
Queltypedevendeur
êtes-vous?
Prospection , négo ,

fidélisation.. . Chaque
commercial a saspécialité ,

sesatouts et
sesfaiblesses.

Identifiezlesvôtresgrâce à cescinqprofilstypes.

hezles
commerciaux

,

chacunson

style . Certainssont

passésmaîtresdans

l

'

artdeprospecter

quandd

'

autresmarquentplus
facilementdespointsauprès
desgrandscomptesoudans

la fidélisation d

'

unportefeuille
existant . Lescinqportraitsde
vendeursquenousproposons

ici sontdesprofilstypes .
A

vousdedéterminerceluiqui
dominechezvous . A moins

quevous n' encumuliez
plusieurs

,

cequiferaitdevousun
véritablecrackde la vente

,

de
la trempedeceuxqueles

entreprises s' arrachent...

k

Le " docteur "

,

unasde
la solutionsurmesure

Si
lesrecruteursconsidèrent la

capacité d

'

écoutecommela

compétencedebasedetout
commercial

,

ce n' estpaspour
rien . Sanscettequalité ,

le

vendeurnepourrapasétablirde

diagnosticprécisdesbesoins

duclient . Sonéventueltalent
à présentersesproduits et ses

servicesneluiserad

'

aucun

secours .
Inutile

,

eneffet
, quand

onvenddescopieursdevanter

la vitesse et la qualité d

'

impressiondudernier-néde la gamme
tantqu'on n' a pascernéles

usages
et lesattentesdeson

interlocuteur . Quelnombredepages
celui-ciimprime-t-ilchaque

jour ? Sonparc d

'

imprimantes

peut-ilrépondre à sesbesoins

encasdepicd

'

activité?

Quellessontsesperspectivesde
développement?Le
commercialdoitsavoirjouerlesbons
docteurs

,

êtrecapablede
prescrire l

'

ordonnanceadéquate
à sonclient

,

unsavoir-faire

quepossèdentmoinsde40%%

desgensdumétier.

Pourétablirsondiagnostic ,

il nemanqueradoncpasde
suivrela procédureBBEDC

,

quiconsiste à vérifier

systématiquement
lescinqéléments

suivants : lesbesoinsduclient
,

sonbudget ,

l

'

échéancede
l

'

achat
,

l

'

identitédudécideur

et celledescompétiteurs .

Commeunmédecin
,

il vasuivreun

protocoleprécis ,

en s' efforçant ,

pardesquestionsjudicieuses ,

derecueillirlesélémentsqui
luipermettrontdeproposer
unesolutionsurmesure . Un
commercialspécialistedes

systèmes d

'

informationnous a

livrésonastucepourobtenir
desrenseignements sensibles :

il profitede la finde l

'

entretien
,

alorsqu' il rangesesaffaires et

quesonprospects' estdétendu
,

pour s' assurer
, parexemple ,

quecedernierestbien le

décideuroupour le questionner
sur la concurrence.

Le " chasseur "

,

un
championde la prospection

Candidat à unpostedevente

desolutionsinformatiques ,

Jérôme n' a pashésitéune
seconde lorsqu' il a dûprouver à

unrecruteursestalentsen
matièredeprospection : aprèslui
avoirdemandédeciterau
hasard le nom d

'

uneentreprise ,

il a prissontéléphone et

décrochéendirectunrendez-vous

avec le directeurinformatique
de la sociétéenquestion .

Jérômeestcequ'onappelleun
bonchasseur : uncommercial

quisaitpasser lesbarragespour

Tousles
vendeursne
sontpasdes
baratineurs

prêts à enfaire
destonnes

pourdécrocher

unesignature.

atteindrelesdécideurs . Si
vous

avezcettecompétence ,

réjouissez-vous : votreprofilfigure
parmilesplusrecherchés .

Raressontlesvendeurs à

maîtriserréellementcetaspectde la

prospection ,

l

'

undesmoins

attrayantsdumétier
,

et quise

résumebiensouvent à

contactersanssedécouragerdes

prospectspourobtenirdesrendez
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ParDidierPerraudin
Directeurassociédu
cabinetderecrutementUptoo

Testez-voussurMyBeautifulJob.com
Afindedéceler lescompétences commercialesqu'unsimple
CVnepermetpasdemettreenavant

,

le cabinetde
recrutementUptoo a développéunquizspécifique accessibleau
publicsur le siteMyBeautifulJob.com . Vousrépondrez à des
questionsdutype « Quepréférez-vous dans la fonction
commerciale? » ou « Quelssontlescritèresquevousretenez
poursavoir si unpremierrendez-vousestréussi? » Unbon
moyendedégagerquelquestendancesfortesdevotreprofil
devendeuravantdevousmettreenrelationavec l

'

entreprise
et le postedanslequelvouspourrezvousépanouir.

vous.. . ousefaireraccrocherau
nez . Unvendeurenbureautique
a baptisésatechnique de

prospection « samba »

