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Qui sont-ils 7 Expérience des commerciaux francais

<ahans <210 ans <alyans

Ly 917 [ 16%

Nous pouvons constater que la population commerciale francaise dispose de peu de commerciaux

séniors ou confirmés. Nous en tirons deux conclusions :
» Il est difficile de durer au poste de commercial. Les profils évoluent vers d'autres fonctions.

* les commerciaux confirmés restent en poste parce qu'ils ont peur de changer ou parce qu'ils
sont bien dans leur job.

Qui sont-ils 7 Que veulent les commerciaux ?

AUTONOMIE

58.5%

RECHERCHENT UNPOSTE
AFORTEAUTONOMIE

SEDECLARENT
AUTONOME

Pour les commerciaux,

I'autonomie est synonyme de
flexibilité dans le travail : libre
organisation du temps de travail &

19%

RECHERCHENT UN
ENCADREMENTFORT

priorisation personnalisée des taches



Cette vision est donc tres différente de celle des employeurs, qui associent I'autonomie a un savoir-
faire, une débrouillardise face aux problemes et la recherche permanente d'un résultat. La vision des
commerciaux peut étre percue comme une volonté de prise de distance par rapport au management.
Au sein de l'entreprise, ceci peut devenir tres vite problématique. Uniquement 15% des candidats sont
attirés par des postes avec un encadrement fort. Ce pourcentage est souvent constitué des
éléments les plus évolutifs qui cherchent a apprendre et a progresser.

Les sociétés de croissance ont la cote. TPE/PME ou

les commerciaux o . |
7 /[] grand groupe, les commerciaux disent apprécier le travail au

pre’fére"t sein des deux types d'entreprise. Pourtant, les candidats

continuent de privilégier les grands groupes. Les retours
accepter une mission a annonces illustrent ce constat. Les grands groupes et les

60 4["( ﬁXB « great place to work » captent avant les autres les meilleurs

20K variable
q“’“ne mission a 73% d’entre eux dans une entreprise de plus de 250
. personnes
80 25K fixe
99K variable

Les patrons de TPE/PME font face a de grandes difficultés de recrutement de profils issus

CV, composés en majorité de profils tres diplomeés.

Selon une récente étude du cabinet DELOITTE :

87% des jeunes diplomés aimerait travailler dans une

entreprise internationale.

d’écoles de commerce. Les grands groupes les reperent avant les autres, avant méme qu'ils ne
soient sur le marche, directement a I'école.

A l'avenir, il est possible que la tendance s'inverse légerement. Un nombre toujours plus important
de candidats de bon niveau se lasse des grandes boites, de |'exces de process, du manque
d'autonomie. Dans les années a venir, les PME auront une vraie carte a jouer, avec des modeles de
gouvernance opérationnels et industriels plus que financiers, avec des environnements plus humanisés,
des centres de décision accessibles et a I'écoute, des perspectives de développement apparemment
moins conditionnées par les soubresauts des marchés, des financiers, des notations. Cela convient a
des candidats qui cherchent a mettre plus de sens dans leur projet professionnel, et a rechercher des
cadres de travail dans lesquels ils puissent avoir plus l'influence, dans lesquels ils puissent contribuer
plus directement au développement d'une entreprise.
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Combien gagnent-ils 7 Rémunération des commerciaux en France en 2011

Les commerciaux ont des rémunérations 50% plus élevées que la moyenne des salaires en France.
Elles sont équivalentes aux rémunérations des cadres.

Rémunération globale brute annuelle en euros

MOYENNE GENERALE MOYENNE DEBUTANT MOYENNE CONFIRME

Combien gagnent-ils 7 Impact du diplome sur la rémuneration

Un commercial bac +4 gagne 56% de plus en moyenne qu'un
autodidacte.

m L’écart nait des la premiére embauche. Le bac+4 gagnera 35% de plus
]t qu’un autodidacte. L'écart se creuse par la suite puisque le bac +4 gagnera
60% de plus qu'un autodidacte apres 15 ans d'expérience.

Un bac+2/3 dispose lui quasiment du méme salaire qu’un autodidacte.

Combien gagnent-ils 7 Quelles sont les fonctions commerciales remuneratrices ?

Un commercial grands comptes gagne 27% de plus qu'un chef de secteur
Un commercial « Geek » qui vend des solutions technologiques ou informatiques gagnent 16% de plus
qu’un commercial dans les services et 20% de plus qu'un commercial dans I'industrie.

