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Préface de Gilles Chételat


CoFondateur de StickyAds.TV


Lors du premier contact avec Yannick, j’ai tout de suite compris qu’il était un vendeur exceptionnel. Sans être un grand connaisseur des Samouraïs, il est évident que rencontrer des commerciaux de grande qualité comme Yannick ne peut laisser indifférent. Cela engage forcément une réflexion sur les métiers de la vente. Le commercial est-il un talent inné, existe-t-il une méthode pour devenir un excellent « sales » ?


A l’heure du règne du marketing inbound, le métier de commercial outbound, celui qui va vers ses clients au lieu d’attendre qu’ils viennent miraculeusement à lui, n’en prend que plus de valeur. Le bon commercial est une pépite, un trésor recherché. Cela fait plus de 20 ans que la formation à la vente est un peu le parent pauvre des écoles de management. C’est en train de changer avec la création d’écoles spécialisées et Yannick nous emmène dans sa voie, sa recette résolument remplie d’énergie positive, un voyage dans le quotidien d’un « sales » d’exception qui n’a pas grand-chose à envier à la méthode du Loup de Wall Street.


Ma vie d’entrepreneur du digital a pu démarrer sur les bases de mon expérience de commercial en grands comptes entreprises. Des négociations longues et complexes dans l’industrie où la politique joue parfois un rôle important tant les enjeux sont importants et tant le nombre de personnes impliquées dans la décision est grand.


En me lançant dans le monde des start-ups avec la création de StickyADS.tv, j’ai découvert un secret. Signer des contrats pluriannuels de plusieurs dizaines de millions d’euros dans un grand groupe de l’industrie est parfois aussi difficile que de signer les clients SaaS qui amèneront les premiers 10k Euros de MRR à une start-up qui débute la commercialisation de sa solution novatrice.


Lancer une start-up est par essence un énorme challenge commercial. Convaincre vos premiers investisseurs de miser sur un projet dont le produit n’est pas sorti. Recruter vos premiers salariés qui laissent parfois un poste, une carrière et des avantages acquis dans une société établie et reconnue… pour rejoindre la vôtre qui n’est pour le moment qu’un projet naissant, une idée, un rêve qui va peut-être avoir les moyens de leur offrir bien mieux un jour. Enfin, signer vos premiers clients avec un simple prototype de produit dont la première version n’est vraisemblablement pas au niveau de qualité que vous espérez leur offrir un jour. Tous ces challenges commerciaux sont le quotidien des fondateurs de start-up et de leurs premiers commerciaux ; ceux qui changent les rêves en réalité.


Si l’entreprenariat vous intrigue ou si vous envisagez de monter un jour votre start-up, je vous recommande fortement la lecture de cet ouvrage.


Le métier de commercial recèle aussi son code, celui que Yannick rapproche de celui des Samouraïs. Ce code est un pamphlet humaniste qui permet de créer des relations d’égal à égal entre vendeurs et acheteurs. Chacun doit gagner au final pour générer une confiance durable. Avant de monter ma première start-up, la première rencontre avec Hervé Brunet qui allait devenir quelques années plus tard mon associé cofondateur, fut une situation au cours de laquelle Hervé me vendait sa solution technologique lorsque j’étais moi-même commercial dans l’industrie des télécoms. Nous nous retrouvions à vendre ensemble une solution à un opérateur télécoms. Du même côté du front. Cette expérience nous a permis de nous connaître en action, de comprendre que nous partagions le même code d’intégrité dans les affaires. Des bases pérennes et sincères étaient posées entre nous, celles qui seraient fondatrices pour créer ensemble une société puis revendre notre première start-up à un géant américain.


Je suis évidemment un fan d’inbound marketing et de growth hacking mais je reconnais qu’il est difficile d’envisager qu’une prise de contact commerciale se déroulant uniquement par échanges de mails ou réseaux sociaux puisse mener à une relation solide et pérenne entre deux parties acheteuses et vendeuses. Le contact direct et humain est le fondement de la vraie relation commerciale, celle qui vous fera peut -être un jour devenir ami avec vos clients ou vos acheteurs.