,

carellese
jouesurdeuxtemps ,

à l

'

image
de

la dansebrésilienne
:

chaquesemaine
,

il lancedeux

vaguesdeprospectionde50

appels ,

avecunepausedevingt
minutesentrelesdeux . Son
objectif?Obtenirdixcontacts

sérieux et unoudeux
rendezvousparvague . Saconviction?
Laprospectionexigedepasser
denombreuxappels et de

répétercettetâchesansrelâche.

k

Le "

tombeur "

,

unpro
I de la séduction
Letombeurestceluiqui ,

parsoncharme
et saforcede

conviction
, parvient à faire

signer le prospect . C' estun
profil particulièrement apprécié
danslescyclesdeventecourts
ceuxoù l

'

achatintervient
dès le premierrendez-vous
oulesventesen « one-shot ».

Sontalentconsiste à nepas
lâchersaproie ,

toutendonnant
l

'

impressionqu' il necherche

pas à vendre à toutprix . Un
artqueFouad

,

recrutécomme
vendeurpourunemarquedu
groupeLVMH

,

maîtrise à la

perfection : lorsque lesclientes
arriventenmagasin , plutôt
quedeleurdemandercequ'
ellescherchent elles l

'

ignorent
d

'

ailleurs le plussouvent
,

il

seprésenteparsonprénom et

précisequ' il setient à leur

dispositionpourleurprésenter
la nouvellecollection . Une
formulegagnantepuisqueneuf
foissurdix

,

elles le sollicitent.
Surtout

,

ellesreviennentdans
la boutiqueoùellesestiment
avoiruncontactprivilégié.

Jouant la cartede l

'

empathie ,

le tombeursaitsusciter l

'

envie

d

'

acheter
,

cequi le conduit
parfois à théâtraliserses
prestations

,

voire
à userdetechni

quesdemanipulation .
C' est

pourquoiceprofilpeutavoir
mauvaisepresseauxyeux
desrecruteurs

, quicraignent
desapartdespratiques s'

apparentant à la venteforcée.

Le "

promoteur
"

,

unroi
de l

'

argumentation
Ceprofilestidéalsurde
nouveauxmarchés . Eneffet

,

si
le

tombeurconclutefficacement
sesventes

,

le promoteur a

,

lui
,

le dondecréer le besoin
,

un
savoir-faire trèsprisélorsqu' il

s' agitdevendredesproduits
innovantsourelevantdu
superflu . Parfaitemaîtrisedeson

argumentaire , éloquence et

capacitédeconvictioncomptent
parmisesgrandesqualités.
Pourappuyersesdires

,

il a

tendance à scénariserses

rendezvous .
C'

est
le casdeRaphaël ,

unvendeurdepiscines . Il

conservedanssoncoffrede
voituresonarmesecrète : une

grandebâchebleuequ' il

dérouledans
le jardindeses

clientsaprèsquelques minutes
derendez-vous . Effetgaranti !

L

'

acheteur s' imaginedéjàen
traindeseprélasserdans l

'

eau.

Vousvousreconnaissezdans
ceprofil?Sachezrester
attentifauxbesoinsduclient

:
le

manque d

'

écouteesteneffet
le principaldéfautdu
commercialpromoteur.

k

Le "

penseur
"

,

unstratège
quisaitvoirloin

Responsablegrandscomptes
dansuneSSII

,

Arnaudva
souventdéjeunerdans l

'

unou
l

'

autredesdeuxgroupes
industrielsqu' il a dansson
portefeuille . Il possèdemêmesa
carte

d

'

accèsauparking et à la

cantinedecessociétés . L

'

occasionpourluiderencontrer
ceuxqui ,

chezsesclients
,

peuvent luifournirdes
informations clés

,

même s'
ils n' ontpas

depouvoirdedécision . Bon
stratège ,

le penseuraffinesa
réflexion et activesonréseau

avant d

'

agircommercialement.

C' est le profilindiquépour
gérerlesgrandscomptes ,

traiter
avec le topmanagementou
intervenir dansdescyclesde
ventecomplexes . Des
situationsquiexigenteneffet la

capacité à prendredureculpour
construireunplan d

'

action.

C'
estendéployantdetelles

qualitésqueJean-Michel ,

vendeurconfirméchezun
opérateurtélécom

,

a puremporter
ungrosappel d

'

offres .

Ignorant si sapropositionétait
bienplacée ,

il a collecté
discrètementdesinformationauprès
d

'

unesociétépartenaire .

Résultat
: sonoffreétait

effectivement la meilleure
,

maiselle

présentait l

'

inconvénient d

'

être

20%%pluschèrequelesautres.
Il a persuadésonpatronde
consentir l

'

effortfinancier
nécessairepourremporter l

'

affaire . Lepenseur a cependant
undéfautnotable : il peut
manquerdecombativitépour
trouverdenouveauxclientsou
lesfairesignerrapidement . oe

Proposrecueillis

parGaëlleGinibrière
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