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e es-vous [ vendeur

Prospection, négo, fidélisation. .. Chaque com-
mercial a sa spécialité, ses atouts et ses faiblesses.
Identifiez les votres grace a ces cinq profils types.

hez les commer-
ciaux, chacun son
style. Certains sont
passés maitres dans
Part de prospecter
quand d’autres marquent plus
facilement des points aupres
des grands comptes ou dans
la fidélisation d’un portefeuille
existant. Les cing portraits de
vendeurs que nous proposons
ici sont des profils types. A
vous de déterminer celui qui
domine chez vous. A moins
que vous n’en cumuliez plu-
sieurs, ce qui ferait de vous un
véritable crack de la vente, de
la trempe de ceux que les en-
treprises s’arrachent...

Le “docteur”, un as de
la solution sur mesure
Siles recruteurs considerent la
capacité d’écoute comme la
compétence de base de tout
commercial, ce nest pas pour
rien. Sans cette qualité, le ven-
deur ne pourra pas établir de
diagnostic précis des besoins
du client. Son éventuel talent
a présenter ses produits et ses
services ne lui sera d’aucun se-
cours. Inutile, en effet, quand
on vend des copieurs de vanter
la vitesse et la qualité d'impres-
sion du dernier-né dela gamme
tant quon n’a pas cerné les usa-
geset les attentes de son interlo-
cuteur. Quel nombre de pages
celui-ci imprime-t-il chaque
jour ? Son parc d’'imprimantes
peut-il répondre a ses besoins

en cas de pic d’activité? Quel-
les sont ses perspectives de
développement? Le commer-
cial doit savoir jouer les bons
docteurs, étre capable de pres-
crire 'ordonnance adéquate
A son client, un savoir-faire
que possédent moins de 40%
des gens du métier.

Pour établir son diagnostic,
il ne manquera donc pas de
suivre la procédure BBEDC,
qui consiste a vérifter systéma-
tiquement les cing éléments
suivants : les besoins du client,
son budget, I'échéance de
I'achat, I'identité du décideur
et celle des compétiteurs. Com-
me un médecin, il va suivre un
protocole précis, en sefforgant,
par des questions judicieuses,
de recueillir les éléments qui
lui permettront de proposer
une solution sur mesure. Un
commercial spécialiste des sys-
témes d’information nous a
livré son astuce pour obtenir
des renseignements sensibles :
il profite dela fin deI'entretien,
alors qu’il range ses affaires et
que son prospect s’est détendu,
pour §’assurer, par exemple,
que ce dernier est bien le déci-
deur ou pour le questionner
sur la concurrence.

Le “chasseur”, un cham-
pion de la prospection

Candidat a un poste de vente
de solutions informatiques, Jé-
rébme n’a pas hésité une se-
conde lorsqu’il a dt prouver a

un recruteur ses talents en ma-
tiere de prospection : apres lui
avoir demandé de citer au ha-
sard le nom d’une entreprise,
il a pris son téléphone et décro-
ché en direct un rendez-vous
avec le directeur informatique
de la société en question. Jé-
réme est ce quon appelle un
bon chasseur : un commercial
qui sait passer les barrages pour

vendeurs ne
sont pas des
baratineurs
préts a en faire
des tonnes
pour décrocher
une signature.

atteindre les décideurs. Sivous
avez cette compétence, réjouis-
sez-vous : votre profil figure
parmi les plus recherchés. Ra-
res sont les vendeurs a maitri-
ser réellement cet aspect de la
prospection, I'un des moins
attrayants du métier, et quise
résume bien souvent & contac-
ter sans se décourager des pros-
pects pour obtenir des rendez-
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Testez-vous sur MyBeautifulJob.com

Afin de déceler les compétences commerciales qu'un simple
CV ne permet pas de mettre en avant, le cabinet de recrute-
ment Uptoo a développé un quiz spécifique accessible au
public sur le site MyBeautifulJob.com. Vous répondrez a des
questions du type «Que préférez-vous dans la fonction com-
merciale 7» ou «Quels sont les critéres que vous retenez
pour savoir si un premier rendez-vous est réussi?» Un bon
moyen de dégager quelques tendances fortes de votre profil
de vendeur avant de vous mettre en relation avec I'entreprise
et le poste dans lequel vous pourrez vous épanouir.

vous. .. ou se faire raccrocher au
nez. Unvendeur en bureautique
a baptisé sa technique de pros-
pection «samba», car elle se
joue sur deux temps, al'image
de la danse brésilienne : cha-
que semaine, il lance deux va-
gues de prospection de 50 ap-
pels, avec une pause de vingt
minutes entre les deux. Son
objectif? Obtenir dix contacts

sérieux et un ou deux rendez-
vous par vague. Sa conviction?
La prospection exige de passer
de nombreux appels et de ré-
péter cette tiche sans relache.

