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Test de vente COMPMETRICA

Le test de vente évalue la capacité a réagir adéquatement a des situations dans

un contexte de vente. Il est principalement utilisé afin d’évaluer des candidats a

des postes de vendeurs, de représentants ou de conseillers dans le domaine

financier ou de tout autre domaine ou la vente revét un caractére important.

SR Chaque question est composée d’une courte mise en situation susceptible de

survenir dans un contexte de vente.

Description Clientele visée
® Ce test d’habiletés présente quatre-vingt trois (83) Toute organisation désirant évaluer des personnes
questions composées de deux (2) ou de quatre (4) choix de candidates pour des postes de vendeurs dans le
réponses. domaine financier ou de tout autre domaine ot la

vente revét un caractéere important.
® Le rapport présente quatre (4) compétences. De

Iinformation supplémentaire sur le contexte de vente Com pétences évaluées

privilégié par le candidat vient compléter le rapport
dévaluation. Capacités de réflexion

6. Résolution de problemes

Entrepreneurship

58. Orientation vers la clientele
59. Orientation vers les résultats
60. Savoir négocier

® Le test de vente est utilisé lors des processus dévaluation
ou de sélection de personnel.

Modalités

Durée
® Deux (2) heures

Délais de correction
* Administration papier-crayon : Deux (2) jours ouvrables
* Administration Web : Rapport instantané

www.compmetrica.com
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Test de vente COMPMETRICA
Exemple de rapport

andidat(e) : Jean Desjardins Date de |

- Définition des compétences évaluées

[ ORIENTATION VERS LA CLIENTELE : Vise & établir une relation & long terme et & offrir un service
de qualité aux clients afin de répondre & leurs besoins et de maintenir un haut niveau de satisfaction.

[ ORIENTATION VERS LES RESULTATS : Investit des efforts importants afin de réaliser les objectifs
fixés et considére que l'atteinte des résultats représente une préoccupation primordiale.

B SAVOIR NEGOCIER : Maitrise les approches et les techniques de négociation afin de parvenir & des
accords qui sont & favantage de toutes les parties

[ RESOLUTION DE PROBLEMES : |dentifie les problemes, leurs solutions possibles et détermire la
ou les meilleures stratégies afin de les résoudre

- Résuitats globaux

-

Qrientation vers.

Orientation vers les.

‘Savolr nagocler

Résolution de

1 supplémentaire - Contexte de vente

Prenez note que cette section du rapport vous est présentée 2 titra i it et que seules les
compétences évaluées par ce test peuvent étre utilisées comme résultats en contexte de dotation. Ces
informations vous sont présentées afin de mieux connaitre le contexte de vente qui est prévilsgié par la
personne candidate.

- Résultats par compétence mesurée

-

Orientation vers la clientéle

Identifie les besoins du|
Evalue juscua quel poi

besoins réels du client

Offre des produits et sd
Evalue jusqua quel
recommandations en off
aux besoins du client.

Etablit un climat positif|
Evalue jsqu'a quel po
climat chaleureux et posi
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Type de clientéle privilégiée

La personne candidate préfére interagic avec
une clientéle stable ol la relation de confiance
prédomine. Les échanges séchelonnent sur
e longue période entrecoupée de plusieurs
renconires ou de plusieurs démarches en wue
de clore la vente. La connaissance de la
cientéle et de ses besoins ansi que
I'établissement d'une relation durable peut faire
la difierence entre la reussite oul'échec.

Toj |

Type de produits privilégiés
COMPLEXTE DU PRODUIT La persorne candidale privilegie la vente de
produits el service qui nécessilent beaucoup de
connaissances techniques. Ces produits sont
complexes dutlisation et de comprénension
pour la clientéle. Limplication de plusieurs
- I intervenants est parfeis nécessare. Les
E produifs et services vendus ont un impact
é IMPACT SUR LA GLIENTELE important sur la qualite de vie des gens ou des
o organisation et nécessitent un  déboursé
! . important.
=
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