Je souhaite évidemment le meilleur succès commercial à mon ami Yannick avec cet ouvrage. Vous allez vraiment aimer la vente quand vous aurez lu ce livre. Il vous remplira d’énergie positive et de bonnes ondes pour devenir un ou une vraie Samouraï de la vente. J’espère vous avoir bien « vendu » cet ouvrage.


Gilles Chételat, Fondateur et CEO de Clind


CoFondateur de StickyADS.tv


(revendue au géant américain Comcast)


Gilles est l’auteur du livre « Get Shit Done »,


l’incroyable histoire humaine et collective d’une start-up


française à succès, Éditions Alisio.
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Introduction


L’éthique du Samouraï de la Vente moderne en B to B : qu’est-ce que c’est ? Tout d’abord, c’est un livre principalement dédié aux entrepreneurs qui montent leur start-up et endossent le tout premier rôle de commercial dans l’entreprise. Il est également adapté au tout premier salarié embauché pour opérer le fameux « Market Fit », alors qu’il y a tout à construire et aucun processus en place. Mais il peut également être adapté dans un troisième cas de figure…


Démarrons par une brève histoire pour se plonger dans ce présent ouvrage :


« Il était une fois, une start-up en devenir. Entre 20 et 50 collaborateurs surmotivés. Face à eux, une start-up mieux financée, plus mature, entre 100 et 300 employés et plusieurs pays ouverts. Aux yeux des médias spécialisés, le leader du secteur ! Pas la meilleure technologie mais le First Mover, l’entreprise qui a su fédérer les meilleurs fonds d’investissement. Tous les regards sont rivés sur elle… »


Voici un cas de figure assez typique, rencontré à de nombreuses reprises. Le fight peut démarrer !


Dans 99% des cas, voici comment l’histoire se poursuit…


« Les Sales de la première start-up se mettent en tête de combattre en tous sens pour gagner des parts de marché cruciales à la survie de leur entreprise. Ceci est un réflexe assez naturel, guidé par une bonne dose de testostérone et un cerveau reptilien en quête d’action à tout prix… »


Et dans le 1% des cas restants…un Samouraï débarque !


C’est alors très précisément là que l’histoire va soudainement prendre une toute autre tournure et que les choses intéressantes vont prendre corps. Car vous l’avez compris : si plus de 85% des entreprises échouent à cette étape clé de mise à l’échelle c’est qu’il manque généralement une brique vitale entre le rodage des débuts et la structuration proprement dite de l’équipe commerciale. Beaucoup de start-ups s’aperçoivent du problème mais très peu réussissent à trouver d’où vient le problème. Une réalité s’impose alors aux yeux de tous : l’équipe sans Samouraï de la Vente va…perdre son challenge.


Tout l’objet du présent livre est de comprendre ce que le vrai Samouraï va entreprendre et sous quel angle il va aborder le combat !


Mais qui sont ces Samouraïs de la vente qui viennent bouleverser l’ordre des choses ?


Vous le découvrirez en lisant les 10 chapitres de cet ouvrage…


Yannick ROBERT




Chapitre 1 :


Du Facile au Difficile




Ou le choix des voies ascendantes…
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Dans ce chapitre, l’idée est de plonger au cœur de ce qui différencie un vendeur lambda d’un véritable Samouraï de la Vente. La différence est de taille : un Samouraï de la Vente produit :




	3x plus de chiffre d’affaires que le meilleur vendeur le poursuivant, jugé comme très bon


	5x plus en moyenne qu’un vendeur jugé comme « bon »


	…et plus de 10x le chiffre d’affaires d’un vendeur jugé « lambda ».





Le Samouraï de la Vente est donc l’élément clé de la réussite pour les start-ups de l’écosystème FrenchTech. Si vous faites déjà ce type de score ci-dessus, alors bravo : vous êtes déjà un Samouraï de la Vente !


Mais une réalité s’impose, soudaine et brutale : le marché ne dispose malheureusement que d’un nombre extrêmement limité de ce type de profils !


On pourrait les apparenter à des « Mercenaires » de la Vente, pourtant il n’en est rien. Un vrai Samouraï s’engage dans la perspective d’un défi sur le long-terme à accomplir. Il n’est pas là pour une mission temporaire.


