
Emploidescommerciauxlesprofils
quigardent la cote

Alorsquelesrecrutementsredémarrentdanscettefonction , quelquesoit le secteur
,

le « chasseur » denouveauxclientsreste le plusrecherché.
el cumulsur
surlesfonctions

commerciales
et marketing

DUGROUPE KIABI

BRUNOASKENAZI

MÉTIERSLesrecruteursnejurent
queparles « chasseurs »

,

ces
commerciauxcapablesdefaire
grossir lesportefeuilles declients
et

d

'

emporterdenouveaux
marchés . Effectivement

,

ces
conquérantsdans l

' âmeont
actuellement la cote .

« Quitte à

embaucher
,

lesentreprisespréfè

nuestionsR.H . A.."
ChristineJUTARD

INTÉGRALITÉDE L

' INTERVIEW VIDÉO
emplol et www.cadremploLfr

000recrutementsen2010.
dans la lignedesexerdces

troisièmeannéeconsécutiveque l

' on

rentdesvendeurscapablesde
convaincredenouveaux clientsde
plusenplusprudents , explique
DidierPerraudin

,

directeurdu
cabinetUptoo . Ceschasseursne
courentpaslesrues . Cesontdes
profils d

' enthousiastes qui
prennentsouvent la ventecommeun
jeu . Positifs ,

ils neselaissentpas
déstabiliserfacilementparles
nombreuxrefus .

» Ilssont
demandéssurdesmarchés
innovants

,

comme lesénergies
renouvelables

,

oùlesentreprisesont
besoindedéfricheurspugnaces.
Maisaussidansdessecteursplus
traditionnels comme

la

bureautique ,
,oittfautarracherlesclients

à la concurrence . Dans l

'

informatique ,

« la majoritédesdemandes
sefocalisesurdeschasseurs de 3 à

5 ans d

'

expérience ,

autonomes et

bonnégociateurs ,

assureYann
Bell

, responsable à la division
« commercial et marketing » de
Hays . Lesentreprisestentent
souventdelesdébaucher ».

Autopde la
hiérarchiedes

chasseurs
,

lesbusiness
developpers

deviennenttrèsprisés . La
missiondecesmanagersexpéri

mentés ?

Identifierde
nouveaux marchés

,

notamment à

l

'

export , puisévaluer
lesmoyens à mettreen
oeuvrecôtéinvestissement

,

marketing ,

R & D

, production ,

avant
éventuellement d

' orchestrer
l

'

approchecommerciale . Un
esprit « entrepreneur » sera
indispensable pourjouercerôle.

Stratégiedefidélisation
Pourautant

,

l

'

« éleveur » censé
développersonportefeuillede
clients

n'
estpascomplètement

horsjeu . Encestempsdecrise
,

la

fidélisationrestestratégique .

Fidéliserunclientrevientdecinqà

dixfoismoinscherque d

' en
conquérirunnouveau . Mais
attention

,

l

'

« élevage »

n' estpasde
toutrepos :

il fautsavoirsusciter
denouveauxprojetsou
convaincre sonacheteur d

' étendre l

'

utilisation d

' unproduitou d

' un
service à d

' autressites
, parexemple.

Parailleurs
,

ceséleveurssont
souventaussichasseurs . « On
demandemaintenant à desres
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offres d

'

emploi
par l

'

Apecen

ponsablesdecomptesdefairede la

prospection à 30%%
,

le resteétant
consacré à la fidélisation , précise
YannBell . Finalement

,

le

distinguochasseur-éleveur estunpeu
dépassé . »

Privilégier la mobilité
Enréalité

,

denombreuses
entreprises recherchentdes «

chasseurs-éleveurs » quisaventfaire
la balanceentrechiffre d

' affaires
et satisfaction client . C'

est
le cas

deLinkeo
(

350salariésdont
120commerciaux « terrain »

)

,

uneagencedecommunication
Internet . Sacible : des
commerciauxexpérimentés et autonomes
quivont à la foisprospecterde
nouveauxclients et assurer le

suivideceuxavec lesquels ils ont
déjàsigné .

« Leschasseursde
primenenous intéressentpas ,

affirmeJérômeCallec
,

directeur
généraldeLinkeo . Unclientsatisfait
estunclientquivousrecommande.
D

' où l

'

importance durelationnel et

de la proximité !

» Pour
StéphaneVincent

,

responsablerelationsentreprises
desécolesde

commerce

Advancia-Negocia ,

le profildu
chasseurestdetoute

par l

'

Apecen
sur12mois

)

fonctions
commerciales

marketing

façonréducteur :

« Lesentreprisesont
aussibesoinde

commerciauxcapablesde
s' adapteraisément à un

environnementen
perpétuelleévolution . Unmarchéquise
retourne

,

denouvelles méthodesde
travail

,

unchangementde
stratégie.. .

Il fautsuivre ».

Leshyperspécialistesontaussi
debeauxjoursdevanteux

,

de
l

' avisdesprofessionnels . Pourse
rassurer et gagnerdutemps ,

les
employeursonttendance à

vouloiruncandidatissuexactement
dumêmesecteurqu'eux . Mais
cetappétitpourles « clones »

compliquesérieusement le

recrutement .
« Difficilede

convaincreuncandidatenpostedebouger
pourfaire le même job , explique
DidierPerraudin

( Uptoo )

. Les
commerciauxsontouverts à la

mobilité à conditiondevivreune
nouvelleexpérience . Parailleurs

,

sur le longterme
,

cequifera la

différence ,

ce n'
estpas la

connaissancedusecteurmais le

tempérament
,

comme
l

' aisance
relationnelle

,

le sensducommerce et la

ténacité .

»

?
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Pourconvaincre
denouveauxclients
plusexigeants ,

lesentreprises
choisissent
lesvendeurs lesplus
convaincants

.
GETTY

IMAGES / PHOTOALTO

- soffres d

'

emploi
,

,

reepar l

'

Apecen
el cumulsur12mois

)

surlesfonctions
commerciales

et marketing
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queparles « chasseurs »

,

ces
commerciauxcapablesdefaire
grossir lesportefeuilles declients
et d

'

emporterdenouveaux
marchés Effectivement ces

rentdesvendeurscapablesde
convaincredenouveaux clientsde
plusenplusprudents , explique
DidierPerraudin

,

directeurdu
cabinetUptoo . Ceschasseursne
courentpaslesrues . Cesontdes
profils d

' enthousiastes qui
prennentsouvent la ventecommeun

mentés ?

Identifierde
nouveaux marchés

,

notamment à

l

'

export , puisévaluer
lesmoyens à mettreen
oeuvrecôtéinvestissement

,

marketing R & D production avant

ponsablesdecomptes
prospection à

consacré à
la

YannBell
.
Finalement

distinguo
chasseur-éleveur

dépassé . »

Privilégier
Enréalité

,

de
entreprises recherchent
chasseurs-éleveurs

la balanceentre
et satisfaction
deLinkeo

(

120commerciaux
uneagencede
Internet . Sacible
commerciauxexpérimentés
quivont à la

nouveauxclients
suivideceux
déjàsigné . « Les
primenenous intéressent
affirmeJérômeCallec
généraldeLinkeo
estunclientqui
D

' où l

'

importance
de la proximité

Stéphane

responsablerelations
des

commerce

Advancia-Negocia

façon
«

aussi
commerciaux

s' adapter
environnement

perpétuelleévolution . Un
retourne

,

denouvelles
travail unchangement
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