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L’étude réalisée identifie les évolutions du métier de Commercial 
au sein de l’industrie du Dispositif Médical 
face aux grandes tendances d’évolution de l’environnement

Répondre aux défis des mutations du métier commercial

Anticiper les solutions favorisant leur employabilité

Mettre à disposition des référentiels d’activité, 
de compétences et des fiches de poste opérationnelles 

Accompagner l’évolution du métier du Commercial à l’horizon 2023

Elle a été pilotée par le SNITEM,
financée par l’OPCO 2i dans le cadre de l’observatoire de la métallurgie 

en respectant la méthodologie des fiches métier de l’OPCO 2i

Elle a été réalisée par AEC Partners, 
Cabinet de conseil 

en Stratégie et Organisation spécialisé en Santé

Les objectifs de l’étude :
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Les entreprises du dispositif médical
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Le SNITEM : Syndicat National de l’Industrie des TEchnologies Médicales
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La chaine de valeur du commercial dans le Dispositif Médical est couverte 
par différents groupes métiers articulés de l’avant à l’après-vente

AVANT-VENTE VENTE APRES-VENTE

Prospection - Promotion Référencement Adoption de l’offre
Installation 

- Formation

Support 

technique

Fidélisation –

Suivi commercial

La chaine de valeur du Commercial

Métiers 

« techniques »
Métiers 

« promotionnels »

42 Métiers 

« applicatifs »
Métiers opérationnels 

« commerciaux – technico-commerciaux »

31

• Ingénieur d’application

• Spécialiste clinique

• Spécialiste produits

• Délégué ou Visiteur 

médico-commercial

• Ingénieur commercial / Attaché 

technico-commercial (ITC / ATC)

• Responsable grands comptes 

• Représentant pharmaceutique

• Technicien itinérant

• Installateur / 

Formateur itinérant

Les métiers du Commercial
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Le choix du modèle organisationnel devient stratégique, 
variant selon les clients visés, la gamme de produits, 
son degré d’innovation et la stratégie d’offre de l’entreprise

Modèle #1

Offre customisée

Hôpital

« Multidisciplinaire »

Modèle #1bis

Offre customisée

Hôpital

« Ambassadeur »

Modèle #2

Produit/services

Hôpital

« Unique »

Ingénieur Commercial

Attaché Ou Ingénieur 

Technico-Commercial

Modèle #3

Produit/services

Officine

« Unique »

Représentant 

Pharmaceutique

Technicien
Ingénieur Commercial 

Responsable 

Grands Comptes

Ingénieur Commercial

Spécialiste Clinique

Responsable Solution 

Clients

Ingénieur Commercial Responsable

Grands 

Comptes

Technicien
Ingénieur 

Commercial

AVANT-VENTE VENTE APRES-VENTE

Prospection - Promotion Référencement Adoption de l’offre
Installation -

Formation

Support 

technique

Fidélisation –

Suivi commercial

La chaine de valeur du Commercial
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La profondeur et le périmètre des changements en cours amènent vos clients 
à formuler des demandes fortes de partenariat avec vos Commerciaux 

Système de santé 

Accès à l’innovation
Evolution des pratiques 

et réglementation

Structure et demandes du marché 
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La recomposition du Système de santé sur l’offre de soin et la 
professionnalisation des achats exigent du Commercial une compréhension 
approfondie de l’écosystème des pathologies adressées

Système de santé 

Complexification des processus 

de référencement et négociation 

en raison des évolutions liées 

aux 136 GHT* et des groupements privés

Mutations des métiers et évolution 

des réseaux d’influence tant pour 

les protocoles de prise en charge 

que pour les processus d’achat 

Transformation des filières de soin, 

concentration des acteurs du soin 

et parcours patients associés

Centralisation des achats 

et renforcement du rôle de l’acheteur

* GHT : groupement hospitalier de 
territoire
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L’évolution de la Structure et Demandes du marché requièrent du Commercial 
une forte expertise sur les plans produit, pathologie, impact économique et 
besoins patients et un accompagnement client en plus grande proximité