Le sujet des Talents en Vente est souvent vital pour les structures ambitieuses qui veulent briser les plafonds de verre auxquels elles se confrontent. Et ne comptez pas sur les formations en place pour les dénicher. Elles n’ont malheureusement pas les outils pour les repérer, que ce soit le cercle des écoles de commerce ou les boutiques spécialisées offrant des formations. Seul le terrain apporte la preuve, par les faits, des accomplissements des vrais Samouraïs !


Autre vérité également dure à accepter : les vrais Samouraïs sont en place, déjà recrutés par d’autres clans. Les débaucher implique de créer une Histoire entrepreneuriale avec eux. Vous n’en trouverez pas de disponibles, listés sur des sites de recherche d’emploi.


Pourtant, nul besoin de diplôme pour intégrer le Clan des Samouraïs de la Vente. Ce qui est en soi une très bonne nouvelle et un bon point à savoir, même si la corrélation entre la réussite d’un Samouraï et le nombre de ses années d’apprentissage et de pratique est quasiment de 100%. Ce sont les enchaînements de victoires qui forgent la Destinée des Vendeurs d’Elite. C’est par l’effort et la sueur qu’ils changent l’envergure des projets dans lesquels ils s’investissent.


Sont à exclure immédiatement de cette liste les profils hyperspécialisés qui ne maîtrisent qu’un maillon de la chaîne de transformation du prospect au client. Dans ce chapitre, comme ceux qui suivront, nous ne parlons que des vendeurs capables d’exécuter entièrement seuls et dans son intégralité la plus « brute de décoffrage » le cycle de vente de l’entreprise. Nous les appellerons plus tard dans cet ouvrage les « Full Stack Sales ».


Les SDR (Sales Development Representative) ou AE (Account Executive) ne sont pas à proprement parler des Samouraïs de la Vente. Nous n’incluerons pas non plus les AM (Account Manager) ou CSM (Customer Success Manager). C’est assez brutal comme état de fait. Mais la réalité du Business est sans pitié : ils sont de bons éléments en devenir mais avant tout les dérivés d’une réussite acquise en amont par le ou les Samouraïs ayant conquis le marché sur lequel évolue l’entreprise. Ceci est dit sans aucune atteinte aux qualités professionnelles et à la dévotion de ces profils pour leur métier de vendeurs. C’est juste un constat darwiniste. Il faut d’abord que quelqu’un montre l’exemple et prouve que la mission est faisable. Sans cela, aucune industrialisation ne peut être mise en place. Mais ils ne sont pas exclus de l’équation. Ils peuvent eux aussi devenir des Samouraïs en cofondant un jour une start-up par exemple ou en intégrant comme tout premier « Sales » un projet dont ils changeront l’envergure et qu’ils lanceront vers le chemin de la réussite et de la croissance mensuelle à 2 chiffres de son MRR (Monthly Recurring Revenue).


On ne se devine pas Samouraï de la Vente sans avoir été révélé par une Grande Réussite. C’est le tout premier enseignement à retenir. Et cela peut prendre des années pour s’apercevoir que l’on fait partie du « Clan ». C’est pour cela qu’il ne faut pas sous-estimer la longue phase d’apprentissage inéluctable en amont et les choix critiques qu’il faut opérer pour se retrouver dans une configuration où il devient possible de prétendre à la Destinée de Samouraï. Un passage aux positions de SDR, AE, AM ou CSM est souvent un prérequis pour parfaire son Apprentissage et démarrer sa véritable Quête.


J’ai personnellement appris pendant 17 ans, depuis mon entrée à l’Ecole Supérieure de Commerce de Paris (aujourd’hui ESCP Business School) et mon tout premier stage dans une start-up où j’étais le tout premier commercial, sans outil, sans aide, sans coaching ni suivi. J’ai appris. Je n’ai jamais relâché mes efforts. J’ai monté plusieurs boites. J’ai aidé de nombreux projets à se lancer également. Et puis un jour j’ai su et j’ai constaté. Les métriques étaient là sous mes yeux : j’étais devenu un véritable Samouraï ! C’est ainsi que cela se passe…


Le chapitre qui va suivre est construit pour vous révéler les premières étapes à franchir pour que vous aussi puissiez vivre ce moment de révélation.




