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SELIT LEADER® 

SELIT LEADER® est un modèle managérial et commercial qui permet d’identifier votre style de vente parmi les 16 répertoriés plus leurs 
combinaisons. Dans la mesure où nous vendons en fonction de notre personnalité, l’efficacité de tout commercila passe par la 
connaissance la plus poussée possible de soi.

Le but de ce test est donc de vous aider à mieux vous connaître, identifier les points forts sur lesquels vous appuyer pour mener à bien 
votre rôle de commercial, mais aussi de mettre à jour vos zones de vigilance afin de mettre en place une approche prenant en compte 
les quatre aspects de la vente : les clients, les actions, le développent, la performance.


Plus qu’un modèle, SELIT LEADER® est un outil d’analyse dynamique de votre personnalité.

Il s’appuie sur :

✓ Les 20 000 managers et commerciaux que j’ai formés et accompagnés à ce jour.

✓ Le fonctionnement du cerveau.

✓ Les typologies de Carl JUNG.

✓ L’IA


BONNE LECTURE
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1. Qui êtes-vous ? 

Profil général 

Portrait de Pierre, un Commercial à l’Énergie Stratégique et Compétitive


Pierre est un commercial qui se distingue par son énergie débordante et son aisance relationnelle. Doté d’un excellent sens de la 
communication, il sait captiver son interlocuteur, structurer son discours avec impact et convaincre avec une grande assurance. Il 
possède cette capacité rare à instaurer rapidement une relation de confiance, tout en influençant positivement ses clients et 
partenaires. Son esprit de compétition est un véritable moteur qui le pousse à se dépasser et à viser des résultats ambitieux, avec une 
ténacité qui lui permet de surmonter les obstacles les plus coriaces.


Sa capacité à évaluer les situations avec précision et à analyser les besoins de ses clients lui confère une force stratégique indéniable. Il 
ne se contente pas de vendre un produit ou un service, il sait identifier les leviers de décision, anticiper les objections et construire une 
argumentation adaptée à chaque profil d’acheteur. Cette habileté est renforcée par une intuition aiguisée et une capacité à synthétiser 
les informations essentielles, ce qui lui permet d’aller droit au but tout en restant percutant.


Cependant, son goût prononcé pour la prise de risques et sa recherche constante de performance peuvent parfois l’amener à prendre 
des décisions hâtives, sans toujours mesurer toutes les implications à long terme. Son enthousiasme et sa volonté de se démarquer 
sont des atouts, mais il doit veiller à ne pas sous-estimer l’importance de la prudence dans certaines situations commerciales où un 
excès d’audace pourrait fragiliser une relation client ou nuire à la stabilité d’un contrat.


Pierre excelle dans l’art de sortir du cadre et de proposer des solutions innovantes, ce qui lui permet d’adapter son approche aux 
évolutions du marché et aux attentes changeantes de ses clients. Sa flexibilité est un atout majeur, mais elle doit être équilibrée par une 
certaine rigueur organisationnelle pour éviter une dispersion d’énergie. Structurer davantage son suivi client et optimiser son 
organisation interne lui permettraient de capitaliser pleinement sur son potentiel et d’assurer une régularité dans ses performances.


Sur le plan émotionnel, il fait preuve d’une grande résilience et d’une capacité à rebondir face aux échecs, ce qui est essentiel dans un 
environnement commercial exigeant. Néanmoins, une meilleure gestion du stress et une approche plus posée des imprévus lui 
permettraient d’être encore plus efficace dans les moments de forte pression. De plus, s’il excelle dans l’affirmation de soi et dans la 
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persuasion, il gagnerait à affiner davantage son écoute active afin de mieux cerner les signaux subtils émis par ses interlocuteurs et 
ainsi ajuster son discours de manière encore plus fine.


Enfin, son authenticité et son sens de la fiabilité font de lui un partenaire sur lequel on peut compter, mais il doit veiller à ne pas se 
laisser emporter par son désir de réussite au détriment d’une approche plus collaborative. Travailler sur une posture plus équilibrée, 
alliant ambition et humilité, lui permettra de renforcer son impact commercial et de fidéliser plus durablement ses clients.


En résumé, Pierre est un commercial énergique, persuasif et ambitieux, doté d’un sens stratégique marqué et d’une forte capacité à 
conclure des affaires. Son principal défi réside dans la gestion de l’équilibre : entre audace et prudence, flexibilité et structure, 
affirmation et écoute. En affinant ces aspects, il pourra maximiser son efficacité, solidifier son réseau et s’imposer comme un acteur clé 
dans son domaine.


Émotions dominantes de Pierre : Analyse en fonction de ses traits de personnalité 

Les émotions dominantes de Pierre découlent directement de la combinaison unique de ses traits de personnalité, qui façonnent sa 
perception des situations, ses réactions et son mode de fonctionnement au quotidien.


1. Enthousiasme et dynamisme


Avec une communication affirmée, un esprit compétitif marqué et une forte confiance en soi, Pierre est animé par une énergie 
communicative qui lui permet d’aborder son métier avec un enthousiasme débordant. Il ressent une excitation palpable face aux défis 
et aux opportunités commerciales, ce qui le pousse à se dépasser et à adopter une posture proactive dans toutes ses interactions. Cet 
état d’esprit l’aide à convaincre, à inspirer et à maintenir un niveau de motivation élevé, tant pour lui-même que pour ses clients et 
collègues.


2. Ambition et détermination


Son goût pour la compétition et sa persévérance renforcent chez lui une émotion dominante liée à l’ambition. Il ressent une forte 
satisfaction lorsqu’il atteint ses objectifs et peut éprouver une frustration notable lorsqu’un contrat lui échappe ou qu’un obstacle vient 
freiner sa progression. Sa capacité à se projeter dans l’avenir et son esprit visionnaire accentuent ce besoin de réussir, ce qui alimente 
une quête constante d’amélioration et d’innovation.


3. Audace et prise de risques
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Pierre est poussé par une émotion de confiance mêlée d’excitation lorsqu’il s’agit d’explorer de nouvelles opportunités ou de sortir des 
sentiers battus. Sa propension à la prise de risques le pousse à agir avec assurance, parfois même avec une forme d’impulsivité. Cette 
audace lui procure des montées d’adrénaline et un sentiment d’exaltation lorsqu’il engage une négociation difficile ou tente une 
approche commerciale innovante.


4. Stress et impatience sous pression


Si sa résilience lui permet de rebondir face aux échecs, certaines émotions négatives peuvent émerger dans des contextes de forte 
pression. Son esprit compétitif et son exigence élevée envers lui-même peuvent parfois générer du stress, notamment lorsqu’il se sent 
limité par des contraintes externes ou que les résultats ne sont pas à la hauteur de ses attentes. Son besoin de performance peut alors 
se traduire par une forme d’impatience, surtout lorsqu’il perçoit un manque de réactivité chez ses interlocuteurs.


5. Confiance et assurance, mais vigilance face à l’excès de contrôle


Pierre dégage une grande assurance, renforcée par une fiabilité et une autonomie élevées. Cette confiance lui procure un sentiment de 
sécurité dans ses choix et ses prises de décision. Toutefois, son besoin de contrôle et sa forte capacité d’évaluation peuvent aussi 
engendrer une certaine rigidité émotionnelle, notamment lorsqu’il doit déléguer ou faire face à des situations qu’il ne peut pas maîtriser 
totalement. Cela peut créer des moments d’inconfort lorsqu’il se retrouve en terrain inconnu.