Habiter la région lle-de-France permet de gagner 35% de plus en moyenne (30% en 2009).



Combien gagnent-ils 7 Impact de la maitrise de I'anglais

I u Pour les commerciaux
0 bilingues anglais

Un commercial sur deux considére qu'il

parle anglais. Il s'agit d'une survalorisation
des compétences courante chez les
candidats.

Pourtant, seulement 12% des commerciaux
sont capables de permuter facilement entre
les deux langues en entretien ou en situation
commerciale.

15 ans d’expérience

Début de carriere

Combien gagnent-ils 7 Evolution des salaires et de leur structure en 2011

4[]/ C'est le pourcentage d'augmentation moyen des salaires des
commerciaux en France en 2011, tous secteurs confondus.

Cependant, les moins diplémes
<ahac+4 (autodidactes et bac +2/3) ont
.2% enregistré une baisse de leur
salaire en 2011 quand les plus
diplébmeés (avec un dipldme
hac +4 & + supérieur ou équivalent a bac

+3%

+4), ont pu bénéficier d'une

hausse.

La hausse est marquée sur les fixes qui
ont augmenté deux fois et demi de plus
que les variables.

En effet, les candidats se protégent
du risque un maximum quand ils

négocient leurs packages.




Les managers ont vu leur rémunération grimper de 4,6% en moyenne en 2011. Les plus
expérimentés ont eux bénéficié d'une hausse de 10% en 2011 (Package annuel moyen brut de 75 000
euros pour les managers avec 15 ans d'expérience tous secteurs confondus). Les jeunes managers
(moins de 5 ans d'expérience) subissent une légere baisse de leur salaire (chefs des ventes, middle

managers).

Structure moyenne de rémunération des commerciaux

Fixe (15%) ——

——Variable (25%)

En 2011, la structure de rémunération fixe/variable évolue encore dans un sens de réduction
de la part variable. Nous pouvons penser que dans ces années difficiles, les commerciaux ne font
tout simplement pas leurs variables. Seulement 7% des commerciaux en France doublent leur

salaire fixe avec leur variable.



Crise & Turnover Effet de la crise sur la population commerciale francaise

0 des entreprises déclarent chercher des cadres commerciaux en juin
0 2011 selon le barometre des dirigeants commerciaux de France

commerciaux recherchés en COMMerciaux recrutés
rmanen ns | ,
permanence dans les chaque année

Il existe une pénurie de bons profils sur les postes
suivants, malgré une offre pléthorique de CV :

entreprises

i‘ 1|' ‘II"ﬂ‘ Eaute de bous candidats

Sur 'un des plus grands job

boards du marché, les
chasseurs

ouvreurs de comptes retours sur une annonce en
les commerciaux sur les marchés du Digital, des rubrique commercial /
Telecom vente sont tombés a 23 CV
les Global Account Manager
les KAM chez les éditeurs en moyenne.
les ingénieurs d'affaires en cycle de vente

complexe

le « solution sellina » au sens larae.

des commerciaux qui cherchent un job sont confiants sur le fait qu'ils vont
en retrouver un rapidement en raison d'une offre pléthorique. Leur
890/ fidélisation est donc plus difficile. Pourtant, la crise « freeze » la mobilité.

0 Les commerciaux au chdmage reverront leurs prétentions salariales a la baisse
(mais ce sont pas forcément les meilleurs).



Crise & Turnover Le Turn Over dans la fonction commerciale

Un commercial qui a 10 ans d'expérience a fait en moyenne entre 3 et 4 entreprises différentes. Ceux
qui ont plus de 20 ans d'expérience ont travaillé en moyenne dans 5 entreprises différentes.

La durée de vie dans un poste est a peine supérieure a 1 an et demi pour ceux qui ont 5 ans
d'expérience. A partir de 10 ans d'expérience, les commerciaux se stabilisent un peu avec un nombre
d'années moyennes par entreprise de 3 ans.

Les commerciaux les plus diplomés, toutes tranches d'age confondues, ont la palme de la volatilité. lls
changent d'entreprise toutes les 2,28 années en moyenne, contre 4,83 pour les autodidactes.

La région parisienne connait 20% de turn over en plus.



Les commerciaux de la generation Y

« Trés cash, beaucoup plus léger, moins de scrupules, fonctionnant au jour le jour,
opportunistes... » Telle est la perception récente de la génération Y. Le rapport a I'ancien, au
manager s'est complexifie. Le rapport hiérarchique, l'autoriteé ne suffisent plus a cadrer le
comportement d'un profil de la génération Y.

