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Le projet CAREER (Competences pour renforcer ['‘Attractivite Réciproque entre
doctEurs Et entReprises) a permis de mettre en evidence l'adéquation entre les
compeétences développees par les docteurs et les compétences attendues par les
(S )T : entreprises.

Les PhDs exercant dans les metiers du commercial sont rattachés a des potes de
pilotage, d'analyse et plus géneralement de direction.

Exemples de postes cités par les répondants:

Commercial

~ 4 e Business developper e Attaché commercial
e Responsable commercial e Directeur grand comptes
e Ingénieur d'affaires e |ngénieur technico-commercial
Répartition des PhDs au sein Type de structure

des metiers commerciaux
par discipline de recherche

Math, Physique 3,1%

Sciences de
I'ingénieur

0,3%

Chimie 2.6%

B Structure publique (7%)
B Structure privée, associative, autre (93%)

Sciences de la vie
et de la terre

2.1%
D’r0|t, Sc!ence 2 2%
économiques

Lettres, Sciences
humaines

Type d'entreprise
(secteur prive)

0,7%

Multi-disciplinaire 2,8%

0 10 20 30

Secteur d'activité

B Petites et moyennes entreprises (40%)
B Entreprises intermédiaires (19%)
B Grandes entreprises (41%)

Competences cleés

Expertise scientifique

B Métallurgie (19.62%)
B Fabrication de produits informatiques, électroniques,optiques (16.51%) e liechch
B Programmation et diffusion (15.43%) Négociation
Administration publique et défense (9.45%) e
. ; P . Capacite d'analyse
B Programmation, conseil et autres activités informatiques (8.25%)

B Recherche-développement scientifique (7.66%) Méthode
Activités d'architecture et d'ingénierie (6.7%) R
B Commerce de gros, a I'exception des automobiles et des motocycl...
e 5 i Perseverance
B Activités pour la santé humaine (5.62%)
B Construction de batiments (4.43%) 0 10 20 30 40

Retrouvez tous les résultats du projet CAREER : https://www.adoc-tm.com/career




Fiche meétier : Commercial

1/ Role et missions

Apres 15 annees d’'experience, je me
suis lancée dans la création de mon
agence de communicalon depuis
maintenant 3 ans. Cela implique
notamment la constitution juridique
de l'entité de A a Z, la recherche
d'associés, la mise en place de la
stratégie de marketing ainsi que la
réalisation d’'un business plan sur 3
ans. Il s'agit ensuite de diriger
entierement son agence, non
seulement la partie commerciale,
mais aussi les parties
organisationnelles et ressources
humaines.Le métier d’entrepreneur
demande donc une implication dans
tous les domaines !

I faut surtout étre capable
d'analyser nos propres capacites et
compeétences et de les mettre au
regard de ses propres envies. Il y a
dans notre agence une

répartition forte des competences
entre les 3 associés : une directrice
stratégique en charge de la partie
conseil, une directrice marketing
scientifique et reglementaire et moi-
méme qui m’'occupe de toute la
partie gestion et commerciale.
JJassure aujourd’hui les missions de
orospection a 90% !

2/ Compeétences mobilisées

Le job d’entrepreneur nécessite de

nombreuses competences. Tout
d'abord, il faut un fort relationnel,
vis-a-vis de ses clients mais aussi de
son equipe. Dans notre agence de
petite taille, il y a une forme de
communication informelle qui est
tres élevée, qui est volontaire et

tres efficace ! Il y a egalement
besoin d'une grande capacite
d'adaptation, aux différents

environnements dans lesquels on
evolue, aux types projets, au type
de missions et surtout au type de
clients. En parallele, une forte
capacité d’'analyse au sens large est
essentielle : analyse du marché, des
clients, des projets
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auxquels nous participons et de
notre politique interne. Il faut bien
sur également des competences
commerciales et des competences
managériales que ce soit pour
manager ses collaborateurs, ses
clients ou les difféerents projets. Et
plus globalement une compeétence
en terme de gestion de projet : on
gere les projets de ses clients mais
on gere aussi son entreprise ! Enfin,
| capacite d'initiative est
primordiale, cC'est-a-dire que si vous
attendez que les projets arrivent
tous seuls, il ne se passera pas
grand-chose ! La capacité d'initiative
est sans doute la plus importante
en fait, de la vient tout le reste :
'envie de faire, et de faire bien les
choses.

3/ Plus-value du doctorat

Le doctorat est une approche tres
intellectuelle qui m'a permis de
developper entre autre une
capacite d'analyse, une capacite
rédactionnelle, une capacite de
travail et méme une forme de
capacite d'adaptation directement
transposables a différentes activites
et qui sont pour lagence
absolument essentielles. Les
docteurs sont en effet capables de
transposer les compétences
acquises au cours de leur doctorat
dans la jungle gu'est aujourd’hui le
monde du travail ! Par exemple, la
capacite d'analyse developpée lors
du doctorat est finalement tres
similaire a la capacite d'analyse d’'un
marché pour pouvoir lancer son
entreprise. Et puis il y a aussi la
capacite a poser une problématique
et I'envisager sous tous les cotes,
sous toutes les coutures et cela
n'est pas donne a tout le monde. Ce

diploOme a une vraie valeur sur le
marche, peut-étre plus en Europe
gu'en France, mais c'est aussi aux
docteurs eux-mémes de revaloriser
leur experience et de savoir se
vendre !
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LES METIERS DU COMMERCIAL

FONDATRICE & CEO DE « PAR AILLEURS »

Mini-CV
1998

Doctorat Sciences
Politiques
Université de Lille 2

1998-2003

Directrice Commerciale
Qualipige

2004-2007

Directrice Conseil /
Responsable Business

Unit Marketing et
Communication - Protéines

2007 a aujourd'hui

Fondatrice et Présidente -
Par Ailleurs (Agence
conseil en santé et
nutrition, communication
et publicite)

Découvrez les autres fiches meétiers
disponibles au :

https://www.adoc-tm.com/fiches-
metiers
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