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01
Le métier en 2026

Le métier de commercial connait une transformation majeure. Pendant longtemps, la performance commerciale
reposait principalement sur la prospection, la connaissance produit et les techniques de négociation.
Aujourd'hui, les attentes des clients, la digitalisation des parcours d'achat, I'intelligence artificielle et I'abondance

d'informations modifient profondément la fonction.

Les meilleurs commerciaux ne sont plus ceux qui disposent de Il'information, mais ceux qui savent créer de la

confiance, comprendre des problématiques complexes et accompagner les décisions des clients.

La vente devient davantage un métier de conseil, de stratégie et d'influence.

02
Les faits

I Les acheteurs sont plus autonomes

Une part importante du parcours d'achat B2B est désormais réalisée avant le premier contact avec un

commercial. Les clients arrivent mieux informés et attendent des échanges a forte valeur ajoutée.

| L'TA automatise une partie de la prospection

Les outils d'IA permettent aujourd'hui de :

identifier des prospects

rédiger des emails personnalisés
préparer des rendez-vous
analyser les comptes

résumer les échanges commerciaux

Les taches administratives diminuent tandis que la qualité des interactions devient un facteur de différenciation.

I Les cycles de vente deviennent plus complexes

Les décisions impliquent davantage de parties prenantes, des exigences réglementaires accrues et une attente

plus forte en matiere de retour sur investissement.
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03
Les grandes transformations du métier

I L'intelligence artificielle

L'IA automatise progressivement :

la recherche de prospects

la qualification des leads

la préparation des rendez-vous

les comptes rendus

certaines réponses aux appels d'offres

le suivi commercial

En revanche, elle ne remplace pas :

la confiance

la négociation complexe

I'intelligence émotionnelle

la compréhension des enjeux politiques d'une organisation

la capacité a construire une relation durable

| La vente consultative

« Le commercial devient progressivement un conseiller capable
d'aider son client a résoudre un probléeme plutét qu'un simple
vendeur de solutions. »

I L'exploitation des données

Les CRM, les plateformes de vente et les outils d'analyse permettent de mieux comprendre les comportements

des clients.

La maitrise de la donnée devient un avantage concurrentiel.
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Les 10 killer compétences

Club Commerce — 2030

Vente consultative
Comprendre les enjeux métiers du client
avant de proposer une solution.

Intelligence émotionnelle
Créer une relation de confiance durable.

Influence
Mobiliser différents interlocuteurs autour
d'une décision.

Maitrise des outils d'TA
Utiliser I'lA pour préparer, analyser et
personnaliser les échanges.

Analyse des données
commerciales

Transformer les données CRM en décisions
commerciales.

Négociation complexe
Construire des accords équilibrés dans des
environnements impliquant plusieurs
décideurs.

Ecoute active
Identifier les besoins réels, souvent non

exprimeés.

Culture financiére

Comprendre les enjeux économiques du client

et démontrer le retour sur investissement.

Gestion des comptes
stratégiques (KAM)

Développer des partenariats a long terme.

Adaptabilité
Faire évoluer rapidement ses méthodes de
vente dans un environnement en mutation.
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05
Les compétences qui perdent de la valeur

Prospection de masse non ciblée

Argumentaires standardisés

Présentations génériques

Relances manuelles répétitives

Reporting commercial réalisé sans automatisation

Vente centrée uniquement sur les caractéristiques du produit

06
Les principaux risques

Commoditisation de certaines activités commerciales
Automatisation des taches administratives

Saturation des prospects face aux sollicitations automatisées
Allongement des cycles de décision

Difficulté a se différencier sur des marchés trés concurrentiels
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07
Les opportunités des cinq prochaines années

Les commerciaux capables d'apporter une forte valeur de conseil seront particulierement recherchés. Les
opportunités se développent autour de :

la vente de solutions complexes

les grands comptes

les fonctions de Directeur Commercial

le Business Development international

le management de transition commercial

les missions de Fractional Chief Revenue Officer (CRO)

08
Les compétences a développer dés aujourd'hui

Intelligence artificielle appliquée a la vente
Vente complexe

Key Account Management

Analyse financiere

Data commerciale

Négociation avancée

Communication persuasive

Leadership commercial
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09
Les outils a connaitre

ChatGPT

Microsoft Copilot

Perplexity

Salesforce

HubSpot

Gong

Clari

Outreach

Sales Navigator (veille commerciale)

Notion Al

L'objectif est de consacrer davantage de temps aux interactions stratégiques et moins aux tdches administratives.

10
Ce que disent les faits

Les études internationales montrent que les acheteurs B2B réalisent une part croissante de leurs

recherches avant de contacter un fournisseur.

L'IA améliore la productivité des équipes commerciales en automatisant les taches répétitives mais

renforce la valeur des compétences relationnelles et de conseil.

Les entreprises recherchent des commerciaux capables d'accompagner des décisions complexes et de

créer des relations de confiance sur le long terme.
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Les 5 questions clés

Que tout commercial devrait se poser :

o1

o2

03

04

05

Mon principal avantage est-il mon produit ou ma capacité a résoudre les problémes de
mes clients ?

Quelle partie de mon activité pourrait étre automatisée des aujourd'hui ?

Est-ce que j'utilise 'TA pour préparer mes rendez-vous et mieux comprendre mes
prospects ?

Suis-je identifié comme un vendeur ou comme un partenaire stratégique par mes clients
2

Quelles compétences me permettront de rester indispensable dans cing ans ?
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Sources

INSTITUTIONS

World Economic Forum — Future of Jobs Report

OCDE - Productivité et transformation des compétences

Commission européenne — Compétitivité et transformation numérique
— France Travail — Observatoires des métiers commerciaux

APEC — Etudes sur les fonctions commerciales cadres

DARES — Evolution des métiers

CABINETS ET INSTITUTS

Gartner — Future of Sales

— McKinsey & Company — B2B Commercial Excellence

Bain & Company — B2B Sales Transformation

Deloitte — Global Sales Trends

— PwC — Global CEO Survey (évolution des attentes clients)

TECHNOLOGIES
— Stanford Al Index

Microsoft — Work Trend Index

Salesforce — State of Sales

HubSpot — State of Sales Report
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