
Lesfonctionscommerciales
misentsurlesjeunesdiplômés
Malgré le ralentissementde l

'

économie
,

lesoffres
s' adressantauxapprentisvendeurs

nefaiblissentpas et lesdébutantsjouissent d

'

unquotaquasi « réservé ».

cc

DOSSIERRÉALISÉPARROBINCARCAN

Sixième

métier le plus
recherchéenIle-de-France
selon la dernièreenquête
annuelledePôleemploisur
« lesbesoinsen

main-d '

oeuvre »

(

BMO
)

,

le

commercial
, conjonctureenbaisseou

non
,

a toujours le ventenpoupe.
L

' étuderappelleaussi
quelesentreprisesont
dumal à recruterces
profils ,

denombreuses
annoncesnetrouvent
paspreneurs .Depuisdixans

,

la

fonction a vunaîtreunegrande
variétédemétiers . Groupama ,

leader
de la prévoyance et de l

' assurance
,

grosrecruteurdejeunesdiplômés
(

lirepagesuivante
)

,

a conçuen2010
unsiteoù il présente lesdix-huit
métiers commerciaux dugroupe (

commercialclientèle
,

animateurde
réseaux

,

assistantderéseau
commercial...

)

. Début2012
,

il va
déjà l

' enrichirdetroisnouveaux
objets !

Lesrecruteursprivilégient
aussi le sensdurelationnel

S' il estdifficiledepasser à côtédes
grandsgroupes , quiontdes
campagnes

derecrutement trèsimportantes
commeCarrefourouencore
Renault

, beaucoupdepostessont à

pourvoirégalementdansdesPME
,

moinsvisibles
,

maisauxconditions
derémunérationsouventaussi
attrayantes . Dans

le baromètrede la

fonctioncommercialede l

'

association desDirigeantscommerciauxde
France

(

DCF
) ,

réaliséenjuin2011 *

et publiéenaoût
,

45%%desTPE
(

moinsde10salariés
) interrogées

déclaraientleurintention d

'

embaucheruncommercialdanslesmois à

venir . Cebaromètre mettait
égalementenavantunengouement re

trouvépour le recrutementdes
jeunesdiplômésen2011 . « Les
diplômés2009avaientétélesgrands
laisséspourcomptedesembauches
maislesrecrutements dejeunesont
reprisen2010 et 2011 : leschiffres
recordde2005-2007sontpresque
atteints »

, soulignaitenaoûtFrancis
Petel

,

de la prospectivemétiersdes
DCF.

Lesdeuxtiersdesmanageurs
ontbac + 3

et plus
Lacrise a tout

d

' abordmodifié les
comportementschez lesclients . Ils
deviennentlogiquementplus
sélectifs . « Beaucoupdesociétésontrevu
leurstratégiecommerciale

,

confirme
FrédéricMagnen ,

ducabinetde
recrutementSélescope . Pourun
vendeur

,

cettepériodeestégalementune
occasiondefairesespreuves et de
sortirdulot . »

Latendance s' expliqueaussipar la

volonté
,

desentreprisescettefois-ci
,

demieuxcontrôlerleursbudgets.
« Commentdéveloppersaforce
commercialeavecunbudgeten
baisse si ce n' estenembauchantdes
commerciauxplusjeunes , souligne
CyrilCapel ,

directeurassociédu
cabinetderecrutement CCLD . Il

y

a

unrisque ,

celuiquelesrésultats
tardent à tomber

,

maisuncertain
nombre d

'

entreprises n' hésitentpas
à le prendre . »

A noterque si lesdeuxtiersdes
manageurs commerciauxontbac +

3 et

plus ,

la duréedesétudes et le niveau
dediplômenesontpascitéscomme
premiercritèreparlesrecruteurs

,

selon le baromètredesDCF : plus
d

' uneentreprise interrogéesurdeux
(

60%%
)

déclareprivilégier les
qualitéscomportementalespour la

sélection d

' undébutant à unposte
commercial.
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A

l

' heureoùlesservicesdeviennent
deplusenpluspointus ,

la

connaissance ou la capacité d

' ouverture
surlesmétiersdevientprécieuse.