Attention : comme dit en introduction, moins de 1% des vendeurs deviennent de vrais Samouraïs. La somme des efforts à déployer est inatteignable pour 99% des vendeurs qui se lancent dans ce défi. Ceci est la dure Loi de la sélection. Mieux vaut être prévenu dès le début. Toutefois, si vous voulez vraiment devenir un jour un vrai Samouraï, et que vous vous investissez dur, alors la magie s’opérera. Les efforts paient toujours ! Faites la différence dès aujourd’hui en suivant scrupuleusement le Code qui va suivre…








Etape n°1 pour devenir un Samouraï de la Vente :


Choisissez des objectifs professionnels ambitieux !


Un Samouraï de la Vente refuse la facilité ! Il n’est pas là pour une étiquette, un titre, une ligne sur son CV. Il vient pour rejoindre les rangs d’une armée dont il reconnaît la valeur et la noblesse de cause. Il sait ce pour quoi il veut combattre et ce qu’il veut défendre ! Tout choix de carrière dicté par d’autres considérations est une fracture nette à cet accomplissement dans la durée. Si vous vous laissez leurrer par une offre uniquement pour son package initial, vous n’êtes pas un Samouraï de la Vente ! Un Samouraï de la Vente sait démarrer avec un revenu mensuel aussi chiche que 1500€ HT en Freelance. Et il fera prospérer son périmètre pour aller obtenir le fruit de son travail et faire fructifier ce choix vers une cible minimale de 15 000€ HT / mois. Voilà ce qu’exécute un Samouraï qui croit en ses valeurs et en son potentiel. Et il le fait en quelques semestres. De manière impulsive. Le reste ne lui importe que très peu. La difficulté du Challenge, il la connaît. Il l’accepte. Cela fait partie de sa Destinée. Son lot quotidien c’est : zéro outil, zéro aide, un produit non terminé et non vendu, zéro processus, quasiment pas de back office. Rude me direz-vous ? Et pourtant il faut savoir se jeter dans ce type d’eaux glaciales pour rejoindre l’autre rive. Ne feront le grand saut que les plus déterminés. C’est ce qui fait la sélection naturelle entre les meilleurs vendeurs et les vendeurs lambda. Lorsque vous faites ce genre de choix, assurez-vous en revanche de ne pas négliger votre Due Diligence. Ne travaillez qu’avec des personnes que vous connaissez parfaitement. N’accordez aucun temps aux personnes en lesquelles vous n’avez pas 100% confiance. Vous devez vous assurer également d’avoir le bon produit entre les mains. Pour cela, vous devez rentrer en action très rapidement. Aucune théorie ne vous donnera en retour le potentiel commercial réel et la taille de marché du projet sur lequel vous souhaitez vous lancer. Vous êtes soit cofondateur en charge du Commercial, soit vous êtes le tout premier commercial et n’avez pas de parts du capital (en règle générale). Si vous êtes dans le second cas, vous devez négocier des Stock-Options. Cela fait partie de vos ambitions. Vous êtes prêt à remuer ciel et terre mais cela doit vous rapporter très gros si vous réussissez. Sinon optez pour un autre projet. La partie fixe de votre rémunération est un élément que vous calez sur votre rentabilité (plus vous rapportez de MRR, plus vous augmentez vos exigences de rémunération fixe) mais la partie variable ne saurait être dictée par des commissions variables telles qu’on vous les présentera en général. Ceci vous n’en avez rien à faire. Vous êtes là pour le projet. En tant que salarié, la plupart des packages sont mal ficelés au niveau de la partie variable. Certains commerciaux sont même limités dans leur action à cause de ce type de formule, qui aboutit généralement à des listings de clients assez fermés, à des répartitions géographiques ou sectorielles. Bref à des zones bien encadrées. La chose la plus ambitieuse est de participer pleinement à l’essor de l’entreprise que vous décidez de soutenir et vous en devenez un potentiel associé avec une formule avantageuse de BSPCE. Si vous ne l’obtenez pas, vous n’investissez pas 4 ou 5 années de votre vie. En ancrant votre schéma décisionnel sur ce principe fondateur clé, vous évitez de sombrer dans le schéma du vendeur lambda. Car il est très facile de se retrouver piégé sans pouvoir tirer profit sur le long-terme de son travail. Rien de plus simple que de passer sa carrière à travailler pour l’Ambition des autres. Si vous êtes un vrai Samouraï, les Stock-Options sont une condition absolument non négociable, à imposer d’entrée de jeu si vous êtes Senior ou à aller glaner au bout de 18 mois de travail intense et de performances acquises et démontrées si vous avez un profil avec moins d’expérience. La contrepartie, c’est que vous devez être clairement le meilleur vendeur de votre société. Et non seulement le meilleur, mais de très loin devant les autres ! Vous devez battre le moindre poursuivant d’un facteur a minima de x3. Autant dire que vous n’êtes pas là pour compter vos heures et vos efforts. C’est en impulsant un ratio x10 sur chacune de vos initiatives que vous réussirez à creuser l’écart et à réaliser un ratio de transformation 3x supérieur aux autres. Ainsi va la toute première étape du Samouraï de la vente.