Structure et demandes du marché 

Nécessaire 

proximité des Commerciaux en continu

pendant l’année auprès de 

l’ensemble des clients 

de la filière de soins pour pouvoir identifier les 

besoins et préparer l’acte de vente

Renforcement des exigences vis-à-vis 

du niveau de maitrise 

de fond du Commercial : 

produit/ prise en charge de la pathologie/ 

marché et concurrence 

Accroissement 

de l’implication des patients dans 

le choix et le suivi de leur traitement : 

prise en compte nécessaire 

de leur point de vue et besoins 

Attentes fortes vis-à-vis 

de l’accompagnement 

au référencement des produits, 

de décomposition du prix, 

de démonstration médico économique 

avec ses implications au niveau 

de l’impact budgétaire 

pour l’établissement et l’utilisateur
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Les évolutions liées à l’Accès à l’Innovation positionnent le Commercial 
sur un rôle partenarial et serviciel incluant les volets digitaux 

Accès à l’innovation

Accentuation de la 

technicité des DM, boostée par 

l’essor du numérique en santé et des 

révolutions technologiques liées au 

digital/digitalisation du parcours 

d’utilisation des DM

Renforcement des exigences pour 

l’accès au marché 

(règlement Européen – Marquage CE) 

et pression croissante sur les prix et 

remboursement (LPPR)

Souhait d’accompagnement sur 

les aspects serviciels, 

en en particulier pour les 

« produits sensibles »

Besoin de visibilité des clients sur les 

innovations du portefeuille à venir 

de manière plus anticipée
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L’Évolution des Pratiques et Réglementations exige la mise en œuvre 
d’une déontologie sans faille au sein de cette relation partenariale 
évoluant avec le distanciel et le digital

Renforcement des politiques / 
attentes des clients en matière de RSE

Renforcement des politiques / 
attentes des clients en matière de RSE

Renforcement des politiques / 
attentes des clients en matière de RSE

Renforcement des politiques / 
attentes des clients en matière de 

RSE

Renforcement des politiques / 
attentes des clients en matière de 

RSE

Renforcement de l’encadrement 

des pratiques commerciales, 

avec la négociation de la 

Charte des Pratiques 

Professionnelles et la loi anti-

cadeaux

Évolution du modèle 

d’interactions, avec l’apparition du 

distanciel dans la relation 

(à la suite du Plan Blanc) / 

Engagement à distance acceptable 

pour les aspects achats / 

négociation - commandes

Renforcement des politiques / 

attentes des clients en matière 

de Responsabilité Sociétale 

des Entreprises

Attentes renforcées sur les 

aspects de matériovigilance, et 

proactivité / anticipation pour les 

problématiques de gestion des 

ruptures de stock / tensions 

d’approvisionnement

Maîtrise du risque déontologique 

dans un cadre réglementaire qui se tend, 

notamment vis-à-vis des aspects du 

numérique en Santé et data privacy / RGPD

Evolution des pratiques 

et réglementation
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En résumé, vos clients ont de fortes attentes vis à vis de vos Commerciaux, 
tant sur l’expertise, le conseil, la proximité que l’engagement partenarial

TRANSPARENCE

proactivité 

Anticipation 
des besoins 

Résolution de problèmes

ADAPTATION

REACTIVITE

FOURNISSEUR DE SERVICES

Créateur de lien

Partenaire agile

CONSULTANT

CONNECTÉ

EXPERT 

SCIENTIFIQUE

Intelligence relationnelle

écoute & empathie

Gestion de la complexité

« Voir le changement comme une opportunité »

Expertise Conseil

Proximité Partenariat
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Le rôle du Commercial demain est d’être Pourvoyeur de solutions 
dans une organisation du soin en évolution, 
avec une relation qui se complexifie et une offre davantage customisée

Capacité à appréhender de nouveaux acteurs de plus en 

plus spécialisés, tout au long d’une organisation du soin  

en transformation (regroupement / centralisation, 

professionnalisation, moindre accès…)

Capacité à gérer la complexité de la relation, et à prioriser 

les actions, pour générer de la fluidité, de la proximité et 

de la confiance

Capacité à intégrer une offre de plus en plus customisée

et génératrice de simplicité et d’efficience d’un point de 

vue client, tout en assurant la rentabilité pour l’entreprise

Un Commercial 
« Pourvoyeur de 

Solutions»
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Si aujourd’hui la solution est souvent focalisée produit et services, 
la tendance d’évolution est une solution customisée 
en réponse aux besoins de l’organisation et du parcours du soin 

Solution globale & 

customisée au service 

de la gestion du soin

Produit

Partenariats 

customisés

Services

Solution de type 

“fondamentaux”