6. Frustration face à l’incertitude et besoin de structurer ses émotions


Bien qu’il soit capable d’adaptation et d’innovation, Pierre ressent parfois une forme d’agacement ou de frustration face à l’incertitude, 
surtout lorsque les règles ne sont pas clairement définies ou que les résultats tardent à se manifester. Son esprit d’analyse et sa 
capacité à évaluer les situations lui permettent de prendre du recul, mais il peut avoir tendance à réagir rapidement avant d’avoir laissé 
suffisamment de place à la réflexion.


7. Un équilibre entre empathie et affirmation de soi


Il navigue entre une affirmation de soi marquée et une capacité d’écoute développée. Cette dualité lui permet d’être à la fois attentif aux 
besoins de ses clients et ferme dans ses négociations. Il peut ainsi ressentir des émotions contradictoires : une satisfaction lorsqu’il 
parvient à convaincre en s’imposant, mais aussi un besoin d’être reconnu pour sa capacité à comprendre et à répondre aux attentes de 
ses interlocuteurs.
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Conclusion


Pierre est porté par des émotions dynamiques et contrastées : une forte dose d’enthousiasme et de confiance qui alimente son 
ambition et son audace, mais aussi une tension liée à la pression de la performance et un besoin de contrôle qui peut générer du stress. 
Son défi émotionnel réside dans la capacité à canaliser cette intensité, en cultivant une approche plus mesurée face aux défis et aux 
imprévus, tout en préservant l’énergie et l’optimisme qui font sa force.


Implication de Pierre dans son travail : Une énergie orientée vers la performance 

L’implication de Pierre dans son travail est à la hauteur de son ambition et de sa détermination. Sa personnalité dynamique et 
compétitive le pousse à s’investir pleinement dans chacune de ses missions, avec un engagement qui dépasse souvent les attentes 
classiques. Son énergie et son envie de réussir font de lui un commercial pour qui la notion de performance est centrale.


1. Un investissement personnel fort et une quête de résultats


Pierre ne se contente pas d’exécuter ses tâches : il les vit intensément. Son esprit de compétition et sa persévérance l’amènent à 
vouloir toujours dépasser ses objectifs, que ce soit en termes de chiffre d’affaires, de conquête de nouveaux clients ou d’amélioration 
de ses techniques de vente. Il ressent une profonde satisfaction lorsqu’il atteint ses résultats et redouble d’efforts lorsqu’un challenge 
se présente à lui. Cette implication est également nourrie par sa confiance en soi et son autonomie, qui lui permettent de prendre des 
initiatives sans attendre de directives précises.


2. Une volonté de progresser et d’innover


Pierre ne reste jamais sur ses acquis. Sa capacité à sortir du cadre et son inventivité lui permettent d’explorer de nouvelles approches 
commerciales et d’adapter ses stratégies en fonction du marché et des attentes de ses clients. Il aime relever des défis et trouver des 
solutions innovantes, ce qui le pousse à s’impliquer activement dans l’évolution de son métier. Il est souvent force de proposition et 
n’hésite pas à remettre en question les méthodes traditionnelles pour chercher des moyens plus efficaces d’atteindre ses objectifs.


3. Une implication intense, parfois au détriment de l’équilibre
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Si son niveau d’engagement est un atout indéniable, il peut aussi présenter des risques. Son besoin de performance et sa tendance à la 
prise de risques peuvent l’amener à s’investir parfois de manière excessive, au point de négliger certains aspects de l’organisation ou 
de la structuration de son travail. Cette intensité peut également générer une pression importante, notamment lorsqu’il est confronté à 
des imprévus ou à des périodes de résultats en deçà de ses attentes. Son implication ne faiblit jamais, mais elle peut parfois se 
transformer en impatience ou en stress lorsqu’il se sent freiné dans sa progression.


4. Une approche orientée action et résultats


Pierre est un commercial qui fonctionne avant tout dans l’action. Il ne se contente pas d’analyser une situation ; il cherche 
immédiatement à la transformer en opportunité. Sa rigueur et sa capacité à évaluer rapidement les situations lui permettent d’optimiser 
son temps et d’aller droit au but. Cependant, cette approche pragmatique peut parfois lui faire sous-estimer l’importance de la 
planification à long terme ou des démarches administratives et organisationnelles qui accompagnent la vente.


5. Une implication qui se traduit par un fort engagement relationnel


Au-delà de ses résultats, Pierre est également impliqué dans ses relations professionnelles. Il investit du temps et de l’énergie pour 
développer son réseau, fidéliser ses clients et construire des partenariats solides. Son aisance relationnelle et son empathie lui 
permettent de comprendre les besoins de ses interlocuteurs et d’adapter son discours en conséquence. Toutefois, son fort 
tempérament compétitif peut parfois le conduire à privilégier les performances individuelles, ce qui nécessite un équilibre dans les 
dynamiques d’équipe.


Conclusion


L’implication de Pierre dans son travail est indéniable : il vit son métier avec passion et ambition, cherchant toujours à progresser et à 
performer. Son engagement se traduit par une forte énergie, une prise d’initiative constante et une recherche permanente d’innovation. 
Toutefois, cette intensité peut parfois lui jouer des tours, notamment en termes de gestion du stress et d’organisation. Trouver le bon 
dosage entre action et anticipation, entre ambition et patience, lui permettrait de canaliser encore mieux son implication pour maximiser 
son efficacité et sa sérénité professionnelle.
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Analyse des traits transversaux de Pierre 

L’évaluation de Pierre à travers plusieurs traits clés met en lumière sa dynamique de travail et son état d’esprit face aux défis. Voici une 
analyse détaillée de chaque trait, avec ses avantages et ses risques potentiels.


1. Positivité

	 •	 Avantages : Pierre possède une approche pragmatique du travail, préférant l’action à l’optimisme excessif. Il fait preuve de 
réalisme face aux situations, ce qui lui permet d’éviter les illusions et de garder un regard critique sur ses objectifs. Cette posture lui 
permet d’anticiper les obstacles et d’adopter une stratégie mesurée.

	 •	 Risques : Une attitude trop réservée vis-à-vis de l’enthousiasme peut parfois impacter sa motivation ou celle de son 
entourage. En période de difficultés, un manque de projection positive pourrait réduire son niveau d’énergie et influencer sa 
persévérance dans des moments clés. Il pourrait bénéficier d’un état d’esprit plus orienté sur les opportunités, en équilibrant mieux son 
regard critique avec une vision plus engageante.


2. Capacité à se motiver sur le long terme

	 •	 Avantages : Il possède une endurance mentale qui lui permet de maintenir ses efforts dans la durée. Lorsqu’il a un objectif 
clair en tête, il sait mobiliser les ressources nécessaires pour l’atteindre sans se décourager rapidement. Cette constance est un atout, 
notamment dans les cycles de vente longs ou dans la gestion de projets commerciaux nécessitant de la patience et du suivi.

	 •	 Risques : Bien qu’il sache garder le cap, il peut être tenté de privilégier des succès plus immédiats si ceux-ci offrent des 
résultats plus tangibles rapidement. Un équilibre est à trouver entre la gestion du court terme et l’engagement sur des stratégies plus 
longues, nécessitant un investissement plus progressif.


