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FICHE SIGNALÉTIQUE DE L’ENKÊTE N° 14 
Sujet de l’enquête 
Force de vente : satisfaction et motivation 

 
Objectif 
•Déterminer les éléments impactant réellement la 
motivation de la force de vente 
•Comment l’entreprise peut –elle stimuler la 
productivité de son équipe commerciale ? 

Cible 
Profils de fonction commerciale de notre base 
ReKrute 
 
Mode d’administration  
Par mail 
 
Nombre de réponses collectées  
 1028 commerciaux ont répondu au questionnaire 
 



 
 
 

27% 

49% 

17% 

6% 

1% 

Age 
Moins de 25 ans  Entre 25 et 34 ans  

Entre 35 et 44 ans  Entre 45 et 54 ans  

55 ans et plus  

Profil des répondants 

Homme 
69% 

Femme 
31% 

Sexe 

La gent masculine prédomine la fonction commerciale 
 

La fonction commerciale, idéale pour les jeunes cadres dynamiques 



0 à 2 ans  
39% 

2 à 4 ans  
17% 

4 à 6 ans  
11% 

6 à 8 ans  
8% 

8 à 10 ans  
7% 

Plus de 10 
ans  
18% 

Expérience professionnelle 

Profil des répondants 



Doctorant/DEA 
1% 

Master 
15% 

Ecole de 
commerce  

19% 

Ecole d'ingénieurs 
4% 

BTS/DUT 
19% 

Université 
23% 

Formation continue  
14% 

Baccalauréat 
5% 

Formation 

Profil des répondants 



Top 10 des secteurs  
 

#1 Autres produits et services 
#2 Distribution 

#3 Agence pub/marketing direct 
#4 Agroalimentaire 
#5 Banque/finance 

#6 Automobile/motos/cycles 
#7 Call centers/web centers 

#8 Télécoms 
#9 Immobilier/promoteur/agence 

#10 Import/export/négoce 



14% 
13% 

7% 7% 
6% 

5% 5% 
4% 

3% 3% 3% 3% 
2% 2% 2% 2% 2% 

1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 

Dans quel secteur travaillez-vous ? 

Profil des répondants 



Mobilité des commerciaux 

Oui 
52% 

Non 
48% 

Avez-vous déjà changé de secteur d'activité ? 



1 fois  
45% 

2 fois  
27% 

3 fois  
17% 

4 fois  
11% 

Combien de fois avez-vous changé de secteur d'activité ? 

Mobilité des commerciaux 



La majorité des 
commerciaux ont 
choisi ce métier 

pour 
 le contact et 
l’orientation 

client  

 

 

 



Le 
contact/l'orientation 

client  
22% 

Les perspectives 
d'évolution de 

carrière 
16% 

Le plaisir d'être sur 
le terrain 

15% 

Les défis et challenge  
14% 

Le plaisir d'apporter 
des solutions aux 
problématiques 

clients  
12% 

La rémunération 
attractive 

9% 

La liberté d'action et 
l'autonomie 

7% 

Autre 
5% 

Pour quelle raison avez-vous choisi ce métier ? 

Raisons du choix du métier de commercial 

Top 3 des raisons de choix du métier de commercial  
#1 Le contact/l’orientation client 

#2 Les perspectives d’évolution de carrière 
#3 Le plaisir d’être sur le terrain 



Les femmes 
choisissent le 

métier de 
commercial pour le 

contact, et les 
hommes pour le 

plaisir d’être sur le 
terrain 

  



Les raisons du choix du métier de commercial 
dépendent-elles du sexe ? 

Les femmes optent pour une carrière de commercial principalement pour le contact et l’orientation client 
(32%) alors que seulement 18% des hommes choisissent ce métier pour la même raison. 
2 réponses sont en tête chez les hommes : le contact/l’orientation client (18%) et le plaisir d’être sur le 
terrain (17%). Les femmes quant à elles n’apprécient pas forcément d’être sur le terrain (10%). 



 
 
 

L’autonomie dans le 
travail, les bonnes 
relations avec les 

clients et les bonnes 
relations avec le 
management en 

tête des critères les 
plus importants 

pour les 
commerciaux  

 

 

 



À quel point ces aspects sont-ils importants 
pour vous ? 

 
Classement par importance 
 

#1 L’autonomie dans le travail 
#2 Les bonnes relations avec les clients  
#3 Les bonnes relations avec le management 
#4 L’ambiance de travail 
#5 Le salaire fixe  
#6 Le salaire variable  
#7 La reconnaissance de la direction 
#8 Les avantages matériels (voiture, outils technologiques,…) 
#9 Le fait d’être convaincu par les produits/services commercialisés  
#10 Le type de produits/services commercialisés  

Le salaire ne constitue pas la motivation première de la population commerciale, ainsi que le 
type de produits/services commercialisés 

 
Les commerciaux ont surtout un grand besoin d’autonomie, et de bonne entente que ce soit avec les 

clients ou le management. Constat surprenant, les commerciaux n’accordent pas d’importance au type de 
produits/services vendus, et ils peuvent commercialiser le produit sans en être forcément convaincu. 



 
Le stress lié aux objectifs de vente, principal aspect qui 

déplait dans le métier de commercial 

 

 



Quels aspects vous déplaisent dans ce métier ? 

