LE JOURNAL DE L'EMPLOI LE GUIDE

663

34170 CASTELNAU-LE-LETZ - 04 67 02 82 20

N°0/2007

Annuel

Surface approx. (cm?) : 202

OPTEAMAN
0788010100506/TG/MPC

«La fonction commerciale,
des qualites et de I'envie»

) l a fonction commerciale a beaucoup

évolué ces derniéres années. Avec
émergence de nouveaux outils et de nouvel-
les méthodes de vente, elle s'est enrichie et
complexifiée. Pour autant, il est essentiel de
ne pas perdre de vue les fondamentaux du
métier. Tout candidat doit en effer garder pré-
sent a I'esprit ce qui constitue les bases de la
fonction commerciale : la responsabilité d’un
secteur géographique, d’'une typologie de clien-
tele, l'interface tres forte avec le client. De la
méme fagon, les qualités requises n'ont pas
changé : la puissance de travail et la capacité a
conclure, qui se mesure a la volonté de résultat.
Par ailleurs, un candidat qui va démarcher une
entreprise doit plus que jamais faire preuve
d’enthousiasme, de ténacité, d’écoute et d’en-
vie. Vendre reste en effet un plaisir pour tout
commercial qui aime son métier. Un plaisir et
un moyen de développer ses qualités personnel-
les. Cette dimension-la non plus, il ne faut pas
Pocculter ! Cela étant, un candidat qui souhaite
se démarquer doit étre conscient des évolutions
qu'a connues la fonction commerciale. Evolu-
tions qui appellent parfois de nouvelles com-
pétences. Les grandes tendances ? Aujourd’hui
par exemple, plus qu'auparavant, les recruteurs
demandent au candidat une premiere connais-
sance du secteur dans lequel ils sera amené 2
travailler, une «culture» qui peut s'acquérir a la
faveur d’un stage en entreprise. Autre élément
nouveau : de plus en plus de postes intégrent la
vente par l'intermédiaire de réseaux de distribu-
tion. Il ne s'agit plus de vendre & un client final,
mais de devenir 'animateur d’un réseau entier.
Troisitme évolution notoire, I'alliance du télé-
phone et d’Internet et 'émergence de nouveaux

Par Philippe Cirier, fondateur et PDG

du cabinet de recrutement

outils comme la mailing-liste, ce qui contribue

a développer les postes sédentaires. Enfin, les
commerciaux sont aujourd’hui confrontés 3 un
nombre croissant d’interlocuteurs - responsable
de service, directeur des achats, directeur com-
mercial - tous partie prenante dans le process
de décision. Le commercial moderne doit donc
développer une réelle capacité d’adaptation, et
continuer a prouver son envie. Un gage pour
les recruteurs ! » m
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