3. Autonomie

	 •	 Avantages : Pierre fonctionne très bien de manière indépendante. Il prend des initiatives sans attendre de directives et sait 
gérer ses missions sans dépendre fortement de son environnement. Cela lui permet d’être réactif, de saisir des opportunités 
rapidement et d’avoir un impact direct sur ses résultats.

	 •	 Risques : Son autonomie élevée peut parfois le pousser à minimiser l’importance du travail en équipe ou à avoir du mal à 
déléguer certaines tâches. Il pourrait gagner à intégrer davantage les retours et les synergies avec son environnement, afin d’optimiser 
son efficacité globale.


selitconsulting.com Page  sur 9 35 © Selit consulting 

http://selitconsulting.com


4. Affirmation de soi

	 •	 Avantages : Il n’a aucune difficulté à exprimer ses idées et à défendre ses intérêts. Sa capacité à prendre position et à 
argumenter avec conviction lui confère une forte présence commerciale. Il sait imposer ses points de vue tout en gardant une posture 
professionnelle, ce qui est un atout dans les négociations et la gestion des relations clients.

	 •	 Risques : Cette forte affirmation peut parfois donner une impression de rigidité, notamment face à des interlocuteurs qui 
recherchent plus d’échanges et de compromis. Il pourrait enrichir son approche en ajustant son discours en fonction des sensibilités de 
son audience, afin d’assurer une communication plus fluide et inclusive.


5. Gestion des émotions

	 •	 Avantages : Il sait contrôler ses réactions et ne se laisse pas facilement déstabiliser par la pression ou les tensions du 
métier. Son sang-froid est une force, notamment dans les situations commerciales délicates où il faut rester maître de soi.

	 •	 Risques : Une gestion trop rigide de ses émotions peut parfois créer une impression de distance ou donner l’image d’un 
contrôle excessif. Il pourrait bénéficier d’une approche plus nuancée, lui permettant d’exprimer davantage ses ressentis tout en 
maintenant une posture professionnelle.


6. Confiance en soi

	 •	 Avantages : Pierre possède une assurance marquée qui lui permet d’aborder chaque situation avec détermination. Il croit 
en ses compétences et sait qu’il a les ressources pour atteindre ses objectifs. Cette confiance lui permet d’être percutant et d’oser aller 
vers des opportunités que d’autres pourraient hésiter à saisir.

	 •	 Risques : Une assurance trop prononcée peut parfois le rendre moins réceptif aux feedbacks extérieurs, ou l’amener à 
sous-estimer certains risques. Un équilibre avec une écoute plus ouverte pourrait l’aider à ajuster sa posture en fonction des contextes 
et des interlocuteurs.
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Motivations de Pierre : Ce qui le stimule et l’engage pleinement 

L’engagement et la motivation de Pierre reposent sur des dynamiques qui sollicitent ses forces naturelles et son mode de 
fonctionnement optimal. Son énergie et sa recherche constante de performance le poussent à s’investir pleinement dans des 
environnements qui lui offrent des défis stimulants et où il peut exploiter ses talents. Voici ce qui le motive, hiérarchisé en fonction de 
son degré de confort et d’alignement avec ses capacités.


1. L’adrénaline du défi et de la conquête


Pierre se sent particulièrement à l’aise dans des contextes où il doit atteindre des objectifs ambitieux et surpasser des attentes. Il est 
motivé par des environnements où la compétition est présente, où il peut mesurer ses performances et se comparer aux meilleurs. Plus 
le challenge est relevé, plus il se sent stimulé. Il apprécie les situations où la prise d’initiative et l’audace sont valorisées, notamment 
lorsqu’il doit convaincre un prospect difficile, négocier un gros contrat ou pénétrer un nouveau marché.


2. L’interaction et l’influence


Les échanges directs avec les autres sont une source de motivation forte. Il aime interagir avec des interlocuteurs variés, comprendre 
leurs besoins et orienter la discussion vers un résultat gagnant. Convaincre, persuader et influencer sont des aspects qui le motivent 
particulièrement, car il apprécie voir l’impact immédiat de son discours. Les environnements où il peut capitaliser sur son aisance 
relationnelle et son impact personnel lui permettent d’exprimer pleinement son potentiel.


3. L’autonomie et la liberté d’action


Travailler avec une grande marge de manœuvre est essentiel pour lui. Il préfère évoluer dans un cadre où il peut gérer son propre 
rythme, prendre des décisions stratégiques sans être constamment encadré et explorer des solutions par lui-même. Il est 
particulièrement motivé par les environnements où il peut expérimenter et innover sans contraintes excessives, tout en ayant la 
possibilité de se démarquer individuellement.
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4. L’innovation et la recherche de solutions nouvelles


Pierre s’épanouit lorsqu’il peut sortir des schémas classiques et proposer des approches différentes. Il est motivé par la nouveauté, les 
environnements en mouvement et les stratégies à construire. Il aime remettre en question les modèles établis et trouver des angles 
d’attaque différenciants pour se démarquer sur le marché. L’innovation, qu’elle soit dans la manière de vendre, dans les produits qu’il 
propose ou dans la manière d’approcher un client, alimente son engagement.


5. L’impact sur le long terme et la construction d’un réseau


Au-delà des victoires immédiates, il est aussi motivé par la possibilité de bâtir une présence durable dans son secteur. Il apprécie créer 
des relations solides avec ses clients et partenaires, développer un réseau de contacts influents et être reconnu pour son expertise. Son 
engagement est renforcé lorsqu’il sent que son travail a un impact sur la durée et qu’il peut capitaliser sur les relations qu’il a tissées 
pour de futurs succès.


Synthèse


Pierre trouve sa motivation dans des environnements dynamiques où l’action et la prise de décisions rapides sont valorisées. Il est 
stimulé par les défis compétitifs, les échanges humains à forte intensité et la possibilité d’exprimer son autonomie. Son moteur principal 
est l’accomplissement à travers des résultats concrets, qu’il s’agisse de gains commerciaux, d’influence sur son entourage ou de la 
satisfaction de voir ses idées se concrétiser. Plus les défis sont ambitieux et plus l’environnement lui permet de se dépasser, plus son 
engagement est fort. Pour maintenir son niveau de motivation optimal, il doit évoluer dans des contextes où il peut à la fois challenger 
ses limites, interagir stratégiquement et innover pour se différencier.
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Démotivation de Pierre : Ce qui freine son engagement 

Si Pierre est naturellement porté par l’action, la performance et la conquête, certains environnements ou types de tâches peuvent 
ralentir son dynamisme et réduire son engagement. Lorsqu’il est contraint de fonctionner d’une manière qui ne correspond pas à ses 
préférences naturelles, il peut rapidement perdre en motivation. Voici ce qui tend à le démobiliser, hiérarchisé selon son niveau 
d’inconfort.


1. L’absence de dynamisme et de stimulation


Pierre a besoin d’être challengé et stimulé en permanence. Il se démotive rapidement dans des environnements où le rythme est lent, 
où les interactions sont limitées et où les enjeux sont peu engageants. Si son travail se résume à des tâches répétitives ou sans 
véritable impact sur les résultats, il perd rapidement de l’intérêt et son énergie s’amenuise. L’attente, les processus bureaucratiques 
trop lourds et le manque de réactivité autour de lui sont des freins majeurs à son engagement.