 
38% 

26% 

21% 

17% 16% 16% 

10% 

Le stress lié aux 
objectifs de vente  

La concurrence  La compétitivité 
malsaine entre 

commerciaux d’une 
même équipe 

Les relations avec le 
management  

La gestion des 
conflits clients  

Rien ne me déplait   La réticence des 
clients face à une 

approche 
commerciale 



 
La majorité des 

commerciaux ont un 
salaire composé 

d’un fixe important 
et d’un petit 

variable 

 

 

 



Comment votre rémunération est-elle 
composée ? 

 

35% 

22% 

20% 

15% 

8% 

Un fixe élevé et un petit variable 
Un fixe élevé et un variable élevé  
Un variable élevé et un petit fixe  
Un fixe uniquement  
100% à la commission 

La plupart des commerciaux perçoit un fixe élevé et un petit variable  
 

Contre toute attente, 35% des commerciaux ont un fixe élevé et un petit variable, alors que 
la croyance veut qu’un commercial ait surtout un variable élevé 



Quel est votre niveau de satisfaction de votre 
rémunération ? 

 

14% 

46% 

33% 

7% 

Très satisfait Satisfait Insatisfait Très insatisfait 

60% des commerciaux marocains sont satisfaits de leur rémunération 
 

En effet, 46% sont satisfaits de leur rémunération, et 14% se disent même très satisfaits. 

Toutefois, 40% sont insatisfaits de leur salaire. 



Objectifs 

Oui, je les ai 
atteints  

56% 

Oui, je les ai 
dépassés  

27% 

Non 
17% 

Avez-vous atteint vos objectifs de vente de l'année ? 



Dans votre entreprise actuelle, avez-vous déjà subi un 
changement de l'organisation commerciale ? 

 
 

Oui 
46% 

Non 
54% 



Le changement de 
l’organisation commerciale 
a principalement impacté : 

 
#1 La rémunération 
#2 Les résultats  
#3 Le rythme de travail 
#4 La méthodologie de travail 
#5 La motivation et productivité 



Si oui, comment était ce changement ? 

47% 

36% 

17% 

Positif Négatif  Neutre 



 

 
Les commerciaux 
marocains sont 

optimistes  

 

 

 



Globalement, estimez-vous que le marché sur 
les 12 derniers mois était : 

 

45% 

29% 

13% 13% 

En croissance  En stagnation En décroissance  En crise  



Organisez-vous des réunions commerciales d'équipe ou 
individuelles avec votre manager au sein de votre entreprise ? 

Oui 
72% 

Non 
28% 



Estimez-vous que ces réunions commerciales apportent une 
réelle valeur ajoutée pour le développement de votre activité 

commerciale ? 
 

Oui 
75% 

Pas vraiment  
23% 

Non 
2% 



 
Les commerciaux 

marocains sont 
heureux et 

épanouis dans 
leur travail (86%), 

mais souffrent 
aussi de stress 

(23%) 



Pour résumer, votre métier de commercial vous 
rend-il ? 

 

17% 

69% 

12% 13% 

Très heureux  Heureux  Malheureux  Très malheureux  



Globalement, estimez-vous que votre métier 
vous stresse : 

 

18% 

59% 

18% 

5% 

Pas du tout  Un peu Beaucoup  Enormément  



 

 

     Les commerciaux 
marocains 

attribuent la note 
de 

 5.4/10 
 aux actions 

entreprises par leur 
organisation pour 

les motiver  



Quelles sont les actions entreprises par votre 
employeur pour vous motiver ? 

 Des teams building  
10% 

Des actions 
personnalisées  

17% 

Des prix et 
challenge  

36% 

Mon 
entreprise 

n'entreprend 
aucune 
action 
37% 

37% des entreprises n’entreprennent aucune action pour motiver leur équipe commerciale 
 

La population commerciale est celle qui a le plus besoin d’être motivée : elle est sujette à beaucoup de stress, lié 
aux objectifs de vente. Les actions de motivation ont un grand effet sur la productivité des commerciaux (slide 

suivant) 



Estimez-vous que ces activités ont un effet sur votre 
motivation et sur le développement de votre potentiel ? 

 

53% 

36% 

8% 

3% 

Oui, beaucoup Oui, un peu Pas vraiment  Pas du tout  

La majorité écrasante des commerciaux (89%) estiment que les activités et actions de motivation entreprises 
par leur firme  a un réel effet sur leur motivation et le développement de leur potentiel. 

Il est donc aujourd’hui nécessaire pour les entreprises de développer un système qui vise à encourager, 
motiver et pousser les commerciaux à donner le meilleur d’eux-mêmes. 



Voudriez-vous que votre entreprise 
entreprenne plus d’actions pour vous motiver ? 

 
 

Oui 
81% 

Non 
6% 

Neutre  
13% 



Votre entreprise organise-t-elle des formations 
spécifiques aux commerciaux ? 

 

Oui, souvent  
34% 

Rarement 
40% 

Non, jamais  
26% 



Estimez-vous ces formations suffisantes pour 
développer vos résultats commerciaux ? 

 
 

Oui 
70% 

Non 
30% 

70% des commerciaux estiment que les formations reçues servent réellement à développer leur 
potentiel commercial et leurs résultats. Les entreprises n’organisent jamais (26%) ou que rarement 

(40%)  des formations, alors que cela intéresse les commerciaux. 




