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> GESTION DE CARRIERE. Ol‘.l méne la
fonction de directeur commercial?

De nombreuses perspectives d'évolution sont possibles aprés la direction
commerciale. Sachez analyser vos compétences pour ne pas vous tromper.

in 2004, Christophe Lautray accéde

au poste de codirecteur général de Fen-

wick-Linde, le spécialiste de la manu-

tention industrielle. Sa fonction

précédente ¥ Directeur commercial de
la méme société, En septembre 2004,
Florent Chapus est nommé directeur d'une
unité d'affaires de Fret SNCF. Il était aupa-
ravant directeur marketing et commercial chez
Renault. La liste pourrait étre longue, car nom-
breux sont les directeurs d'unité d'affaires
ou les directeurs généraux i avoir préceé-
demment occupé des postes de directeur
commercial. « Ces dewr voies correspondent
i une évolution “naturelle” de la fonction de
manager commercial el sont done trés con-
rantes », confirme Laurent Amelineau, direc-
teur général du cabinet de ressources
humaines DDBM, spécialisé dans la gestion
de carri¢éres. « La direction commerciale esi
la derniére marche apant la direction géneé-
rale », renchérit Michel Foutrier, qui dirige
le cabinet de recrutement MF Partners. Mais
celle-ci n'est pas la seule possibilité d’évo-
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Avant d'entamer tout

changement, il fau

eloffer son

poste ef le [IﬁlEﬂI]iSE[.I

Christine Lahaire-Marcouyoux,
présidente de Productis, cabinet
conseil en développement
commercial

lution. « Les chewins qu'un dirigeant en
charge de Uactivité commerciale peul pren-
dre sont varics, car ses compelences sont wom-
breuses », souligne Michel Foutrier, Cuelles
sont-elles 7 Le directeur commercial élabore
et propose a la direction générale la poli-
tique commerciale de I'entreprise. Il déter-
mine les orientations stratégiques, les
objectifs 4 atteindre et les moyens a mettre
en place. Il dirige et anime des équipes. I
méne un travail de veille concurrentielle
our H.ﬂdﬂptﬂr EN permanence.

Une polyvalence utile pour briguer d’autres
fonctions. Et I'expert d’évoquer, par exem-
ple, des postes en ressources humaines. « Il
posséde un sens de la relation & antrui grice
it son experience de management el de recri-
lement de ses propres équipes #, analyse Lau-
rent Amelineau.

Un directeur commercial peut aussi envi-
sager de devenir consultant et effectuer des
missions dans son domaine de compéten-
ces, en indépendant ou au sein d'un cabi-
net de conseil. Moins classique: le passage
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vers une direction des achats ou vers des
fonctions de formateur. « Celte derniére
reconpersion est plus rare el répond davan-
tage @ une envie personnelle. Le directenr
commercial a toujours réné de former ses
pairs et trouve ici Uoccasion de le faire »,
remarque Michel Foutrier.

Pour donner plus d’envergure i votre expé-
rience, une formation semble parfois néces-
saire. Le groupe HEC a, par exemple, créé
des centres de perfectionnement des affai-
res. Ces derniers proposent aux cadres diri-
geants des compléments de formation en
management, pour accéder ensuite plus faci-
lement a des postes superieurs, « En effet, il
est f!”pﬂﬂ!’“‘lf e ne pas rester sur ses !‘Iﬂffi”lﬁ
et de s'improviser consultant on formateur
sous prétexte que vos fonctions précédentes
vous ont apporté ['expertise nécessaire », pré-
vient Christine Lahaire-Marcouyoux, fon-
datrice et dirigeante de la société Productis,
spécialisée dans le conseil en développe-
ment commercial.

Faire un travail de veille continue

Mais, avant tout, pour bien rebondir, il est
important d’effectuer un travail de veille tout
au long de sa carriere. « Sa trajectoire est a
construire diés les premiéres annédes, insiste
Laurent Amelineau. Attendre d’avoir envie
de changer pour commencer ses recherches
1'est pas la bonne méthode. » Vous devez réflé-
chir en amont a I'orientation éventuelle que
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C'est un concours de circonstances qui a

TENDIGHAGE

au sein d'une unité d'affaires du
spécialiste de l'intérim Vedior Bis.
Son travail consiste a fournir des

intérimaires aux entreprises du secteur

de la logistique et du commerce. Des
fonctions qu'il occupe depuis 2001.