2. Une ambiance négative ou un manque de reconnaissance


Travailler dans un environnement où l’enthousiasme et la motivation sont faibles l’affecte considérablement. Il a besoin d’évoluer dans 
un climat où l’énergie est palpable, où l’esprit de conquête est partagé et où les réussites sont valorisées. Un manque de 
reconnaissance, que ce soit de la part de sa hiérarchie ou de ses clients, peut le démoraliser et impacter sa persévérance. Si son travail 
passe inaperçu ou s’il a l’impression que ses efforts ne sont pas remarqués, son engagement peut en pâtir.


3. Un cadre trop rigide et contraignant


L’autonomie et la liberté d’action sont essentielles pour lui. Être enfermé dans un cadre où il doit suivre des directives strictes, appliquer 
des règles sans pouvoir les adapter, ou subir un contrôle excessif réduit son investissement. Il a besoin de pouvoir ajuster ses 
méthodes, d’avoir une certaine souplesse dans sa façon de travailler et de ne pas être limité par des procédures trop rigides. Un excès 
de règles ou une culture où l’initiative est peu valorisée risquent de brider sa motivation.
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4. Une approche trop prudente et conservatrice


Pierre est orienté vers l’innovation et l’action. Il se sent rapidement frustré dans des environnements où le changement est perçu 
comme une menace, où l’on privilégie la sécurité à l’audace, ou où les décisions prennent trop de temps à être mises en place. 
Travailler avec des interlocuteurs qui hésitent trop avant d’agir ou qui privilégient des approches traditionnelles au détriment de 
nouvelles opportunités peut créer chez lui un sentiment d’ennui ou d’impatience.


5. Une absence de perspectives et de progression


Il a besoin de se projeter, de voir où il va et comment il peut évoluer. Une situation où il sent qu’il stagne, où il ne perçoit pas 
d’opportunité d’évolution ou de nouveaux défis, réduit son enthousiasme. Si son travail ne lui permet pas de grandir, d’acquérir de 
nouvelles compétences ou d’élargir son champ d’action, il risque de se désengager progressivement.


Synthèse


Pierre se démotive lorsqu’il évolue dans un cadre trop figé, sans stimulation ni possibilité d’exprimer son autonomie. Il a besoin de 
dynamisme, de reconnaissance et de perspectives pour maintenir son engagement. Les environnements trop lents, trop rigides ou 
dépourvus d’opportunités d’innovation freinent son énergie et peuvent affecter sa motivation sur le long terme. Pour rester pleinement 
engagé, il doit être placé dans des contextes qui lui permettent d’exprimer son potentiel à travers l’action, l’interaction et la conquête.
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Mode de penser et approche des situations de Pierre 

L’analyse des données de son mode de pensée et de son approche des situations permet de mieux comprendre comment Pierre traite 
l’information, structure ses idées et prend des décisions. Ses préférences cognitives influencent directement sa manière d’aborder son 
métier et les défis qu’il rencontre.


Mode de penser : Une réflexion dynamique et connectée


Pierre privilégie une pensée simultanée et en arborescence (score 58), ce qui signifie qu’il ne suit pas un raisonnement linéaire, mais 
fonctionne plutôt par associations et connexions rapides. Lorsqu’il réfléchit à une problématique, il a tendance à envisager plusieurs 
pistes en même temps, à croiser les informations et à générer différentes hypothèses de manière fluide. Il peut ainsi capter rapidement 
des opportunités, voir au-delà des évidences et jongler avec plusieurs idées sans se perdre dans une structure trop rigide.


Cette capacité lui permet de s’adapter facilement aux situations changeantes et de réagir vite face à l’imprévu. Il excelle dans les 
environnements où il faut penser en temps réel, où les solutions ne sont pas évidentes d’emblée et où une certaine créativité est 
nécessaire pour faire émerger des alternatives. Cette manière de penser favorise également son aptitude à convaincre, car il peut 
ajuster son discours en fonction des réactions de son interlocuteur, rebondissant sur des éléments au fur et à mesure de la discussion.


En revanche, cette forte orientation vers une pensée simultanée peut parfois le pousser à s’éparpiller ou à manquer de structuration 
dans l’exécution de ses idées. Il peut avoir tendance à passer rapidement d’un sujet à un autre, en fonction des opportunités perçues, 
sans toujours finaliser les actions engagées. Pour gagner en efficacité, il pourrait bénéficier d’une meilleure structuration de ses priorités 
et d’une gestion plus hiérarchisée de son raisonnement.


Approche des situations : Un équilibre entre abstraction et concrétisation


Pierre se situe dans une approche mi-abstraite, mi-concrète, avec une légère tendance vers l’abstraction (57) tout en restant ancré dans 
la réalité (53). Il n’est donc ni exclusivement focalisé sur la théorie, ni totalement pragmatique : il oscille entre ces deux modes selon les 
besoins de la situation.
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Lorsqu’il analyse un problème, il est capable de prendre du recul, d’identifier les tendances globales et d’anticiper les impacts à long 
terme. Il peut percevoir des liens et des structures invisibles pour d’autres, ce qui l’aide à avoir une vision stratégique. Cependant, 
contrairement à une personne purement théorique, il a aussi un besoin fort d’ancrer ses réflexions dans des actions concrètes.


Dans son métier de commercial, cela se traduit par une capacité à anticiper les évolutions du marché et à comprendre les dynamiques 
globales tout en restant centré sur la réalisation d’objectifs immédiats. Il ne se contente pas de conceptualiser une stratégie : il cherche 
aussi à la mettre en application de manière tangible. Cet équilibre lui permet d’être à la fois visionnaire et efficace dans l’exécution, en 
s’assurant que ses idées trouvent une traduction opérationnelle.


Cependant, cette posture intermédiaire peut parfois générer un léger tiraillement entre l’envie d’aller vite dans l’action et la nécessité de 
bien structurer ses plans. Il peut avoir tendance à alterner entre des moments où il conceptualise beaucoup sans passer tout de suite à 
l’acte, et d’autres où il fonce dans l’action sans avoir totalement balisé son terrain. Un travail sur l’alignement entre son raisonnement 
stratégique et ses actions concrètes lui permettrait de fluidifier encore davantage son approche.


Synthèse : Un esprit rapide, adaptable et orienté solutions


Pierre possède une manière de penser dynamique, flexible et connectée. Il excelle dans les environnements où il faut traiter plusieurs 
informations simultanément, réagir rapidement et construire des solutions adaptées aux besoins du moment. Sa capacité à voir à la fois 
les grandes tendances et les implications concrètes en fait un commercial agile, capable d’innover tout en gardant un pied dans la 
réalité du terrain.


Toutefois, cette fluidité mentale peut aussi l’amener à manquer de structuration dans certaines situations, notamment lorsqu’il doit gérer 
plusieurs priorités à la fois. En équilibrant encore davantage sa réflexion entre l’organisation séquentielle et la mise en action concrète, il 
pourrait gagner en efficacité et en impact sur le long terme.
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2. Quel est votre équilibre commercial ? 
Le graphique orange indique vos dominances

Le graphique bleu indique l’homogénéité de votre personnalité
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Préférences commerciales de Pierre 

Pierre présente une répartition équilibrée entre plusieurs préférences commerciales, avec une influence notable de trois d’entre elles.

	 •	 Harmonisateur : Influence normalement la personnalité

	 •	 Optimisateur : Influence normalement la personnalité

	 •	 Novateur : Influence normalement la personnalité

	 •	 Stabilisateur : Influence raisonnablement la personnalité


Le barycentre de ses préférences se situe dans une zone d’équilibre, ce qui montre une approche commerciale polyvalente. Toutefois, 
sa préférence commerciale principale est Harmonisateur, qui reflète sa tendance dominante dans son approche de la vente et de la 
relation client.