Principe n°1 du Code des Samouraïs de la Vente : il n’est de Destinée remarquable que pour ceux qui se donnent la peine de réfléchir aux actions qu’ils souhaitent mener et à l’impact qu’ils souhaitent créer. On ne devient un véritable Samouraï que par des choix engagés et une mise en Action déterminée !








Etape n°2 pour devenir un Samouraï de la Vente :


Trouvez un projet à la hauteur de vos ambitions !


Un Samouraï de la Vente trouve le bon projet, celui pour lequel il explosera, celui qui sera le plus adapté à son profil de réussite commerciale ! Il est facile de se tromper de combat et de s’embarquer dans n’importe quelle lutte d’importance non stratégique. En tant que Samouraï de la vente, vous réservez votre énergie aux combats qui en valent la peine ! Comment se renseigner efficacement sur les différents projets que l’on vous propose ? Premier réflexe de Samouraï aguerri : parler aux fonds d’investissement ! Ils voient passer chaque année plusieurs milliers de dossiers dans leurs deal flows respectifs. Ils savent ce qui marche et ce qui patine. Avoir une logique purement financière est assez logique pour un Samouraï qui a accumulé l’expérience nécessaire. Il échange régulièrement avec des investisseurs de premier plan et accumule également les avis de Business Angels actifs, souvent d’anciens CEOs ou fondateurs de start-up qui ont eu un Exit réussi. Un regard avisé sur le Business Model de l’entreprise est inestimable. Cela permet de remettre les choses en perspective et de gagner plusieurs années d’expérience. Les meilleures recettes font toujours les meilleures pâtisseries. C’est une loi immuable. Il y a un savoir-faire à acquérir mais vous aurez beau prendre les meilleurs outils pour cuisiner, si dès le départ la « secret sauce » n’est pas la bonne, vous n’irez nulle part ! Ne vous engagez pas si vous n’avez pas fait ce travail d’analyse préliminaire. C’est un prérequis à votre Réussite. Ne transigez pas avec cette règle d’or. N’allez jamais sur un projet par pur instinct. Votre « Gut Feeling », conservez le pour votre recherche de prospects et de nouveaux territoires. Mais sur l’analyse en profondeur du Business Model de votre projet, appuyez-vous sur des professionnels. Ils partageront avec plaisir leurs retours d’expériences. C’est très enrichissant. Surtout si vous le faites de manière systématique, à chaque fois que vous souhaitez creuser plus en profondeur. Votre niveau d’Ambition doit au moins être aussi élevé que celui d’un fonds de VC. Pourquoi irait-il investir dans le projet que vous portez si vous-même n’avez pas dès le départ pris le temps d’investir sur cette recherche ? La seconde question à vous poser une fois cette étape franchie est la suivante : qu’attendez-vous très exactement de l’Aventure à laquelle vous souhaitez participer ? Souhaitez-vous en retirer 1 M€ ? 5 M€ ? 50 M€ ? Un Samouraï de la Vente ne transige pas sur ses ambitions personnelles. Il ne se lance pas dans un projet si son potentiel long-terme n’excède pas les 5 millions d’euros. Et il vise les 50M€ ! C’est ainsi. Il n’est pas un vendeur comme les autres. Un très bon vendeur cumulera 1M€ sur une période de 5 à 10 ans. Mais le Samouraï vient quant à lui pour mettre sur pied un projet qui vise les étoiles. Ce ne sont pas les primes qui l’intéressent. Elles n’excèderont jamais quelques dizaines de milliers d’euros par an (ou quelques centaines de milliers d’euros dans les configurations les plus spéciales). Vous