
Lescommerciauxontdebeauxjours
euxdevanteux

2 ,3
à 30KC

C' est
la

fourchet te

desalaire
d

' un
commercialdébutant
dans

le
B2B

(

variable
noncompris ).

Sensducontact et
duchallenge ,

volonté
deconvaincre.. .

Au-delàdecesmotivations
classiques ,

uncommercialépanouisedoit d

' adhérer
à

la stratégiedesonentreprise.
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EMPLOIMalgréquelquessignaux
positifs ,

lestempsrestentdursen
cedébut d

' annéesur le marchéde
l

'

emploi .
Dansuntelcontexte

,

la

fonctioncommercialefigureparmi
cellesquirecrutent le plus .

C' estce
queconfirme le dernierindicateur

mensuelde l

'

Apec . Ennovembre
2010

, prèsde33300offresont
étéconfiées à

l

' association.
Lesfonctions

« marketing ,

commercial » représentent
à ellesseules la plusgrande
partdecesoffres

(

28%%
)

,

justederrière l

'

informatique
(

29%%
)

. Entermesde
progression ,

ellesenregistrent
unehaussede74%%parrapport à

l

' annéeprécédente.
Lesrecruteursspécialisés tirent

d

' ailleursleurépingledujeude

cettesituation . Aprèsuneannée
2009étale

, Uptoo ,

cabinetde
recrutementdecommerciauxB2B

,

annonce80%%decroissanceen
2010 . Profilslesplusrecherchés ?

Leschasseurs
, pourconquérirde

nouvellespartsdemarché . Les
commerciaux e-businessexperts
enaffiliation

, capablesdemodifier
leshabitudes desclients

,

deleur
donnerdenouvelles idées

,

sont
égalementdeplusenplus
sollicités . « Onvoitpoindreaussidans

l

'

électronique ,

enéquipement
informatique debase

,

le désirde
transformercertainscommerciaux
terrainencommerciauxau
téléphone »

,

observeDidier
Perraudin

,

directeurassocié.

Métiercomplet
Laformulenesedémentdoncpas :

le commercialestbien le nerfde la

guerre . Maissurunmarchéde
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Pour le commercial
,

n' occupeplus la mérri
Il attenddavantage
dereconnaiss
d

' estime
et

conflanrR
A

, CHEDERROS / ONOKY
/ PHOTOW

l

'

emploi tendu
,

oùles
rémunérations et primesnesontplusce
qu'ellesétaient

, quellessont
aujourd

' huilesmotivationsdu
commercialouducandidat à ce
typedefonction ?

Incontestablement
,

le moteurdemeure le sens
duchallenge ,

le défi
,

la volontéde
convaincre

,

deremporterles
meilleuresventes . L

'

argent n'

occupeplus la mêmeplace ;

selonles
professionnels ,

il représente plutôt
unbesoindesécuritépources
profils

, quiattendentdavantage de
reconnaissance

,

d

' estime
,

de
confiance . « Auparavant les
commerciauxétaienttrès
individualistes

,

ils marchaient à l

'

argent.
Aujourd

' hui la relationhumainefait
la différence ,

avecunbesoin
d

'

échange ,

decommunauté :
le

commercial a sesclients
,

ses
partenaires

,

sonéquipe , expliqueDidier
Perraudin

. Lemanagement doit
êtreenthousiaste

, positif et

constructif . Et la génération Y veut

1

prendreunplaisirimmédiatdans
sontravail . »

« Commedanstoutmétier
,

il faut
croireensonentreprise »

,

résume
desoncôtéLoïcFourrez

,

29ans
,

responsable commercialchezTech
Nature

,

PMEde75personnes
spécialisée dans la fabricationde
produitscosmétiques . Passé
auparavantpardegrossesentreprises ,

Decathlon et la chaîne d

' hôtels
B

& B

,

il
a

étéembauchéchezTech
Nature à unsalaire inférieur

,

mais
avec la promessedevoirses
résultatsrécompensés . Promesse
tenue le 15décembredernier.

« MonCDD a
ététransforméenCDI

et

j'

ai
étéaugmenté . Et

contrairementauxgrossessociétésoùles
primes tombenttelmoisde l

' année
,

ici lorsque lesrésultatssont là

,

ils

sontpartagés .

» Motivépar «
l

'

espritPME et l

' idéedefairegrandir la

société »

,

il metaussienavantun
« métiercomplet »

. « Dansmon
posteactuel

,

je

suischargédepro

poserauxgrandesmarquesde
cosmétiquesdesproduits à leur
image

.

» Unefonctionqui le meten
contactavec lesmarqueidu
secteur

,

enFrance et
à l

'

étranger ,

le

laboratoiredeTechNature
et

les
fournisseurspourtoutcequi
concerne le packaging . Tech
Nature comptequatreresponsables
commerciaux .

« Noussommes
l

'

imagedenotresociété »

, ajoute
LoïcFourrez

, pourquicetaspect
desafonction

,

constitueuneréelle
motivation . Sansparlerde l

'

aspect
communication et contactavec le

client
, quifut la raisonprincipale

pourembrasser la carrière
commerciale

. Dansuneautrevie
,

ce
licenciéenhistoire

,

avaitété
professeur

- « Unmétierdecontact
également.. .

»

-

,

avantdefaire
l

' ESCBrest . Membrede l

'

association desDirigeantscommerciaux
deFrance

(

DCF
)

,

LoïcFourrez
insisteaussisur la

nécessité de
cultiversonréseau .

?

N° et date de parution : 20664 - 10/01/2011
Diffusion : 107700
Périodicité : Quotidien
FIGECO_20664_8_9.pdf
Site Web : http://www.lefigaro.fr

Page : 8
Taille : 80 %
490 cm2

Copyright (Le Figaro Économie)
Reproduction interdite sans autorisation

2 / 2

UPTOO

http://www.lefigaro.fr

	Figaro Économie (Le) N° 20664 - 9
	Figaro Économie (Le) N° 20664 - 9