Préférence commerciale principale : Harmonisateur


Pierre est un commercial qui met au centre de son approche la relation humaine et la qualité des échanges. Il cherche avant tout à créer 
du lien, à comprendre les attentes de ses interlocuteurs et à établir des relations de confiance solides. Son aisance relationnelle et sa 
capacité à écouter activement lui permettent de tisser des connexions profondes avec ses clients, en s’assurant qu’ils se sentent 
compris et valorisés.


Sa communication est fluide et impactante, non seulement dans sa capacité à convaincre, mais aussi dans son aptitude à adapter son 
discours en fonction des besoins et des sensibilités de ses interlocuteurs. Il privilégie un dialogue équilibré et constructif, où l’échange 
et la personnalisation de l’offre jouent un rôle central.


Pierre accorde également une grande importance à la notion d’équité et de transparence dans ses interactions commerciales. Il veille à 
ce que ses propositions soient justes, cohérentes et adaptées aux attentes de ses clients, tout en cherchant des solutions gagnant-
gagnant. Cette posture favorise des relations commerciales durables et une fidélisation naturelle de sa clientèle.


Son sens de la générosité et de l’engagement dans la relation client renforce sa capacité à aller au-delà des simples transactions 
commerciales. Il ne vend pas simplement un produit ou un service, mais s’implique dans une relation où l’expérience client et la 
satisfaction jouent un rôle essentiel. Cette approche contribue à renforcer son réseau et à créer un climat de confiance propice à la 
recommandation et à la fidélisation.
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Synthèse


Pierre se distingue par une approche commerciale tournée vers l’humain, la communication et la construction de relations durables. Il 
excelle dans les interactions où la compréhension des attentes et la personnalisation de la vente sont clés. Son équilibre entre l’analyse, 
l’innovation et la compétition lui permet d’être un commercial efficace, mais c’est avant tout son sens du lien et son aisance 
relationnelle qui dictent sa manière d’aborder son métier.


Si cette approche favorise une forte fidélisation et une excellente compréhension des besoins clients, elle peut nécessiter un équilibre 
avec des aspects plus directs et compétitifs selon les contextes de vente. Toutefois, en capitalisant sur sa posture harmonisatrice, 
Pierre optimise naturellement sa performance en créant un cadre commercial où la confiance et l’adhésion priment sur la simple 
transaction.  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Les approches de vente de Pierre 

Pierre possède une approche commerciale équilibrée, combinant relationnel fort, influence et structuration stratégique. Son mode de 
fonctionnement repose sur deux dynamiques complémentaires qui définissent sa manière de vendre et d’interagir avec ses clients.


Un leader fédérateur dans la relation commerciale


Sa première approche repose sur sa capacité à créer un lien fort avec ses interlocuteurs. Il ne se contente pas de vendre un produit ou 
un service : il construit une relation, il engage et fédère. Son sens de l’écoute et son habileté à comprendre les attentes de ses clients lui 
permettent d’établir un climat de confiance où l’échange prime sur la simple transaction. Son approche est avant tout humaine, 
cherchant à nouer des relations solides et durables, basées sur la transparence et l’adaptation aux besoins réels de ses clients.


Mais au-delà de cette dimension relationnelle, il possède également une réelle capacité à influencer et à entraîner ses interlocuteurs. Il 
ne force pas la décision, il la construit avec son client en le guidant vers la solution qui lui conviendra le mieux. Sa capacité à mettre en 
avant une vision partagée et à susciter l’adhésion est un atout majeur dans son approche commerciale.


En parallèle, il ne reste pas figé dans une seule méthode : il sait s’adapter, innover et proposer des approches différenciantes qui le 
démarquent sur son marché. Il jongle habilement entre flexibilité et persuasion, ce qui le rend particulièrement performant dans les 
négociations complexes et les environnements où l’argumentation doit s’ajuster en temps réel.


Une posture optimisatrice et structurée pour maximiser son efficacité


Si son approche repose sur la relation humaine et l’influence, il ne néglige pas pour autant la nécessité d’une organisation et d’une 
stratégie structurée. Pierre sait que l’efficacité commerciale ne repose pas uniquement sur la connexion avec le client, mais aussi sur 
une gestion optimisée des opportunités et une méthodologie bien définie.


Il ne laisse rien au hasard : il analyse, mesure et ajuste ses démarches commerciales pour maximiser leur impact. Chaque action qu’il 
entreprend s’inscrit dans une logique d’efficacité, où il cherche à optimiser son discours, sa gestion du temps et ses performances. 
Cette approche lui permet de garantir une continuité dans ses résultats tout en conservant sa spontanéité et sa capacité d’adaptation.


Grâce à cette double dynamique, il allie engagement relationnel et structuration stratégique, ce qui fait de lui un commercial complet, 
capable de nouer des relations solides tout en s’assurant que chaque action contribue à l’atteinte de ses objectifs commerciaux.
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Un équilibre entre engagement humain et performance mesurée


Pierre ne se contente pas d’être un commercial à l’aise avec ses clients, il est aussi un stratège qui sait optimiser ses démarches. Il 
trouve son équilibre dans une approche où l’humain et la performance vont de pair, en capitalisant sur sa capacité à créer du lien tout 
en structurant ses actions pour garantir des résultats concrets.


C’est un vendeur qui inspire confiance tout en gardant une vision pragmatique et orientée résultat. Cette combinaison lui permet 
d’évoluer avec agilité dans des contextes variés et de performer aussi bien sur des cycles de vente longs que sur des opportunités 
nécessitant une réactivité immédiate.


Pierre est un commercial qui sait convaincre, inspirer et structurer. Il s’impose naturellement par sa capacité à fédérer ses interlocuteurs 
tout en gardant une approche optimisée et mesurée, lui permettant de sécuriser et développer durablement son portefeuille 
commercial. 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3. Comment vendez-vous ? 
Portrait intégré de Pierre


Une gestion des tâches entre rigueur et flexibilité


Dans son approche du travail, Pierre combine une forte capacité à structurer ses actions avec une certaine adaptabilité aux imprévus. Il 
est naturellement fiable et sait organiser son travail avec méthode, assurant une continuité dans ses engagements. Son autonomie et 
son assurance lui permettent de gérer ses responsabilités avec une grande indépendance, tout en conservant une approche 
pragmatique et mesurée.


Toutefois, lorsqu’il est confronté à des environnements où les règles sont trop rigides ou nécessitent une stricte conformité, il peut 
ressentir un certain inconfort. Son besoin de contrôle et sa rigueur naturelle lui permettent de s’adapter, mais il pourrait renforcer sa 
capacité à maintenir un cadre organisationnel plus structuré pour optimiser son efficacité sur le long terme. Son endurance face aux 
tâches longues ou répétitives pourrait aussi être un axe d’amélioration, nécessitant une meilleure gestion de son énergie sur la durée.


Une relation client portée par l’écoute et l’influence


Dans ses interactions, Pierre possède un charisme naturel et une aisance relationnelle qui captivent. Il excelle dans la création de liens 
authentiques avec ses clients, combinant écoute active, compréhension fine des besoins et une approche équilibrée entre empathie et 
persuasion. Son dynamisme et son enthousiasme font de lui un interlocuteur engageant, capable de générer de la confiance et de tisser 
des relations solides sur le long terme.


