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Les nouvelles compétences
des commerciaux
La fonction commerciale professionnalise son mode d'

action et
accroît son efficacité .

Une exigence qui la
fait évoluer dans son contenu et ses profils .

Sil
est un métier qui ne

connaît pas la
crise

,

c' est
bien celui de commercial .

Selon l' Apec ,

43.400 cadres
commerciaux ont été recrutés en
2006

(

sur 201.000 recrutements
tous secteurs confondus

)

,

et ils

pourraient être près de 50.000
cette année . Record historique .

« Leseuil des 40.000 a été dépassé
uneseulefois en 2001

,

mais
,

là

,

on
estbien au-delà .

C'
est une

fonctionlocomotive »

, remarque
PierreLamblin

,

directeur des
étudeset

recherches à l' Apec .

Tousles secteurs sont
concernés:les services
particulièrementen pointe ,

la grande
distribution

,

l'
industrie et

même la

construction .

Que cette profession soit de

plusen plus considérée comme

stratégique n' est pas réellement
nouveau .

Ce qui l' est davantage ,

c'
estla

transformation qui
s'opère depuis quelques années .

opère depuis quelques
Finie l' image du commercial

passant des heures dans sa

voiture à
sillonner les routes . Le

travailde terrain reste essentiel
,

mais iln'

est plus le
seul .

« La
fonction commerciale s'

est

complexifiée ,

observe Jean-Michel
Azzi

,

PDG de Maesina
InternationalSearch

,

cabinet de
recrutementspécialisé dans les métiers
ducommercial et du marketing .

Uncommercial ne doit pas
seulementêtre capable de mener une

négociation ,

il doit également
avoirune bonne compréhension
dumarché et des besoins de ses

clients.

»

Logiquement ,

le
contenu des

postesa

,

lui aussi
,

évolué
,

avec
notamment

,

dans les grandes
entreprises qui travaillent en B to

B

,

uneplace prépondérante
dévolueau gestionnaire de grands

comptes .Cet homme-orchestre
est

,

en général ,

un responsable de
« business unit »

, qui a
une très

problématiques
interne

réel

entreprises
ce

très
sur
Cela

vision
besoins
proposer

adaptées
vice-président

de

BearingPoint
grands

structurer
répondre

Dès
managers

gagner
commerciaux

travailler

dépassé

directeur
commerciale

Comment
des

hui
marketing

augmentent
mode

applique
Nos

seulementd
performantes

services
leur

seule

répondre

identiques
Richard

,

Achieve Global
formation spécialisée

domaine de
commerciale .

Carrefour

faisant
une priorité

formations spécifiques
tous les échelons

l' entreprise
équipes sur

avec
,

là

de mire
mesurer plus
performance

commerciale
,

développent également
suivi et

sophistiqués: ERP
bord

, reporting
comme

perd un client
également de

permettent aux
une vision
historique

client .
Autrement

évolutions de méthodes
organisation

catalogue personnalisé
approche

à
évaluer

investissement des
commerciaux . Il diffère

autre »

, souligne
Azzarello

, partner
Bain & Company ,

selon lui
,

existent
, peu

aujourd' hui
capables de suivre

selon des tableaux
indicateurs

planification commerciale
développée

font du B to
B

celles qui
segmentation

plus difficile
plus « scientifique
dans tous les

compétences de
commerciaux

,

d' analystes
Les entreprises

compris: il
faut faire

recrutement . Les
recherchés sont

des bac
ayant des parcours

commerce
,

finance
de gestion

capables de dépasser
fonction commerciale

notions de
marketing ou

pour le secteur
« Mais l' erreur

recruter que des
tous ne pourront
finiront par
trouver un bon

ces profils
ajoute Jean-Michel

tout cas
,

le

semble être aujourd'

ACHIEVE GLOBAL

http://www.lesechos.fr


N° et date de parution : 19880 - 19/03/2007
Diffusion : 116457
Périodicité : Quotidien Page : 15
ECHOS_19880_15_104.pdf Taille : 100 %
Site Web : http://www.lesechos.fr

Copyright (Les Echos) Reproduction interdite sans autorisation

2 / 2

Les profils montant en
compétences

,

les perspectives d'

évolution sont aussi plus nombreuses

pour les commerciaux . Les
meilleurs d' entre eux connaissent
souvent une ascension rapide ,

soit vers des fonctions
managériales

,

de marketing
opérationnel ou

, pourquoi pas ,

des
responsabilités au sein de la direction
commerciale ou d'

une autre
direction générale .

Dans un contexte où l'

approche purement volume de
ventes est aujourd'hui dépassée ,

la
fonction commerciale doit se

renouveler en permanence et

adopter un mode de
fonctionnement plus fin .

C'

est uniquement
à

cette condition qu'elle gagnera
une place de plus en plus
stratégique dans l' entreprise .

CAROLINE MONTAIGNE

..

,

,

.4

É

:

}i

71,

1a

Les missions
des commerciaux.. .

Suivi des relations
clients

(

71 %%
)

.

Recherche de clients
et prospection (

46 %%
)

.

Présentation des offres
commerciales et des promotions

(

36%%
)

.

Détermination des conditions
clients et négociations (

38 %%
)

.

Etablissement des devis
et

des offres
(

37 %%
)

.

Prises de commandes
(

36 %%
)

.

...et leur recrutement

2007: près de 50.000

( prévision )

.

2006: 43.400 .

2001: pour la première fois
,

plus de 40.000 .

Source: Cegos .
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