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Comment es-tu arrivé a ton poste
actuel ?

Avec un BEP/CAP Compta puis un bac
Compta, jai emprunté une passerelle
pour obtenir un BTS action
commerciale. Ne souhaitant pas rester
sur une formation courte, jai ensuite
fait I'lFAG. C’est en 1995, durant ma 3°
année, que jintégre la société Airwell
en tant que technico-commercial. A
I'’époque, mes objectifs sont multiples :
faire du terrain afin de pouvoir
manager en connaissance de cause,
intégrer la technique, faire de la
prescription et du BtoB. Mais au bout
de 5 ans, je n'ai pas senti d’évolution
de carriére possible.

Aussi lorsqu’en 2000 Hitachi me
propose le poste de Responsable
régional des ventes de la région Nord
Ouest, avec 44 départements a gérer
comprenant un réseau de distributeurs
mono-marque, jaccepte. Rapidement,
je prends en charge la totalité du
réseau en France avec 1 personne.
Mon périmétre de directeur du réseau
National s’élargit au développement
des accords nationaux grands
comptes. En 2006, on me nomme
directeur du développement
commercial France avec une équipe
de 5 personnes.

Guillaume GAUME
Directeur du déeveloppement chez HITACHI
EUROPE SAS (matériel de chauffage &

climatisation)
IFAG Montlugon - Promotion 1996

Une de tes expériences
professionnelles marquantes?

Mon ler poste de commercial chez
Airwell : on passe de la théorie a la
pratique surtout quand une grosse partie
de votre salaire est variable ! Le terrain
permet d’apprendre a compter sur soi
mais aussi a prendre confiance en soi.

Tes plus belles
réussites

= Chez Airwell, on partait
d’'un dépét de bilan et
d’une perte de 600 MF (a
I'époque) en 18 mois !
Nous étions une équipe
de 5 commerciaux sur
Paris et nous avons
remonté les ventes de
maniére considérable

Latendance a venir dans ton métier ?

Hitachi est détenu par des japonais. Les
asiatiques utilisent la climatisation et le
chauffage comme nous le micro-onde !
Leur utilisation est hyper banalisée d'ou
une logique industrielle possible. En,
Europe, nous sommes encore dans une
logigue de BtoB et de sur-mesure. A
I'avenir, nos produits vont se banaliser et
étre vendu directement aux particuliers.
Cela engendrera une  mutation
commerciale car on ne fait pas du BtoB
comme du BtoC.

un tel contexte était trés
formateur !

La signature d’accords
nationaux entre de
grandes sociétés (GDF,
Eiffage...) et Hitachi.

Si tu changeais de métier ?

Devenir entrepreneur en reprenant une
entité afin d’appréhender la palette
globale d’'une activité.

IFAGALUMN|

Et pendant ton temps libre ?

Devenir entrepreneur en reprenant une
entité afin dappréhender la palette
globale d’une activité.

NETWORK ATTITUDE

sans compter nos heures !
Faire du commercial dans