[l était auparavant directeur commercial

France de la société de transport TAT

Express. «'af analyse mes compéfences

acquises en tant que directeur

Régis Robin, directeur de la branche logistigue
et commerce chez Vedior Bis

«J'ai toujours souhaité allier
"z réflexion et action sur le terrain»

A 44 ans, Régis Robin a aujourd'hui sous
sa responsahilité 240 personnes réunies

un savoir-faire dans la gestion de centre
de prafits. Mes fonctions précédenfes
etaient trés orientées vers 'action

terrain. » Son objectif professionnel ?
Allier reflexion et opérationnel,

« Le passage de TAT 4 Vedior Bis a
représentsd une véritable évalution dans
ma carriére car 'ai participé 4 la création
d'une entité de foutes piéces. »

Un parcours sans faute pour cet ancien
juriste titulaire d'une maitrise de droit des
affaires et qui souhaitait entrer... dans la

commercial el constalé quil me manguait - Police nationale,

Marc Lebourg, directeur associé du cabinet EHC en charge

« Je me suis appuyé sur mon
= experience et sur des stages »

de psychologie appliquée et le second

conduit Marc Lebourg 4 se lancer dans les  chez Performans, société qui édite un test

ressources humaines. « Une personne de
mon entourage a créé un cabinet de
conseil spécialisé dans la farmation et
souhaitait s'ouveir au recrufement. Jai
sauté sur 'occasion », raconte I'ancien
directeur commercial de Kraft Foods.
Celui-ci a choisi d'exploiter son expertise

de personnalité. Ces sessions ui ont
permis d’apprendre & faire passer des
tests et & les interpréter, « il me fallaif
encare approfondir mes méthodes de
recrutement ef améliorer ma conduite des
enfretiens, ce que ['ai fait au sein du
cabinet PA Consulting au cours d'une

acquise durant vingt ans dans les métiers = froisiéme formation, relate Marc Lebourg.

de la grande consommation pour mener
des missions de recrutement. Afin de
parfaire sa formation, il a suivi deux
stages de six jours. Le premier au Centre

Avec 'dge, jai eu envie d'explorer
d'autres domaines d'activité. Pour réussir
Ce passage, je conseille de s'adosser &
une structure axistante. »

vous souhaitez donner a votre parcours, v
compris en dehors de la sphére commer-
ciale. Sans faire d'opportunisme i tout prix,
restez i I'écoute du marché.
Pour ce faire, les évaluations annuelles réali-
SCES avec voire supérieur vous apportent les
premiéres pistes de réflexion sur vos points
forts et sur ceux a améliorer. « Ces comples
rendus sont a exploiter, conseille Laurent
Amelineau. Ce sera une facon d'identifier
plus conerétement potre potentiel. »
Dans la méme optique, n'hésitez pas a effec
tuer un bilan de compétences. L'analyse de
votre parcours professionnel vous permet
de formuler ce qui a motivé vos passages
d'un poste 4 un autre.
Enfin, # vous pouvez développer vos compé-
tences en interne en tant que directenr com-
mercial. Ainsi, vous acquérez toute la
dimension de votre fonction, insiste Chris-
tine Lahaire-Marcouyoux. Ne vous conten-
tex pas d'élre un simple animateur de forces
de vente, mais prenez en compte votre rile
de stratége an sein méme de Uentreprise avant
de songer i aller voir aillewrs. » D'aprés elle,
il faut done accepter de se remettre en cause
« pour étoffer son poste et par li-méme le
pérennisers. Et Marie-Martine Carlier, mana-
ger chez DBM d'ajouter: «Une chose est
sire, le directeur commercial dispose d'une
ouverture sur Uextéricur que n'ont pas la plu-
part des cadres en entreprises. Il a done de
nombrenx élémenis en main pour se cons-
truire un plan de carriére en dehors de la cel-
lule commerciale. »

Isabelle de Chauliac
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