Recruter un commercial
senior en PME.
150 000 euros si vous
vous trompez.
Et vous recrutez souvent
a l'instinct.




J'ai un CV parfait.
20 ans d’expérience,
gros réseaux, belles

références.

Et pourquoi
Il est libre ?

Bonne
question.
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Chez mon dernier
client, j'ai multiplie
le portefeuille par trois
en deux ans.
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Et pourquoil
etes-vous parti ?

fait le tour.




Premier signal :
'évaporation des
résultats. Demande-lui
de décrire son plus
gros échec.

Il m'a dit qu'il
n‘avait pas d'échec.

Dans vingt ans
de carriere ?
Ca n'existe pas.




Un commercial
senior qui n'a pas
d'echec n'a pas
appris. Il a masque.




Trois questions
pour le tester.
Premiere : decris

ta pire année, jour

par jour.

J'ai posé la deuxieme
comment tu qualifies
un prospect ? Il m'a
dit par le chiffre
d'affaires.

Ca veut dire qu'il n'a
pas de méthode de
qualification.
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Troisieme
guestion : gu'as-tu
fait les six premiers
mois de ton dernier
poste ?

Il a répondu :
j'al pris mes
marques. Pendant
SIX MOIS.

Un senior ne
prend pas six mois.
Il rapporte en trois.



Troisieme

mois

Tu le sais
en un mois. Pas
en un an.

Les 90
premiers jours sont
la seule vraie période
de test. Planifie-les
avant de signer.

Et s'il
tient pas le
rythme ?




Sept signaux :
résultats qui s'évaporent,

aucune perte racontable,
qualification par CA,
parcours sans progression,
six mois d'adaptation,
références qui ne rappellent pas,
salaire seul critere.




Finalement, j'ai
repousseé la décision.
On a refait le process

avec tes questions.
Et j'ai trouve le bon.

Celui qui t'a parlé
de ses échecs avant
ses succes ?




Un mauvais recrutement
senior coute 150 000 euros.
Sept signaux d'alerte et
trois questions. Et ¢a s'apprend.




Vous recrutez un senior ?
Testez votre process avant de signer.

Diagnostic offert sur laurentserre.com
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