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Commercial

: un profil

toujours tres recherché |

2008 ; l[année des commerciaux ?

Depuis le printemps dernier, les offres

dédiées aux profils commerciaux reprennent
le dessus sur le marché du recrutement.

Dans un climat économique plus incertain,

les entreprises misent sur leurs forces de vente.

Si les secteurs du commerce et de
la diistribution, de la relation clients
et de la banque assurance recher-
chent en permanence des profils
commerciaux, tous les secteurs re-
crutent et devraient encore le faire
en masse Jusqu'en 2015. Sur un mar-
ché du recrutement trés dynami-
que et en croissance depuis plus de
deux ans, le volume de postes &
pourvoir dans la fonction commer-
cale est resté trés important, mans
il grignotait une part moindre du
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marché aprés avorr été en crois-
sance permanente jusqu’en 2006.

La fonction
commerciale recrute

Les offres sont & la hausse, signe
dune certane prudence des entre-
prises, qui renforcent leurs équipes
commerciales. En effet, gros avan-
tage de ces fonctions, quelle que
soit la conjoncture économique, les
entreprises doivent vendre, des biens
ou des services, aux particuliers ou

L S
enBtoB . Une grande chance pour
les commerciaux qui ont de multi-
ples opportunités et peuvent bou-
ger plus faclement que d'autres.

La vente : formateur

et plus si affinités

Dans de nombreux secteurs, la fonc-
tion vente est un passage obligé
pour gravir les échelons. Le passage
par la vente est trés formateur, et
cette expérience du terrain est es-
sentielle pour réussir aux postes de
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management et de direction La
vente développe les capacités re-
lationnelles, les aptitudes & la négo-
aation Des entreprises comme Xe-
rox sont emblématiques de ka réusste
de personnes qui ont commencé
au poste de vendeur, «comme tout
le monde chez Xerox ». Certains
évoluent dans leur métier de ven-
deur jusqu'a Péchelon le plus haut
et aux salaires les plus élevés! La
vente, peu valorisée en France, peut
étre une passion, et bien rémuné-
rée Vous amez le contact, vous ar-
mez convaincre, comprendre les
autres? Alors vous risquez d'aimer
la vente! Un commerdcial a de mul-
tiples opportunités d'évolution et
de mobilité Il peut changer den-
treprise, de secteur, opter pour des
PME comme de grands groupes ..
Il peut évoluer transversalement
vers les fonctions achats, marketing
ou ressources humaines, il peut pro-
gresser verticalement vers les pos-
tes dencadrement et jusqu'aux di-
rections générales. Enfin, il peut
éuoluer vers Pexpertise dans son mé-
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en bref

Négocier avec
son employeur
Embauche, évolution

de carriére, repositionnement
ou départ, I'auteur de
Négocdier avec son employeur
a adapté les régles et techniques
de la négociation commerciale
aux spécificités du marché

de Pemploi. Un livre qui se veut
pratique : cas vécus, clés

pour réussir (le bon moment
pour agir, l'analyse

du contexte, les 20 erreurs

& ne pas commettre), tests...

Négocier avec son employeur,
de Thierry Krief,

aux €ditions d[Organisation|
(€yrolles).

29€ www eyrolles com

tier de vendeur...
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