Les jeunes de génération Y ont besoin de sens, de comprendre, de poser des questions, de
se faire leur propre vérité. Assez cohérent, bombardés d'infos contradictoires, ils ont pris I'nabitude
de tout comparer. lls sont moins influencables que leurs ainés, particulierement face a une personne
d'autorité ou une hiérarchie en entreprise. La génération X n'est pas forcément un modele pour eux.
Au contraire, ils n'hésitent pas a montrer leurs désaccords, méme en face du modele du manager qui
réussit.

La génération Y aspire a I'échange et non a l'autorité :

des jeunes dipldmeés aimeraient des jeunes diplémés pensent

62% travailler dans une entreprise 73/0 que le management doit étre
organisée en réseau sans participatif.

niveaux hiérarchiques et
adepte du travail a distance.

Un middle management absent

Beaucoup d'entreprises manquent de management intermédiaire pour bien intégrer les jeunes
commerciaux, ce middle management qui a d'ailleurs fait les frais des crises successives dans
beaucoup d'entreprises. Or, une entreprise qui integre des jeunes sans management de
proximité, sans programme de formation, et souvent par voie de conséquence sans
méthodes de vente, ni cadre de vente ne peut fidéliser les profils de cette génération.

Nous pouvons faire une analogie entre la vente et le sport. D'une part, il est difficile de devenir bon en
sport sans prof, s'entrainer seul n'est pas la bonne solution. Et d'autre part, les jeunes commerciaux
n'ont pas conscience de I'entrainement dur et austere qu'il faut pour devenir un bon commercial. Ils
savent qu'en sport, il faut du temps et des efforts pour étre un sportif de haut niveau. Mais parce que
la vente est moins médiatisée que le sport, ils ne voient pas la nécessité de s'entrainer, de répéter les
gestes, de travailler le déetail comme dans le sport. lls estiment difficile les rendez-vous, ou ils savent
qu'ils doivent étre bons. Pourtant, ils n‘apportent que peu d'importance a la partie en amont bien plus
compliquée (prospection, endurance, mental, entrainement, préparation), exactement comme dans le
sport.



On rencontre souvent des patrons qui ont beaucoup d'échecs dans l'intégration de commerciaux. En
creusant, on se rend vite compte qu'ils ne sont pas managés. lls ont un patron a qui rendre des
comptes mais ils n'ont pas de manager. Dans la vente, comme dans le sport, il est absolument
indispensable d'avoir des managers de proximité, des entraineurs pour faire prendre conscience aux
recrues que la vente ne s'improvise pas, qu'il faut travailler les gestes, les répéter, qu'il faut de la
méthode, de la rigueur, de I'endurance, du mental pour prendre des gamelles et recommencer.

Si une entreprise veut recruter avec succés des profils de la génération Y, elle doit restaurer de

préférence un management moderne favorisant I'échange.



La formation de [a population commerciale francaise

En l'absence d'un management pour encadrer des profils de la génération Y, de nombreuses
entreprises se tournent vers des profils dit « confirmés ». Pourtant, cette solution est loin d'étre la
meilleure. En effet, I'expérience ne fait pas forcément la compétence.

Sur un échantillon de 10 000 candidats ayant réalise notre test de vente en ligne, nous avons pu
constater que :

Notre test de vente reprend les situations les plus classiques sur lesquelles les commerciaux sont
"attendus au tournant” par leurs managers. 4 compétences fondamentales sont mesurées :

1. I'écoute active et la maitrise de la phase de découverte des besoins
2. la capacité de prospection et I'agressivité commerciale

3. la maturité commerciale (méthode de suivi d'affaires et organisation)
4. le sens du "closing".

Les résultats de cette etude sont alarmants : sur 10 000 tests enregistrés ces 6 derniers mois,
seul 1/3 des commerciaux se démarque sur au moins 1 des 4 compétences fondamentales
et seulement 12% ont les réflexes commerciaux minimums attendus sur la combinaison
des 4.

En interrogeant les candidats, nous avons pu constater qu'ils n'ont pas conscience de leurs
lacunes. En effet, ils considerent que les formations a la vente ne sont pas nécessaires.