Le “tombeur”, un pro

de la séduction
Le tombeur est celui qui,
par son charme et sa force de
conviction, parvient a faire si-
gner le prospect. C’est un pro-
fil particulierement apprécié
dans les cycles de vente courts
— ceux ol Pachat intervient
des le premier rendez-vous —
ou les ventes en «one-shot.
Son talent consiste 4 ne pas 14-
cher sa proie, tout en donnant
Pimpression qu'il ne cherche
pas a vendre a tout prix. Un
art que Fouad, recruté comme
vendeur pour une marque du
groupe LVMH, maitrise a la
perfection : lorsque les clientes
arrivent en magasin, plutot
que de leur demander ce qu’el-
les cherchent — elles I'ignorent
d’ailleurs le plus souvent —, il
se présente par son prénom et
précise qu'il se tient a leur dis-
position pour leur présenter
lanouvelle collection. Une for-
mule gagnante puisque neuf
fois sur dix, elles le sollicitent.
Surtout, elles reviennent dans
la boutique ot elles estiment
avoir un contact privilégié.

Jouant la carte de'empathie,
le tombeur sait susciter I'envie
d’acheter, ce qui le conduit par-
fois a théatraliser ses presta-
tions, voire a user de techni-

ques de manipulation. Cest
pourquoi ce profil peut avoir
mauvaise presse aux yeux
des recruteurs, qui craignent
de sa part des pratiques s’ap-
parentant a la vente forcée.

Le “promoteur”, un roi
de I'argumentation

Ce profil est idéal sur de nou-
veaux marchés. En effet, si le
tombeur conclut efficacement
ses ventes, le promoteur a, lui,
le don de créer le besoin, un
savoir-faire trés prisé lorsqu’il
s’agit de vendre des produits
innovants ou relevant du su-
perflu. Parfaite maitrise de son
argumentaire, éloquence et ca-
pacité de conviction comptent
parmi ses grandes qualités.
Pour appuyer ses dires, il a ten-
dance a scénariser ses rendez-
vous. Clest le cas de Raphaél,
un vendeur de piscines. 11
conserve dans son coffre de
voiture son arme secréte : une
grande bache bleue qu’il dé-
roule dans le jardin de ses
clients apreés quelques minutes
de rendez-vous. Effet garanti!
Lacheteur s’imagine déja en
train de se prélasser dans I’eau.
Vous vous reconnaissez dans
ce profil? Sachez rester atten-
tif aux besoins du client: le
manque d’écoute est en effet
le principal défaut du com-
mercial promoteur.

Le “penseur”, un stratége

qui sait voir loin
Responsable grands comptes
dans une SSII, Arnaud va
souvent déjeuner dans 'un ou
lautre des deux groupes in-
dustriels qu’il a dans son por-
tefeuille. Il possede méme sa
carte d’accés au parking et a la
cantine de ces sociétés. Loc-
casion pour lui de rencontrer
ceux qui, chez ses clients, peu-
vent lui fournir des informa-
tions clés, méme s’ils n’ont pas
de pouvoir de décision. Bon
stratege, le penseur affine sa
réflexion et active son réseau

avant d’agir commercialement.
Ceest le profil indiqué pour gé-
rer les grands comptes, traiter
avec le top management ou
intervenir dans des cycles de
vente complexes. Des situa-
tions qui exigent en effet la ca-
pacité a prendre du recul pour
construire un plan d’action.
Cest en déployant de telles
qualités que Jean-Michel, ven-
deur confirmé chez un opéra-
teur télécom, a pu remporter
un gros appel d’offres. Igno-
rant si sa proposition était
bien placée, il a collecté discre-
tement des information aupres
d’une société partenaire. Ré-
sultat : son offre était effective-
ment la meilleure, mais elle
présentait l'inconvénient d’étre
20% plus chere que les autres.
Il a persuadé son patron de
consentir I'effort financier né-
cessaire pour remporter af-
faire. Le penseur a cependant
un défaut notable: il peut
manquer de combativité pour
trouver de nouveaux clients ou
les faire signer rapidement. m
Propos recueillis
par Gaélle Ginibriére

Par Didier Perraudin
Directeur associé du cabi-
net de recrutement Uptoo
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