Produit

Services

Hier Tendance 

d’évolution

Professionnel de 

santé 
Centrale d’achat/ 

Acheteur

Amélioration de la prise en charge du patient,

Prise en main de l’innovation
Valeur clinique et économique 

apportée par la solution

Impacts sur l’organisation du soin

Directeur 

d’établissement / ARS

Amélioration du parcours de soin du patient

Patient

Relation partenariale 

et positionnement d’acteur du soin

Pourvoyeur de solutions clients

Industriel
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Plusieurs stratégies se dessinent : 
Compétitivité, Approche Clinico-Economique, Customisation de l’offre ou 
Amélioration de la filière de soins, impactant le rôle du Commercial

Niveau d’innovation & 

customisation de l’offre

Ecosystème de 

clients adressés

Utilisateur 

clinicien

Utilisateur clinicien & 

Acheteur
Ensemble des professionnels 

autour du patient

Dispositif 

isolé

Dispositif 

& Services

Offre globale de 

partenariat

« COMMERCIAL –

DEMONSTRATEUR»

«COMMERCIAL – ACTEUR DU SOIN » « COMMERCIAL –

CONNECTEUR DU 

PARCOURS 

DE SOIN »

Mise en avant de la 

compétitivité 

produit/services

« COMMERCIAL –

CONSULTANT CHANGE MANAGEMENT »
Offre globale customisée 

au service de l’utilisateur 

et de l’acheteur 

Offre et Approche 

multi-spécialités

tout au long de la 

filière de soin

Approche prenant  

en compte les dimensions 

cliniques

et économiques
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Articulés autour des 4 mêmes groupes d’activité, 
les axes d’évolution sont nombreux, 
nécessitent priorisation et accompagnement managérial

Prospecter et développer la clientèle & 

Fidéliser l’ensemble des acteurs de l’écosystème

Promouvoir une offre globale innovante et customisée       

& En assurer le référencement et l’achat                                            

Contribuer à la définition de la stratégie commerciale & 

Déployer le plan d’action associé en collaboration transversale
C

Faciliter la mise en place de solutions tout au long 

de la chaîne de valeur, de l’avant à l’après-vente
A

Appréhension, voire 
intervention sur le 
parcours de soin 

Assemblage / Force 
de proposition sur la 

customisation de 
l’offre

Intégration de la 

compliance et du 

digital au cœur de la 

relation clientRôle de conseil par 
des capacités 

scientifiques et 
cliniquesPrise en compte de 

l’évolution du système 
de santé sur les 

clients Maitrise de l’Impact 

budgétaire pour la 

vente 

Leadership de l’équipe 
projet interne

Méthodes Agiles pour 
des réponses ad hoc 

aux clients
Pilotage du ROI* 

des solutionsCartographie client à 
partir de la 

connaissance de 
l’écosystème

Maîtrise du CRM*/ 
des outils d’efficience 

de la relation client Commercial connecté : 

mix de présentiel et 

distanciel

B

D

*ROI : Return on investment

*CRM: customer relationship
management
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Le Management Commercial est investi 
de la responsabilité de Gestion et de leader du changement 

« Faire preuve d’une grande capacité d’adaptation, de soif d’apprendre »

Être capable de tenir deux rôles à la fois : 

o Dirigeant (stratège, garant d’une vision à long terme), et 

o Manager / coach de proximité

Démontrer une capacité à intégrer très rapidement les évolutions 
de l’environnement, du système de santé (dont accès au marché et remboursement),

des clients, et l’état des lieux des innovations 
> Afin de repérer les tendances et coacher son équipe 

Savoir mobiliser les compétences à l’intérieur de l’entreprise au service du client et en mode transversal
> Être capable de travailler et de faire travailler les équipes en transversal autour de projets pour / avec le client

Être capable d’insuffler une véritable réflexion stratégique au sein des équipes :
force de l’analyse, construction de plans d’actions dans le respect de la stratégie commerciale…

> Savoir apporter un savoir-faire méthodologique et challenger de manière constructive, 
en s’appuyant sur un socle fort de compréhension du Terrain

Savoir mettre en place des méthodes pour faire levier sur les bonnes pratiques 
et les diffuser auprès des équipes en transversal 

> Savoir induire de la cross-fertilisation en croisant la diversité des profils et compétences au sein des équipes