Toutefois, si son approche humaine et son adaptabilité lui permettent de naviguer avec aisance dans diverses situations, un équilibre 
est à trouver face aux fluctuations de son état d’esprit. Dans certaines circonstances, son niveau d’optimisme pourrait être insuffisant 
pour maintenir une motivation constante, influençant sa capacité à maintenir une énergie stable dans la relation commerciale.


Une performance commerciale ancrée dans l’analyse et la compétitivité
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Pierre est un compétiteur dans l’âme, animé par une recherche constante de résultats. Son esprit d’analyse et son sens de l’évaluation 
lui permettent d’anticiper les opportunités et de structurer ses démarches commerciales avec méthode. Il sait où placer ses efforts et 
comment ajuster ses stratégies pour maximiser son impact.


Sa rigueur et son besoin d’atteindre l’excellence sont des moteurs puissants, mais peuvent parfois l’amener à mettre une pression 
excessive sur lui-même ou sur son environnement. La recherche de performance, bien qu’un atout indéniable, doit s’accompagner 
d’une flexibilité suffisante pour éviter des moments de tension ou de frustration lorsqu’un objectif met plus de temps à être atteint.


Un développement commercial basé sur l’innovation et l’audace


Pierre ne se contente pas d’appliquer des stratégies classiques : il cherche constamment à explorer de nouvelles approches et à sortir 
des sentiers battus. Son intuition et sa capacité à anticiper les tendances du marché font de lui un commercial agile, capable d’adapter 
ses méthodes et de proposer des solutions innovantes à ses clients.


Cependant, son goût pour la prise de risques et son attrait pour les idées nouvelles pourraient parfois nécessiter une plus grande 
prudence dans la mise en œuvre de ses initiatives. S’il sait repérer les opportunités avant les autres, il gagnerait à s’assurer que chaque 
projet s’appuie sur une base suffisamment stable pour éviter des décisions précipitées.


Synthèse : un équilibre entre audace et structuration


Pierre est un professionnel à la fois stratégique et relationnel, capable d’allier engagement client, analyse de marché et innovation 
commerciale. Il excelle dans la persuasion et la négociation, et sait adapter son approche pour répondre aux besoins de son 
environnement. Son défi principal réside dans la gestion de son énergie et de ses attentes : maintenir un équilibre entre ambition et 
patience, entre innovation et structuration, afin d’optimiser son impact commercial tout en préservant sa dynamique sur le long terme.


Avec un travail sur la gestion de la persévérance et une meilleure stabilisation de son état d’esprit dans des contextes plus incertains, il 
pourra maximiser son potentiel et s’imposer comme un acteur clé dans son domaine. 
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Les compétences commerciales de Pierre : entre maîtrise et ajustements


Dans l’univers exigeant de la vente, où chaque interaction peut être décisive, Pierre se distingue par une approche dynamique et 
structurée. Il sait où il va et comment y parvenir, mais son chemin n’est jamais linéaire : il avance avec une énergie qui le propulse vers 
ses objectifs, tout en ajustant constamment son cap en fonction des signaux qu’il capte.


L’organisation commerciale : une gestion agile mais perfectible


Pierre fonctionne avec une grande autonomie et une capacité d’adaptation qui lui permettent de jongler efficacement entre plusieurs 
dossiers. Il sait prioriser, identifier les actions à fort impact et mobiliser ses ressources là où elles sont nécessaires. Cependant, son 
goût pour l’action immédiate peut parfois le conduire à privilégier les résultats à court terme au détriment d’une structuration plus 
rigoureuse de son approche commerciale. Lorsqu’il est face à des cycles de vente plus longs ou à des projets nécessitant un suivi 
méticuleux, il gagnerait à consolider ses méthodes pour assurer une gestion encore plus fluide et anticipative.


La préparation des rendez-vous : entre intuition et structuration


Doté d’un excellent sens de l’analyse et d’une intuition fine, il entre dans un rendez-vous avec une bonne compréhension des enjeux. Il 
sait rapidement cerner son interlocuteur, identifier ses attentes et adapter son discours en conséquence. Là où il excelle, c’est dans sa 
capacité à capter les signaux faibles et à ajuster son approche en temps réel. Cependant, s’il sait s’adapter avec brio, il pourrait parfois 
aller plus loin dans la structuration de ses préparations pour éviter de s’appuyer uniquement sur sa réactivité. Un cadrage plus 
approfondi des objectifs et des scénarios possibles renforcerait encore son efficacité.


La découverte client : une approche relationnelle et immersive


Pierre sait écouter et faire parler ses clients. Il ne se limite pas à une simple série de questions : il crée un échange, un dialogue où son 
interlocuteur se sent compris et en confiance. Grâce à sa capacité à instaurer une relation authentique, il obtient des informations 
précieuses qui lui permettent de mieux personnaliser son offre. Cependant, dans cette dynamique d’échange fluide, il pourrait parfois 
structurer davantage sa démarche pour ne pas laisser des éléments essentiels dans l’ombre. En affinant encore son cadre 
d’investigation, il gagnerait en précision et éviterait certains angles morts.


L’argumentation : convaincre avec force et nuance
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Lorsqu’il entre en phase d’argumentation, Pierre impose naturellement son point de vue avec conviction. Il sait mettre en valeur son 
offre, illustrer son discours d’exemples percutants et susciter l’intérêt avec un discours bien construit. Sa force réside dans sa capacité 
à rendre son argumentaire vivant, engageant, presque irrésistible. Néanmoins, son enthousiasme et sa confiance en lui pourraient 
parfois le conduire à sous-estimer la nécessité d’une argumentation plus progressive, où le client a le temps d’intégrer les éléments clés 
avant de s’engager. Un équilibre entre impact immédiat et construction plus progressive pourrait encore renforcer son efficacité.


Le traitement des objections : une posture affirmée mais adaptable


Face aux objections, il réagit avec rapidité et assurance. Il ne se laisse pas déstabiliser, répond avec clarté et sait rassurer son 
interlocuteur. Son approche est celle d’un compétiteur qui ne lâche rien, qui voit chaque objection comme une étape vers la conclusion 
plutôt qu’un frein au processus. Toutefois, une attention particulière peut être portée à l’écoute active dans ces moments de tension. 
Prendre davantage de recul avant de répondre, explorer plus en profondeur l’origine de certaines résistances pourrait lui permettre 
d’affiner ses réponses et d’amener son interlocuteur à se sentir pleinement entendu avant d’être convaincu.


La vente du prix : entre persuasion et ajustement


Pierre sait valoriser son offre et justifier le prix qu’il propose. Il comprend l’importance de défendre la valeur plutôt que de tomber dans 
la logique du rabais immédiat. Il est à l’aise lorsqu’il s’agit d’expliquer en quoi son produit ou son service répond aux besoins 
spécifiques de son client, en mettant en avant des éléments différenciants. Toutefois, certaines négociations plus complexes ou des 
interlocuteurs très sensibles aux coûts peuvent parfois nécessiter une approche plus diplomatique, où la justification du prix doit être 
encore plus finement articulée pour ne pas être perçue comme une simple affirmation.


