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Les commerciaux nouveaux
sontarrivés!

Une nouvelle génération exigeante, des outils plus perfectionnés, des expertises pointues...
les vendeurs 2010 vivent une vraie révolution, sur fond de reprise des recrutements.

es commerciaux
reviennent sur le
devant de la scene.
Selonle dernier ba-
rometre de IAssociation pour
'emploi des cadres (Apec), les
entreprises devraient en recru-
ter entre 28 000 et 31 000 cette
année. Soit plus que le nombre
prévud’embauches dinforma-
ticiens. Une premiére! « Les en-
treprises ont gelé leurs recrute-
ments en 2009, y compris de
commerciaux, rappelle Francis
Petel, directeur de 'Observa-
toire de la fonction commerciale
au sein de I'association des Di-
rigeants commerciaux de France
(DCF). Comme le turnover dans
ce métier est traditionnellement
élevé, méme en période de crise,
elles ont vuleurs forces de vente
se réduire. D'ot1 la forte reprise
actuelle des embauches. »

Des moutons
a six ou sept pattes
Pour autant, les entreprises ne
sont pas prétes arecruter le pre-
mier commercial venu. Loin de
la. « Labagarre économique est
telle qu'elles veulent les meil-
leurs, ala fois bons négociateurs,
fins strateges, grands commu-
nicants et excellents managers »,
observe Jean-Michel Azzi, PDG
de Maesina International Search,
un cabinet de recrutement spé-
cialisé dans les fonctions mar-
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keting et commerciales. Les re-
cruteurs ne recherchent plus
des moutons 4 cing, mais plu-
tot a six ou sept pattes. « Résul-
tat : les délais de recrutement
sont passés de trente a quarante-
cing jours en deux ans », note
Didier Perraudin, directeur as-
socié du cabinet Uptoo. Cer-
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taines entreprises préferent se
tourner vers les vendeurs juniors
moins sollicités et les former.
Une stratégie pas forcément plus
aisée, tant la nouvelle généra-
tion est exigeante. Ceci dit, pour
attirer les candidats, qu'ils soient
jeunes diplomés ou expéri-
mentés, les entreprises doivent

a chasse aux bens commerciaux est ouverte.

investir dans les outils infor-
matiques et télécom, considé-
rés comme les signes extérieurs
de réussite chez les commer-
ciaux. Enfin, les recruteurs voient
se multiplier les chargés de clien-
tele, a cheval entre les fonctions
commerciales et marketing.

® JEAN-PHILIPPE DUBOSC

1/1

Copyright (L'Express)
Reproduction interdite sans autorisation

UPTOO


http://www.lexpress.fr

	Express (L') N° 3089 - 42

