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Profil Vente évalue le 

potentiel commercial, les 

compétences et les 

motivations des candidats 

ou collaborateurs dans le 

domaine de la vente. 

 
 Profil vente 
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Caractéristiques 

Permet d’optimiser le recrutement du personnel des ventes, d’établir un 
diagnostic de votre équipe des ventes et de diagnostiquer les forces et les 
faiblesses commerciales d’un candidat ou d’un salarié. 
 
Questionnaire : 
75 paires d'affirmations. 12 à 15 minutes. 
 
Points forts :  
Indicateur du potentiel vente (entre 0 et 100). 
Positionnement par rapport à 8 fonctions commerciales type. 

Dimensions mesurées 

Résultats analysés selon 9 traits de comportement regroupés en 3 
dimensions-clés 
 
Force de vente "chasseur" :  Prospection, Jeu commercial, Combativité 
 
Force de vente "éleveur" :   Réseau, Charisme, Négociations stratégiques 
 
Relat ion et support "cl ient"  :   Sens du service, Contrôle de soi, Technicité -      
Expertise. 
 
8 Fonctions commerciales de références :  
 
Force de vente B to B (entreprise à entreprise) 
Chargé d'affaires grands comptes 
Force de vente B to C (entreprise à consommateur) 
Télévendeur (centre d’appel) 
Chargé de clientèle (ventes à l’interne) 
Vente en magasin 
Support client/SAV (service à la clientèle) 
Ingénieur commercial 
 
Rapport 

• Indicateurs : potentiel vente et désirabilité sociale 
• Profil général 
• Visuel d’étalonnage 
• Graphiques 
• Commentaires  
• Résumé du profil 
• Adéquations du profil avec des postes et des fonctions types 

Profil vente évalue le potentiel 
commercial, les compétences et les 
motivations des candidats ou collaborateurs 
dans le domaine de la vente. 