êtes choqués par ce chiffre ? Vous n’êtes pas encore rentré dans le Clan ! C’est la dure réalité. Ainsi va la Vie des Samouraïs. Il faut placer la barre beaucoup plus haut ! Vous visez définitivement trop bas si vous en restez à la sacro-sainte loi du fixe entre 40K€ et 100K€ et d’un variable généralement indexé sur vos ventes et de l’ordre de quelques % des prises d’ordres que vous exécutez. Vous sursautez. Vous vous dites que c’est impossible, inatteignable. Ouvrez les yeux : la création de valeur se fait en s’indexant sur la valeur de l’entreprise ! Lorsque vous produisez 100 de chiffre d’affaires mensuel additionnel (MRR), cette progression est valorisée en moyenne entre x80 et x110 par le marché. Regardez la valorisation de Salesforce pour vous en convaincre. En ajoutant 100 de MRR au projet que vous soutenez, vous créez en réalité 10000 de valeur additionnelle sur la capitalisation de l’entreprise. Et prenez un cas encore plus concret : que se passe-t-il lorsqu’un Samouraï rapporte un contrat à 10K€ de MRR additionnel ? Il crée un jump de 1M€ de valorisation pour le projet ! En tant que vendeur d’élite, vous devez donc être rémunéré sur cette survaleur. Vous êtes l’ouvreur. Celui qui rend possible les choses. C’est d’ailleurs la raison pour laquelle plus de la moitié des Samouraïs de la Vente sont en réalité…des cofondateurs de l’entreprise ! Ils parviennent à des résultats exceptionnels car ils sont déjà dans le schéma d’ « incentivation » idéal pour permettre les Hautes Performances, celles qui font toute la différence sur le long-terme. Si vous êtes le premier commercial salarié non fondateur, vous allez devoir vous mettre très rapidement dans la bonne configuration. Ce qui amène à la troisième question à se poser. Une fois le projet trouvé et validé à la hauteur de vos ambitions, vient alors la question des configurations dans lesquelles vous devrez faire vos preuves pour gagner la confiance des fondateurs initiaux des projets que vous rejoignez. C’est souvent l’élément de départ le plus bloquant pour réellement trancher sur votre devenir. Acceptez-vous de vous lancer sans garantie ? La réponse est assez directe et claire : oui ! Un vrai Samouraï n’hésite pas. Lorsque son choix est fait et que sa Due Diligence est savamment menée, il tranche. Il n’attend pas qu’on tranche pour lui. Qu’importe le manque de garanties. Il faut impulser une énergie sans limite pour faire décoller la fusée que vous venez de rejoindre. Vous intervenez en martelant vos ambitions et vous n’en démordez pas. Vous êtes là pour obtenir vos Stock-Options et les gagner au mérite ! Il viendra un temps où votre apport à l’Aventure sera juste factuel et indéniable. Les chiffres parleront d’eux-mêmes. Si vous ne recevez pas une enveloppe de Stock-Options à la hauteur de vos espérances, vous partez sur le champ. C’est aussi simple que cela ! Un Samouraï ne s’encombre pas de négociations sur sa valeur. Il referme le dossier et passe immédiatement à autre chose. Le marché corrige toujours très rapidement ce genre d’ingratitudes. Les vrais Talents savent récompenser les Samouraïs dont ils croisent la route et avec qui ils veulent construire sur le long-terme. Un Samouraï est immédiatement « onboardé » dans d’autres Aventures dès qu’il en informe deux ou trois personnes autour de lui. Il ne craint donc pas de faire des choix en accord avec ses ambitions. Cela fait partie de sa Quête.
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