La conclusion de la vente : un passage à l’action maîtrisé


Là où Pierre excelle, c’est dans sa capacité à sentir le bon moment. Il sait repérer les signaux d’achat, accélérer lorsqu’il le faut et créer 
une dynamique de conclusion naturelle. Il inspire confiance et parvient à faire en sorte que l’engagement du client apparaisse comme 
une évidence. Toutefois, si son aisance lui permet de finaliser ses ventes avec efficacité, il peut gagner en finesse sur des décisions plus 
complexes, où un accompagnement supplémentaire post-décision pourrait sécuriser encore plus l’engagement du client et éviter 
certaines hésitations de dernière minute.


La négociation : un jeu d’équilibre entre fermeté et flexibilité


Pierre aborde la négociation comme un challenge stimulant. Il aime ce jeu stratégique où chaque mot, chaque posture compte. Son 
assurance et sa persévérance lui permettent de tenir ses positions tout en instaurant un rapport de force maîtrisé. Il sait donner de la 
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valeur à ce qu’il propose et défendre ses intérêts avec conviction. Toutefois, dans certaines configurations plus subtiles, une flexibilité 
plus marquée, une exploration plus approfondie des leviers psychologiques de son interlocuteur pourraient lui permettre d’obtenir des 
accords encore plus avantageux, sans nécessiter un affrontement de positions.
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4. Diagnostic et développement commercial   
Votre adéquation et écarts pour développer une approche équilibrée


Évaluation de l’équilibre commercial de Pierre


Un commercial équilibré possède une activation optimale de ses traits de personnalité, avec une note de 4 pour chaque compétence. 
L’analyse du profil de Pierre met en évidence un équilibre dans plusieurs domaines clés, mais aussi des aspects où son profil est plus 
marqué, soit par une intensité excessive, soit par une sous-activation de certaines qualités essentielles à la fonction commerciale.


Les éléments équilibrés : une base solide et bien ajustée


Pierre démontre un excellent équilibre dans plusieurs dimensions clés de la vente. Son rigueur, sa capacité d’analyse, son intuition et sa 
capacité à synthétiser lui permettent d’avoir une approche mesurée et réfléchie. Il sait structurer ses raisonnements et identifier 
rapidement les informations clés dans des environnements complexes.


Sa précision et sa prudence, combinées à une bonne dose d’empathie et de flexibilité, lui permettent d’être à la fois stratégique et 
humain dans son approche commerciale. Il sait écouter son client tout en prenant du recul pour évaluer objectivement la situation.


En termes de gestion du stress et de résilience, il possède un bon équilibre entre capacité à encaisser la pression et capacité à 
s’adapter aux situations imprévues. Il n’est ni trop rigide ni trop passif, ce qui lui permet de trouver des solutions adaptées même dans 
les moments de tension.


Sa capacité à respecter les normes, tout en restant visionnaire et perspicace, garantit qu’il navigue efficacement entre innovation et 
cadre structurant. Il sait quand s’adapter et quand suivre les standards, ce qui est un atout pour des ventes nécessitant une 
combinaison de créativité et de respect des procédures.


Les traits surévalués : une intensité qui peut parfois être à double tranchant
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Si certains de ses traits sont des atouts majeurs, leur intensité peut parfois générer des effets inverses.

	 •	 Son esprit de compétition et sa prise de risques sont très marqués, ce qui lui donne une énergie considérable pour aller 
chercher des résultats. Cependant, une intensité trop élevée dans la compétition peut parfois le conduire à privilégier la performance 
individuelle au détriment du travail d’équipe ou à prendre des décisions trop impulsives.

	 •	 Sa capacité à communiquer et à influencer est une force majeure, mais combinée à une sociabilité et une générosité 
élevées, cela peut le pousser à trop s’investir dans ses relations commerciales, au risque d’en perdre de vue l’efficacité transactionnelle.

	 •	 Son autonomie et sa fiabilité exceptionnelles font de lui une personne sur qui l’on peut compter, mais il pourrait parfois 
être trop exigeant envers lui-même ou envers les autres, s’attendant à un niveau d’engagement aussi élevé que le sien.

	 •	 Sa créativité et son inventivité lui donnent un avantage certain pour proposer des solutions innovantes, mais dans certains 
cas, cela pourrait le pousser à sortir du cadre sans nécessairement mesurer les conséquences à long terme.


Les traits sous-évalués : des axes d’amélioration pour renforcer son équilibre


Malgré un profil commercial solide, quelques éléments méritent d’être renforcés pour obtenir un équilibre optimal.

	 •	 L’organisation et la structuration : Pierre fonctionne beaucoup à l’instinct et à la réactivité, ce qui est un atout en 
négociation et en gestion des relations. Toutefois, un travail plus approfondi sur la gestion du temps et la planification lui permettrait 
d’être encore plus performant, notamment sur des cycles de vente longs.

	 •	 Le respect des règles et des procédures : Il privilégie souvent l’adaptabilité et l’innovation, ce qui peut l’amener à négliger 
certains cadres établis. Un meilleur équilibre entre créativité et conformité renforcerait sa fiabilité aux yeux de ses clients et de son 
organisation.

	 •	 La persévérance sur le long terme : Il est énergique et performant dans les phases dynamiques et les négociations 
rapides, mais pourrait travailler davantage sur son endurance commerciale pour maintenir une constance dans les démarches de suivi 
et de fidélisation.

	 •	 La positivité et l’optimisme : Son pragmatisme peut parfois l’amener à voir les obstacles plus que les opportunités, ce qui 
peut limiter sa capacité à motiver son entourage ou à maintenir un haut niveau de motivation dans des contextes plus difficiles.


Synthèse : un profil performant avec des ajustements à apporter pour un équilibre optimal
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Pierre possède une base solide pour être un commercial performant, combinant rigueur, influence, créativité et réactivité. Son aisance 
relationnelle et sa capacité d’adaptation font de lui un atout pour son entreprise, et il excelle dans les contextes de vente dynamiques et 
concurrentiels.


Toutefois, son intensité dans la performance et son autonomie élevée pourraient gagner en nuance pour éviter des décisions trop 
impulsives ou une gestion trop axée sur l’action immédiate. Travailler sur la persévérance, l’organisation et une meilleure structuration 
de son approche renforcerait encore son impact.


Avec quelques ajustements, il pourrait maximiser son efficacité tout en préservant son énergie sur le long terme, consolidant ainsi son 
équilibre commercial et son influence dans son secteur.   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Point à développer pour un approche équilibrée 


Axes d’amélioration et d’ajustement pour un meilleur équilibre commercial


Pierre possède une énergie et une capacité d’adaptation qui lui permettent d’être performant dans des environnements exigeants. 
Toutefois, pour gagner en efficacité et en constance, il pourrait renforcer certains aspects de son approche tout en ajustant certaines 
tendances qui, bien que bénéfiques, mériteraient d’être modulées.


🔹  Ce qu’il doit améliorer


1. Structurer davantage son organisation et sa gestion des priorités


Il excelle dans la réactivité et l’adaptation aux imprévus, mais pourrait bénéficier d’une approche plus rigoureuse dans la planification 
de ses actions. Une gestion plus méthodique lui permettrait de mieux anticiper ses échéances et d’optimiser le suivi de ses 
engagements.


2. Renforcer la persévérance dans les cycles de vente longs


Son enthousiasme et sa capacité à capter les opportunités immédiates sont des atouts, mais il gagnerait à développer une endurance 
plus marquée dans les démarches nécessitant du temps et de la patience. Une approche plus constante et progressive lui permettrait 
de maximiser ses résultats sur le long terme.


