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Détermination du profil commercial recherché - Motiv

Intitulé de la fonction Statut Voiture Salaire annuel proposé
recherchée
Q Cadre Q Fixe:
Q Employé Q Fonction ( 4/5 places)
- - a Vv O Fixe + variable :

Cenventen eoleeiive Q Vrp cadre Q Société (2 places)
Q Vrp exclusif Décomposition du salaire annuel
a Vrp multicarte O personnelle _
a Autres

Y-a-t'il un secteur

géographique 2 si ouilequel 2

Acceptez-vous que le candidat choisi ait un préavis a respecter 2

a Oui ad Non
Q Oui O Non Exigez-vous qu'il soit libre de suite 2
- a Oui ad Non
B Cursus initial Cursus professionnel Cursus commercial
Q Bac (type) QO Expérience -3 ans Formation complémentaire en
a BTS a 3<5ans techniques de vente
O Ingénieur (école : ) | 3@ 5<10ans O Souhaitée
a Auvutres Q Indispensable
Connaissances langues : Q Secteur: Q Indifférente
a Oui
Q non Connaissance obligatoire du « métier » de Si nécessaire avez-vous une méthode
laquelle ? I'entreprise de vente préférée 2
a anglais
a allemand Q Oui Non
a espagnol
a italien
a autres
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Cible des clients

Interlocuteur habituel

Niveau de portefeuille géré

Entreprise — 50
Entreprise 50<100
Entreprise 100<300
Entreprise 300 +

0000

oo0o0o0do0o

PDG

Directeur

Secteur:

Achat

Technique

Responsable projet
Responsable informatique
Autres

a -1 MEannuel
a + 1 ME annuel

Niveau d'affaire en moyenne (par
affaire)

O 10000 €
0 30000 €
Q 60000 €
O 100000 €

Remarqgues éventuelles au niveau des
types de prestation client :

Niveau d'autonomie sur affaire (curseurde 1 a 3)

Autonomie totale

Autonomie moyenne

Aucune autonomie décisionnelle

Durée moyenne d'une gestation d'affaire

d 3 mois
ad 3<é6 mois
a é mois et plus
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Savoir-faire (suite)

Avant-vente vente Aprés-vente
Nommer les fonctions : autonomie du commercial : Autonomie du commercial :
d  Marketing a Oui a Oui
d Chef des ventes a Non O Non
d Techniciens
a  Autres Accompagné : Projet en binbme si oui avec quelle
fonction de I'entreprise ¢
O Techniciens a Oui
O Chefdesventes a Non
a Autres....
Validation du responsable
a Oui
d Non
Siouilequel :
Les prestations et / ou matériels nécessitent-ils une connaissance approfondie 2 Vous apparaissent-ils ¢
Q métier Q Simple
Q process aQ Complexe
O Entre les deux
Prévoyez- vous une formation interne sur vos produits et vos process 2
Q Oui Durée =
d Non
Si oui, précisez la durée et le programme si déja établi
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Savoir-étre

Commercial Technique Typologie commerciale
Quel est le degré de « commercial » dans | Quel est le degré de « technique » dans la | Préférez-vous ....
la gestion des dossiers, en % 2 gestion des dossiers, en % 2
d Le relationnel
Q 100% Q 100% a Le commercial
a 80% a 80%
a 50% a 50% Souhaitez-vous un « réseauteur » 2
a 20% a 20%
a Oui
d Non
Recherchez-vous un profil 2
O Eleveur
a Chasseur
Q Un mixte équilibré
Donnez la part de prospection Dans votre métier la culture générale est- Selon vous, un commercial doit-il aimer
nécessaire a votre activité 2 elle vraiment un + 2 I'argent 2
a 100% Dans quel domaine ¢ a Oui
a 80% a Non
a 50% Q Littérature
Q 20% Q Scientifique
a 0% Q Musicale
O Economique
Q Politique
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Savoir-étre ( suite)

Notez par ordre croissant les phases importantes d'une vente

Q Préparation
= connaissance client
= marché
= préparation de I'objectif
= Plan d'action

Q Présentation
=  physique
= cadre de référence bien exposé.

Od Ecoute
=  Besoin maitrise du questionnement

Reformulation
Proposition

Traitement des objections

0o O O 0O

Verrouillage

O conclusion

Quelle est la qualité majeure d'un bon commercial 2

Quel est le défaut majeur que vous ne supporteriez pas chez un commercial de votre équipe 2
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Quelques mots clés pour votre annonce ...

Souhaitez — vous communigquer sur le nom de votre entreprise 2 Oui Non (Mercid'entourer la réponse voulue)
Recherche dans le cadre de son développement commercial, un maitrisant

parfaitement le avec un sens développé pour le et connaissant le

secteur de

Vous éftes,

Nous vous offrons une rémunération motivante de /an, fixe de,

partie variable correspondant & % de la rémunération.

*Rajouter les points managériaux.

Remarque : Si nécessaire, merci de compléter ici les points qui n’auraient pas été abordés dans ce questionnaire :
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