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Oubliez | 6 ®n i dy nvendeur parfait, cela n 0 e x ipast B s 0 a ¢goutt

simplement d 0 u régende professionnelle . Par contre, rassurez -vous,

un vendeur d o0 ®| gat existe. Il fr6le la perfection, grace a sa

personnalité, son comportement et les résultats q u 06 géhere. Pour
AFRIC STAFF «un vendeur d 0 ® IciOteeelti qui pourrait vendre un
congelateur a wun Esquimau » Nous verrons les qualités qui
caractérisent le vendeur idéal et que tout bon recruteur devrait cibler
dans ses recherches de commerciaux talentueux
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Saviez-vous que la réussite d 6 uvendeur repose a 90 % sur ses qualités
humaines par rapport a ses «techniques» de vente ?

Pour g u 6 uetrutement soit un succes, il faut choisir une personne qui
cadre avec la culture del 6 e nt r &mwaste & eaurvoir, le type de produits
ou services offerts, etc. Mais au-dela de ces facteurs tangibles, la personne
a retenir doit posseder certaines competences primordiales  souvent
difficiles a identifier sans faire des tests psychometriques
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La tache peut étre particulierement compliguée pour les
recrutements de commerciaux car les candidats interviewés
présentent tous, ou presque, un talent pour communiquer de
facon tres éloquente . Pour deénicher le vendeur délite, il est
important de connaitre les traits de personnalité et compétences
qui le caractérisent
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Les compétences clés d 0 uvendeur d 6 ®1 i t e

x Loatt ichassgewr «Sales hunter »

Le candidat qui détient ce trait de personnalité a la capacité de déceler les opportunités de ventes
et privilégie la prospection de nouveaux marchés/clients afin d 6 a u g mede tftagon substantielle
son chiffre d 6 af f.dli esteen permanence a la conquéte de nouveaux clients. Ambitieux et
compétitif, il est stimulé et motivé par | & at tded onbtjeesans avbirsune approche agressive.

Le « Sales hunter »sait démontrer initiative, persévérance, audace et créativité pour défoncer des
portes et provoquer des échanges commerciaux . Il a des prédispositions naturelles pour capter
| 6 at t aeadom mrospect et son enthousiasme est contagieux . Il n & a b a n djanmais et considere
| 6 ® ccomene un élément de motivation pour affuter sa stratégie de conquéte .
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x Qrienté client «attitude éleveur »

Cette compétence repose sur la capacité de s 61 nt ®siecersmemt aux besoins des
clients pour proposer les meilleures solutions et assurer leur satisfaction . Ce vendeur
développe son réseau grace a une ecoute active et une grande empathie . Il rassure sa
clientele par sa présence et ses suivis constants, transparents et efficaces. Patient, |l
privilégie les partenariats durables et fidélise sa clientele en instaurant une confiance .
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X Fin négociateur

Avec une grande capacité de rétention d 6 i n f o r nhaoiti anissi, avoir de
bonnes qualites orales et d 6 ® ¢ olu madtrise | 0 ae la négociation, de la
persuasion et de | 6 ar g u me.nlt @mmuoigque de maniere concise et
logique . Maitrisant ses émotions et connaissant ses limites, il est rationnel
etévitel 61 mpul si vit®

Recruter | es Vv endoetitesastucdsd ® i t e s



Les compétences clés d 6 uvendeur d 0 ® | (duitd e€in)

Ainsk
bien les cibler. Les tests psychométriques restent les outils les plus efficaces
pour recueillir ces informations
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