3. Trouver un meilleur équilibre entre flexibilité et respect des processus


Son esprit d’innovation et son goût pour l’action rapide le poussent parfois à contourner les cadres établis. Une meilleure prise en 
compte des méthodologies existantes et des règles en place lui permettrait de sécuriser ses actions tout en conservant sa capacité à 
innover.


4. Cultiver un état d’esprit plus orienté vers la valorisation des succès
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Son approche pragmatique peut l’amener à voir davantage les défis que les opportunités. Développer une posture plus optimiste et 
proactive dans sa communication et dans sa gestion des obstacles l’aiderait à maintenir une dynamique positive, tant pour lui-même 
que pour son entourage.


🔸  Ce qu’il doit atténuer


1. Modérer son besoin de performance et de compétition


Son désir de se surpasser et de marquer des points peut être un formidable moteur, mais il pourrait trouver un meilleur équilibre en 
intégrant davantage la coopération et en prenant du recul sur certaines situations où la performance individuelle n’est pas le seul critère 
de réussite.


2. Canaliser son engagement relationnel pour éviter la surcharge


Son aisance dans l’échange et sa capacité à créer du lien peuvent le pousser à trop s’investir dans ses interactions, au point de se 
disperser. Apprendre à poser des limites et à doser son implication en fonction des enjeux réels lui permettrait de préserver son énergie 
et son efficacité.


3. Ajuster sa gestion du risque pour sécuriser ses initiatives


Son audace et son goût pour les défis l’amènent parfois à prendre des décisions rapides sans toujours évaluer toutes les 
conséquences possibles. Prendre le temps d’analyser les implications avant d’agir renforcerait encore son impact et éviterait certaines 
prises de risques excessives.


4. Affiner son approche dans l’influence et la persuasion


Il sait convaincre et guider ses interlocuteurs avec aisance, mais une approche plus mesurée dans certaines discussions lui permettrait 
d’instaurer un dialogue plus équilibré. Donner plus d’espace à l’échange et à la prise de décision progressive pourrait renforcer 
l’adhésion sur le long terme.
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🎯  Synthèse : Trouver un équilibre entre structure et spontanéité


Pierre est un commercial agile et performant, capable de s’adapter avec rapidité et efficacité. En renforçant la structuration de son 
travail, en développant une approche plus patiente sur certaines démarches et en adoptant une posture plus optimiste dans sa gestion 
des défis, il gagnera en constance et en sérénité.


En parallèle, en modulant son besoin de performance, en canalisant son engagement relationnel et en ajustant son approche du risque 
et de la persuasion, il pourra sécuriser son impact et optimiser son efficacité sur le long terme. Un équilibre entre audace et maîtrise lui 
permettra d’exploiter pleinement son potentiel commercial tout en maintenant une approche durable et pérenne. 🚀 
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Programme de développement

 Programme d'amélioration sur 6 mois pour Pierre  

Objectif : Optimiser l'organisation, renforcer la régularité, adopter une approche plus positive, équilibrer la prise de risque et la gestion 
de la compétition.  


 Mois 1 - Prise de conscience et auto-évaluation

 Objectifs :  

- Identifier les situations où un manque d’organisation, de positivité ou de régularité impacte la performance.  

- Prendre conscience des moments où la prise de risque et la compétitivité sont excessives.  


 Actions :  

✅  Tenir un journal de bord : Noter chaque jour les moments où il ressent un manque d’organisation, de constance ou un excès 
d’audace/compétition.  

✅  Demander des feedbacks : Solliciter l’avis de collègues et de supérieurs sur sa gestion des risques, sa compétitivité et son 
organisation.  

✅  Analyser ses comportements : Identifier des tendances et comprendre les situations qui déclenchent certaines réactions.  


 Mois 2 - Structuration et planification

 Objectifs :  

- Mettre en place une organisation plus efficace.  

- Travailler sur la régularité et la gestion du temps.  


 Actions :  

✅  Créer un planning hebdomadaire : Planifier chaque début de semaine avec des objectifs clairs et des créneaux dédiés à chaque 
tâche.  

✅  Utiliser la méthode Eisenhower : Prioriser les tâches en distinguant l’urgent de l’important.  

✅  Adopter la règle des 2 minutes : Tout ce qui prend moins de 2 minutes doit être fait immédiatement.  

✅  Fixer des routines matinales : Démarrer la journée avec des rituels efficaces pour bien structurer son temps.  
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 Mois 3 - Développement de la positivité et de la régularité

 Objectifs :  

- Transformer son état d’esprit pour adopter une approche plus positive.  

- Assurer une constance dans ses performances.  


 Actions :  

✅  Pratiquer la gratitude : Chaque jour, noter 3 choses positives réalisées dans la journée.  

✅  Se fixer des mini-objectifs quotidiens : Atteindre des succès rapides pour renforcer la motivation.  

✅  Adopter une communication positive : Reformuler les problèmes en défis et opportunités.  

✅  Mise en place de rituels de régularité : Exemples : planification hebdomadaire fixe, moments dédiés au suivi des tâches.  


 Mois 4 - Équilibrer la prise de risque

 Objectifs :  

- Apprendre à mieux évaluer les risques avant de prendre des décisions.  

- Réduire l'impulsivité dans la prise de décisions stratégiques.  


 Actions :  

✅  Appliquer la règle des 10 minutes : Avant toute décision risquée, prendre 10 minutes pour réfléchir et peser les conséquences.  

✅  Faire une analyse bénéfices/risques : Définir les avantages et inconvénients de chaque choix.  

✅  Consulter un tiers de confiance : Avant toute décision audacieuse, demander l’avis d’un collègue ou d’un mentor.  

✅  Mettre en place des scénarios alternatifs : Préparer des plans B en cas d’échec d’une prise de risque.  


 Mois 5 - Gestion de la compétitivité et du lâcher-prise
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 Objectifs :  

- Développer un état d’esprit de collaboration plutôt que de confrontation.  

- Apprendre à déléguer et à faire confiance aux autres.  


 Actions :  

✅  Mettre en avant les succès collectifs : Souligner et valoriser les réussites d’équipe plutôt que personnelles.  

✅  Fixer des objectifs de collaboration : Définir des challenges en duo ou en équipe pour équilibrer l'esprit de compétition.  

✅  Déléguer progressivement : Commencer par des tâches simples et augmenter le niveau de responsabilité donnée aux autres.  

✅  Pratiquer la reconnaissance : Féliciter régulièrement les collègues pour leurs contributions.  


 Mois 6 - Évaluation et ajustement

 Objectifs :  

- Mesurer les progrès réalisés.  

- Ajuster les stratégies si nécessaire.  


 Actions :  

✅  Faire un bilan mensuel : Analyser ce qui a fonctionné ou non dans les 5 premiers mois.  

✅  Demander des retours : Interroger collègues et managers sur les évolutions perçues.  

✅  Pérenniser les bonnes habitudes : Renforcer les pratiques qui ont eu le plus d’impact.  

✅  Fixer des objectifs de long terme : Planifier des axes d’amélioration continus pour l’année suivante.  


 Conclusion  

En suivant ce programme structuré sur 6 mois, Pierre pourra améliorer son organisation, renforcer sa régularité, adopter une approche 
plus positive, mieux gérer la prise de risque et équilibrer son esprit de compétition. Ces ajustements lui permettront d’optimiser son 
efficacité professionnelle tout en améliorant ses relations et son bien-être au travail. 
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