ChezCanonFranceparexemple ,

spécialistede la bureautique ,

les
jeunescommerciauxsontaffectés à

unsecteurdonné
(

santé
,

éducation...
)

et doiventdévelopper une
approcheglobalepourmieux
identifier lesbesoinsduclient

, qu' il soit
avocat

,

médecinouencore
profession libérale .Lesjeunesloups
intéressent encorelesentreprises.. . mais
passanscapacité d

'

écoute réelle.
* auprèsd

'

unpanelde480
répondants

(

associationdesDirigeants
commerciaux deFrance

,

lectoratdu
magazine « Actioncommerciale »

,

vivierdesanciensde l

'

écolede
commerce et demanagement Idrac

,

à

Paris
).

111,1 : m11i
le

À LIRE
?

« LesFondamentaux de la

négociation »

,

LionelBellenger ,

ESFEditeur
,

220pages ,

novembre2011 . 21 ,85 E.

? « Réussirsespremierspasde
commercial »

,

AminaYala
,

L

' Etudiant
,

112pages ,

septembre2008 .
8 ,90 E.

À CONSULTER
? LesfichesmétiersdePôle
emploi . A partir d

' unerecherchepar
fonction

,

le sitedonneaccès à
des

fichesquiregroupent lesmétiers
commerciauxparmode d

' exercice :

relationcommercialeauprèsdes
particuliersoudesentreprises ,

assistanatcommercial
,

téléconseil
et télévente.. . Lesitedonneaussi
desinformationssurlesemplois
proches et surlesévolutions
professionnellespossibles.
www.pole-emploi.fr.

Y ALLER
? Carrefourdescarrières
commerciales . Ungrand
rendezvouspour le recrutementdes
jeunesvendeursqui a lieuquatre
foisparan

, organiséparJob
rencontres et la chambrede
commerce et d

' industriedeParis.
Jeudi16févrierde10heuresà

18heures
, espaceChamperret

(

hall A

)

à ParisXVIIe . Invitations
gratuites à retirersur
www.jobrencontres.fr.
?

Salondesformations
commerciales et marketing.
OrganiséparStudyrama ,

il réunitde
nombreuxétablissementspublics

et privésquiproposerontplusde
200formationspost-bac initiales
ouenalternance . Desoffres
d

'

emploi et destagesseront
égalementconsultablessurplace.
Samedi 4 février

,

de10heuresà

18heures
, espaceChamperret

(

hall B

)
,

ParisXVIIe . Invitations à

retirersurwww.studyrama.com.

(

JEAN-FRAN?OIS

[

ABAT.

)

TROISQUESTIONSÀ...
D

VincentLUCAS
,

conseiller
Pôleemploi à l

'

agencedeBondy
(

Seine-Saint-Denis
)

« Lavente
à distance
sedéveloppe »

Lesoffrespour
lesjeunes
commerciaux
sonttrès
nombreuses.
Quefaut-il
vérifier ?

Il faut d

' abordse
renseignersur la

naturede la

rémunération et

vérifierque le

posteproposéestbiensousformede
salaire

,

sinon il s' agit d

'

unstatut
commercialindépendant ,

commecela
peutêtre le casdans l

' immobilier . Il

peutmême
y

avoirdespostesqui
proposentuneavancesurunchiffre

d

' affaires à venir .
C' estmotivantmais

ce n' estpasunsalairenonplus.
Ensuite

, chaquesecteur a ses
spécificités ,

mieuxvautconnaître
celuioùopère la sociétéconvoitée :

le

luxeesttrèsdifférentde
l

'

agroalimentaireoude l

'

informatique.
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