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Je ne voulais pas devenir commercial. Commercial, vous voulez dire vendeur ? Il n’en était pas question. Mes parents avaient été commerçants : de la confection aux tissus, en passant par les cassettes vidéo, ils avaient toujours dû vendre pour gagner leur vie. Ils n’avaient pas eu la chance de faire des études. Cette chance, moi, je l’avais eue. Alors, vous pensez bien : devenir vendeur… très peu pour moi.


J’avais bien noté, pourtant, avoir quelques dispositions pour la chose. Étudiant, j’avais souvent été vendeur. Habillement pour femmes, costumes pour hommes, prêt-à-porter enfant, hi-fi, électroménager… Mes responsables successifs me signifiaient tous que « je passais bien en clientèle ».


Seulement voilà, bien passer en clientèle ne me faisait ni chaud ni froid.


Certes, j’avais, à l’occasion, ressenti la satisfaction de réaliser une « belle vente », mais la fugacité de ce ressenti ne pouvait remettre en cause ma volonté d’être autre chose : tout sauf vendeur !


La connotation péjorative associée au mot « vendeur » se retrouve, je crois, en creux dans les intitulés de plusieurs postes commerciaux : chargé d’affaires, conseiller clientèle, chargé de développement…


Je ne vais pas ici m’attarder sur le sens à donner à tous ces contournements. Débattre des causes historiques et culturelles de nos rapports aux activités mercantiles m’amènerait bien loin de mon propos. Je me borne modestement à constater que la vente est souvent perçue comme une activité « vile ».


Jeune étudiant en droit, sensible au monde des idées et aux beaux-arts, devenir vendeur représentait pour moi un déclassement, un sous-emploi des talents que je m’efforçais de cultiver.


Me voici pourtant, avec plus de vingt ans de carrière dans le monde de la banque et de l’assurance !


Et, ô surprise, j’y ai découvert des activités qui, loin d’avilir mes « humanités », leur offraient un terrain de jeu quasi infini.


Oui, le commerce peut rendre heureux !


Non, la cupidité n’est pas le seul moteur de cet univers de chiffres. Et lorsqu’elle


l’est, ou le devient, le succès n’est pas garanti.


De mes premiers rendez-vous comme conseiller en gestion de patrimoine à l’encadrement de mes premières équipes, quelles leçons tirer de cette activité ? Comment est-elle impactée par la révolution technologique, qui nous conduit à gérer une part toujours plus croissante de nos existences matérielles grâce à nos téléphones portables ?


Il existe des centaines d’ouvrages sur les méthodes de vente. Depuis plusieurs années, les cabinets de coaching dispensent leurs conseils : savoir-être, leadership, savoir convaincre…


Il ne s’agira pas pour moi de proposer ici une énième recette miracle du succès. Au contraire, il sera souvent question d’échecs : d’entretiens ratés ou de mauvaises performances.


Je vous invite à une discussion « au coin du feu », au cours de laquelle je vous présenterai les visages, les situations et surtout les leçons que je tire de mon parcours. Le lecteur qui, lui aussi, évolue dans cet univers retrouvera sans doute ici des moments déjà vécus.


D’avance, je présente mes excuses aux commerciaux chevronnés qui ressentiront un sentiment de « déjà vu ».J’espère simplement que vous y trouverez, comme moi, matière à penser : questionner simplement le présent à travers les expériences passées.









Le vendeur né : nait-on vendeur ?


« Celui-là il vendrait frigidaire à un eskimo » « c’est un vendeur né, quel bagout ! »


Oui, mieux vaut-il être à l’aise à l’oral, bon communiquant et soigner sa présentation.


Cependant, réduire le savoir-faire commercial à un don, se contenter de penser que l’on est vendeur ou pas, c’est répondre simplement à une question complexe. C’est réconfortant, simple et rapide à saisir.


En outres, comme il existe, dans la vente comme ailleurs, des personnes particulièrement « dotées » naturellement de certaines qualités, il est tentant de clôturer le débat et de décider qu’un vendeur est ou n’est pas.


J’ai moi-même cru qu’il n’était pas possible de devenir commercial :


Que le travail, les méthodes, l’expérience ne pouvaient que révéler une nature, des dispositions, qui préexistent ou pas chez une personne. Pour être honnête je pensais les posséder toutes.


J’étais « doté ». Et pourtant dès mes premiers postes je compris qu’il ne suffisait pas de se sentir commercial, que même si on voit en vous ce « vendeur né » le succès ne sera pas toujours au rendez-vous.


Sortons de la théorie :


J’ai 25 ans, je viens d’être recruter par une Banque anglaise qui travaille uniquement dans la gestion de patrimoine. C’est le moment où je quitte le monde du droit pour entrer dans celui de la Banque et de l’assurance.


J’ai postulé dans toutes les grandes Banque de la place, mais les places de juristes sont rares et pour les postes commerciaux on considère que je n’ai pas le profil…


Jusqu’à la réponse positive de cette banque. Là-bas la formation initiale n’est pas une fin en soi. Parmi les jeunes recrues qui m’entourent je croise : une diplômée de lettre classique, un ingénieur en génie civil, d’autres juristes et même un docteur en physique.


Le directeur commercial qui me recrute m’explique d’ailleurs être lui-même être diplômé de philosophie !


La philosophie de cette banque en matière de recrutement ?


Recruter des « niveaux » quel que soit la spécialité, personne à moins de BAC +5 mais peu importe la discipline. La Banque nous formera : cours théorique avec interrogations écrites toutes les deux semaines pendant 3 mois. Pour chaque interrogation une note minimale de 14/20 sinon c’est la porte.


Sur le plan commercial, il s’agit de faire souscrire à des particuliers des contrats d’assurance vie.


La souscription minimale doit être de 15 000€ et les supports sont tous des fonds indiciels. Pas de clients attribués, uniquement des « prospects ». Nous allons apprendre à chasser.


« Ici on ne cherche pas les aiguilles dans les bottes de foins, mais dans les boites d’aiguille »


Traduction : les quartiers à prospecter se limite au 16e & 7 me arrondissements de paris, on cherche des riches dans des « boites de riches » !


On me remet un plan de mon terrain de chasse, une zone située entre l’avenue Mozart et le boulevard Montmorency.


C’est un des quartiers les plus cossu de la capitale. J’allais découvrir les villas du 16e, des véritables petites enclaves, gardées, surveillées, comme des petits états, dans lesquelles il est impossible de pénétrer sans avoir au préalable donné au « douanier » son nom et le motif de sa visite.


Comment la chasse est-elle organisée ?


Rendez-vous à 7h30 avec une responsable commerciale à la station « La muette ». De là, armés d’un plan nous allons parcourir à pied les zones qui nous ont été attribuées. Le but de ces excursions matinales est de relever des noms sur les boites aux lettres.


Première difficulté, ces boites aux lettres sont souvent inaccessibles. La responsable commerciale nous invite donc à devenir ami avec les gardiens d’immeuble !


Je lis sur les visages la stupéfaction de certains de mes collègues, la volonté d’interrompre ici cette farce :


Nous sommes tous diplômés et notre première mission est de faire « ami ami » avec les gardiens d’immeubles, pour qu’ils nous laissent relever des noms sur des boites aux lettres ?
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