée

Déduire les retours du résultat ; critere de satisfaction ;
rappel de I'éthique de vente

Report ou
cannibalisation

Ventes déplacées d'une famille a I'autre ou
anticipées sur la période suivante

Suivre les autres familles et la période suivante dans le bilan

Iniquité Temps partiels, nouveaux, vendeurs d'un rayon Taux d'atteinte, objectifs proratisés, mécanique a objectif
moins porteur sans chance de gagner individuel ou collectif

Concurrence Captation de clients, refus d'entraide, tensions Regles de loyauté, part collective, animation du manager

interne

Démotivation
des perdants

Les mémes gagnent toujours ; les autres décrochent

Varier les mécaniques et les criteres, récompenser la
progression, reconnaitre tous les participants

Lassitude Challenges permanents, effet qui s'émousse Deux a quatre challenges par an, bien espacés, themes
variés

Colt non Récompenses non chargées dans le budget, hausse Budget avec charges, scénarios prudents, seuil de rentabilité

maitrisé surestimée

Le challenge reste un outil parmi d'autres : il ne remplace ni des objectifs clairs, ni la reconnaissance quotidienne, ni une
rémunération juste. Le manager |'utilise pour un enjeu précis, I'anime avec sérieux, et en tire un bilan honnéte qui sert au

suivant.

L'essentiel a retenir

¢ Un challenge est une stimulation ponctuelle sur un objectif ciblé (ventes d'une famille, ventes complémentaires,
stock, service) ; sa mécanique (classement, objectif individuel, collectif, paliers) et son critere (taux d'atteinte plutét
que chiffre d'affaires brut) décident de son équité.

e Les récompenses de performance (primes, bons, cadeaux) sont du salaire soumis a cotisations ; I'exonération des
cadeaux et bons d'achat (200,25 € par événement en 2026) ne vise que les événements de la vie du salarié.

e Colt = récompenses x 1,42 + communication + animation ; résultat = chiffre d'affaires supplémentaire x taux de
marque - colt ; seuil = colt + taux de marque (ou + marge unitaire).

e Reglement écrit avant le lancement, animation pendant (suivi affiché, relances, coaching), bilan
avant/pendant/aprés qui écarte les reports et les ventes forcées ; deux a quatre challenges par an suffisent.
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