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QUELS COMMERCIAUX VOUS FAUT-IL?

a l1a SORTIE de 'école

L'entreprise mise sur la formation “maison” de ses commerciaux
et se concentre sur le recrutement de jeunes diplémés motivés

Far Cécile Danri

Mare Guillermou (le premier en partant de la

et dynamiques pour développer sa force de vente.

Les nouveaux arrivants
regoivent une formation

de dix jours en salle en plus des
accompagnements terrain.

gauche), qui soutient le skipper Nicolas Channel
(le deuxiéme en partant de |a droite), emméne E
sa jeune équipe assister aux derniéres

vérifications avant une transat en solitaire.

sur bes jeunes diplémés que 1a sociéed
“fagonne” & son image. Ainsi, sur 70
commerciaux employés dans
Fenereprise, la moitié sont des
débutents. «L'expdrience n'est pas
pour nows un critére primoerdial
lorsque nous recrutons, confie Mare
Guillermou, Principalement, parce
e lan spfeificicd de ros produdes exige

L} { fauer donner 4 tout le monde la
chance de démarrer, dévaluer, e
surtout de réussir. = Une
philosephie qui a conduit Mare
Guillermou, président de Bio3G,

soclée apéofaline dans la Bbrication
de produics naturels dédiés &
Pagriculoere et aux espaces vers, &
centrer s8 politique de recrurement

R S LR e
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e RouS formions nows-mEmes s
commerciaux pendant six mois,
Enseigner ces connaissences d une
persanne qui o quelgues années de
pravigue derribre elle demande guran
de temps que de fermer un jeune
dipliined. » La PME a déblogué des
moyens pédagogiques performants.
Quatre personnes sont chargdes &
temps plein de la formation des
commerciaux. Pendant une période
de six mois, elles accompagnent, un
jour par semaine, les nouveaus
arrivants sur le terrain et leur
déliveent, en plug, dix jours de
formation en salle. Un animateur
des ventes SUperviss r':pih-:mmlt le
travail des derniéres recrues et les
aide en situation de vente, Tous
les membres de Péguipe, jeunes ou
nen, démarrent dene sur un pied
d’égalité et avec «la méme bage
de rémunération, précise Marc
Guillermou. Un commercial
expérimenté gugrners peut-étre plis
vite d'importantes commissions du
fit de son expérience et qura done au
Szl un aleive plis devd qu'in jeune.
Miis ce »'est pas toufors (e ces s,
Bio3G n'hésite pas 4 recruter des
commerciaws de niveau bac + 24
bac + 54 'issue d'un stage de ols &
six mois. = 10 M des effectifs sont
d'aneciens stayiaires, souligne le

président. Nous embauchons ainsi
des personnes que nous connaissons
un peu mieux et qui, ayant déja un
pied dans Uentreprise, s'intégrent trés
rapidement. »

Des entretiens groupés. Mais la
société a surtout mis en place un
systéme de recrutement adapté aux
débutants: les entretiens de groupe
et la mise en situation. Pendant une
demi-journée, les différents

’

candidats sont recus par atelier de
six personnes. Ils doivent se
présenter individuellement devant
les autres, poser des questions
pertinentes sur Pentreprise et tacher
de vendre, pendant dix minutes,
un produit de leur choix. «Le
recrutement en groupe permet
d’apprécier comment les postulants se
comportent en public, indique Valérie
Lebonhomme, responsable du
recrutement chez Bio3G. Limportant
pour nous est de trouver un candidat
qui ait de la personnalité et de vraies
aptitudes, plutédt que de trés longues
expériences. » Les débutants ont ainsi
la possibilité de faire leurs preuves.
Une démarche essentielle pour le
dirigeant, qui estime que «dans le
contexte actuel de chémage, il est
primordial que les entreprises,
principales créatrices de valeur
ajoutée, offrent des emplois awxjeunes
diplomés». Une maniére également
de fidéliser sa force de vente, selon

Dans le contexte actuel de chémage,
il est primordial que les entreprises,

principales créatrices de valeur ajoutée,
offrent des emplois aux jeunes dipldmés.

MARC GUILLERMOU, président de Bio3G
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Valérie Lebonhomme. «Faire
confiance aux jeunes commerciaux,
leur offrir une formation et une
expérience renforce leur attachement
a l'entreprise. » Avec une moyenne
d’dge de 30 ans, «voire un peu
moins», note son dirigeant, Bio3G
se montre particuliérement
dynamique. «En huit ans, nous
sommes passés de 8 a 95 salariés. Ce
fort développement est favorisé par
état d'esprit d’aventure et de conquéte
des jeunes collaborateurs, remarque-
t-il. Il n’est pas possible avec eux de se
cantonner @ un petit rythme de
croisiére, Il faut toujours aller de
Vavant. »
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