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Caracteristiques d’un
directeur commercial efficace

Questions prealables:

Caractéristiques d’un
directeur commercial?

Quel parcours pour y parvenir?
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Carrieres commerciales
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Carrieres commerciales
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Suivi des carrieres commerciales pendant 20 ans
25000 professionnels de la vente (B2B)
Déclarations annuelles des salaires

Forbes, (2023), “Using Diversity Of Experience To Grab Top Managerial Sales Jobs - In 5 Easy Lessons”, Brown, D.
Knowledge@HEC (2023) “5 Lessons on Salespeople & Sales Managers Careers”
Action Commerciale (2023), “Commerciaux : combien de temps rester en poste pour maximiser ses revenus ? “, 24 Oct, David, A.
. -
*Journal of the Academy of Marketing Science, (2023), “How Do Firms Value Sales Career Paths?”, -y

Keshavarz, A., D. Rouziés, F. Kramarz, B. Quelin, M. Segalla. e ron st
#MSSGENAI



1°" constat:
des directeurs commerciaux
promus sont des candidats internes

Promotions internes
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2¢me constat:

des directeurs commerciaux
promus n’ont pas d’expérience
dans la vente (mais dans d’autres
fonctions —y compris marketing)

Rémunérations supérieures

Moins d’expérience professionnelle

Turnover plus élevé (au cours des 2 années qU|
suivent) wiin
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3eme constat:

d’expérience avant d’atteindre

un plateau (rémunération)
Au-dela, la fidelité a Uentreprise n’est
pas recompenseée
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Commerciaux:

Manage your boss

Explorez d’autres fonctions

pour accéder aux responsabilités
commerciales
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Directeurs commerciaux:

Accompaghement vers les
responsabilités commerciales

Impactvs
impact d’un commercial
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Directeurs commerciaux dans un

nouveau contexte
O

Tensions operationnelles + strategiques
_

Jl Apprenants a vie
. Culture data
Leader visionnaire

¢ H ¢ = Réflexion ethique

/ / parml d’autres caracterlsthues
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Rejoignez-nous a HEC Paris pour un
séminaire:

_ Dirigenune équipe commerciale

1performance

,\
o 3 '
. N
y N

h
)=
o
¥

MODERN SELLING SUMMIT

GENERATIVE Al FOR BUSINESS |


https://www.hec.edu/fr/executive-education/decouvrez-l-ensemble-de-nos-programmes/programmes-courts-executive/diriger-une-equipe-commerciale-vers-la-performance
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Dominique Rouzies (Ph. D. de 'Université McGill) est Professeure de Marketing a HEC
F Paris ou elle a dirigé le Mastere Marketing, le M.Sc. Marketing, et UExecutive Mastere
| . 3 Stratégie Commerciale et Direction Marketing. Elle est également Doyenne du BMI
| = Executive Institute. Elle a été titulaire de la Chaire EDF & HEC-Paris. Elle est également
& membre du Conseil scientifique du Groupe des écoles nationales d’économie et
statistique (GENES) et du laboratoire de recherche CNRS-GREGHEC. En 2023, elle a

. recu le Lifetime Achievement Award décerné par le Sales SIG de '’American Marketing
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M > ; Association pour ses travaux dans le domaine commercial.
SSSSSSS e b | Ses enseignements, travaux de recherche et activités de conseil sont principalement
i
Eﬁ%ﬁfﬁ%ﬁ V& ‘ centrés sur la gestion stratégique des forces de vente. Son dernier ouvrage est
... CHEF
AR, | consacré a la rémunération des forces de vente. Elle a recu le prix de 'Excellence en
! igrg,ﬁy.{s f ; Recherche du Sales SIG de l’American Marketing Association pour son article sur la
E JOUE »
B rémunération des commerciaux publié (avec coauteurs) dans le Journal of Marketing.
i . Ses derniéeres publications :
¢ AGILITE VS TECHNIQUES
SEIVENTE: Segalla, M d D. Rouzies (2023), “H Be Ethical with People’s Data”, H d
QU'EST-(':E QUI FAIT egalla, M. an . Rouzies ( ), “How to Be Ethical with People’s Data”, Harvar
‘ UN BON YENDEUR?T) Business Review, July-August, 86-94.
'8 ' 4 Keshavarz, A., D. Rouzies, F. Kramarz, B. Quelin, M. Segalla (2023), “How Do Firms

wasn V@alue Sales Career Paths?”, Journal of the Academy of Marketing Science.
Ertz, M., D. Rouziés and E. Sarigollu (2024), “The Impact of Brand Equity on Employee
Attitudes”, European Management Journal.
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https://www.bmiinstitute.com/brussels/faculty/
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