A la question : « Quelles sont les compétences sur lesquelles vous souhaiteriez étre mieux formé(e)s
? », les commerciaux ont privilegie :

Lo management | 42.42%
commercinives I 42.86%
La maitrise de I'anglais - 3983%

Sur les sujets sur lesquels les commerciaux considerent gu'ils ont le moins besoin de progresser, on
retrouve :

L'organisation du travail _ ]905%
Les techniques de vente _ 1688%

Les commerciaux considerent que la vente se maitrise uniquement a travers une pratique réguliere et
non grace a des formations.

Nous avons tiré deux constats de cette étude :

1°) Il existe un important probleme de formation a la vente en France, qui est un probleme
technique et non « générationnel »,

2°) les métiers de la vente sont dévalorisés en France.

La vente a une image négative chez beaucoup de jeunes. Beaucoup de stéréotypes se bousculent :
commercial requin, bandit, commercial « tchatcheur », manipulateur, qui vendrait n'importe quoi. Une
carriere dans la vente pour beaucoup est équivalente a une carriere dans le sport : peu intellectuelle et
ne nécessitant pas de réflexion. Seule nécessité avoir un bon relationnel, en rendez-vous et en
situation. Pourtant, nous savons qu’un commercial « requin et bandit » ne dure pas longtemps. Le bon
commercial n'est pas un « tchatcheur ». Au contraire, il a deux oreilles et une bouche pour écouter
deux fois plus qu'il ne parle. Les meilleurs commerciaux eux refusent de vendre n'importe quoi. En
effet, ils ont besoin de croire en leurs produits.



Il est difficile de savoir pourquoi le metier est mal percu. Il existe en effet des éecarts de certaines
grosses machines commerciales en BtoC, par exemple, des vendeurs de cuisine ou de fenétres qui ont
fait 'objet de reportages dévastateurs en termes d'image et d'éthique. Leurs process de vente
intégralement basés sur le théatre et sur la manipulation ont abimé I'image de la profession.

Il faut donc combler ce manque de jeunes bien formés au métier de la vente. Ceci
permettra de redorer I'image du commercial et d’effacer les stéréotypes. Parmi les jeunes qui
font nos meilleurs cursus, en I'occurrence nos grandes écoles, aucun ne veut faire du commerce. Au
cours du petit-dégjeuner débat Uptoo 2011, une manager RH de Dior expliquait que méme LVMH a du
mal a vendre a des HEC ou a des ESSEC des programmes de hauts potentiels centrés sur la vente.
Pourtant, ces derniers se battent tous pour rentrer chez LVMH dans toutes les autres fonctions. Sup de
cos et autres ESC ont méme supprimé au cours des années 2000 le mot « commerce » de leurs noms,
afin de le remplacer par « management ». Dans la grande majorité des écoles dites de commerce,
avec ou sans préepa, il n'y a pas de cours de vente.

Dans I'imaginaire commun, l'apprentissage de la vente s'effectue via les BTS action commerciales ainsi
que les DUT. Les étudiants n'étudient ni les techniques fondamentales de la vente, ni la vente BtoB. Ils
apprennent ces techniques en arrivant dans I'entreprise. Cette derniere se retrouve dans une mission
d'éducation dont elle se passerait bien.

Notre offre éducative est insuffisante en terme de culture générale «business ». Sous prétexte
d'alternance ou de professionnalisation, les professeurs reportent sur I'entreprise la mission éducative
(nous pouvons prendre I'exemple de I'orthographe et la langue, abonnés absents des programmes de
certaines écoles).

Donc face a ce constat, les entreprises n‘ont plus le choix. Elles doivent obligatoirement faire monter le
niveau moyen de leurs équipes. Ceci dans un climat ou les relations commerciales se complexifient,
s'internationalisent, et ou les vendeurs doivent évoluer vite tout en étant agiles sur des marchés qui
changent de facon permanente.

Aujourd’hui, trés diplomés ou non, certains profils recrutés sont excellents. Certaines
entreprises arrivent a les détecter, les recruter, les fidéliser en les faisant progresser et
évoluer.



Echantillon statistique

Etudes realisées a partir des bases de données recrutement d'Uptoo constituees de 90 000 profils a
majorité BtoB.

Echantillon représentatif d'une population commerciale estimée a 750 000 professionnels.

Présentation d'Uptoo

Uptoo est le premier cabinet francais spécialise sur le recrutement des bons commerciaux. Sur un
marché tendu ou les bons sont rares, Uptoo deéroule un dispositif exclusif pour sécuriser vos
recrutements sur une population difficile et a risque.
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