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Test d’habiletés à la vente CompmeTriCa 

En raison de la compétitivité des marchés actuels, il est maintenant plus 

important que jamais pour les organisations de trouver des représentants des 

ventes efficaces possédant de bonnes habiletés et compétences afin de demeurer 

à l’avant-garde de la compétition.  Le Test d’habiletés à la vente (TH-AVENTE) 

évalue une gamme de compétences associées à la réalisation d’un processus de 

vente.  

Description

Ce test d’habiletés présente cent (100) questions •  
composées de deux (2) énoncés chacune.

Le rapport présente quatorze (14) compétences.  Les clients •  
peuvent choisir celles qui leur conviennent de manière à 
personnaliser leurs rapports d’évaluation.

Le Test d’habiletés à la vente est utilisé lors de processus •  
d’évaluation ou de sélection de personnel. 

Clientèle visée

Toute organisation désirant évaluer des personnes candidates 
pour un poste relié à la vente.

modalités

Durée
Soixante (60) minutes•  

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

(Les délais de correction peuvent varier en fonction 
d’arrangements spéciaux et de tarifs négociés selon le nombre 
de copies à corriger, les besoins du client et la disponibilité 
des services de correction de Compmetrica.)

Compétences évaluées

6. Résolution de problèmes
7. Prise de décision / Jugement

Capacités de réflexion

12. Savoir transmettre l’information

Communications

14. Communications interpersonnelles

Relations interpersonnelles

23. Persuasion

Capacités de leadership

31. Rigueur

Technique / Professionnel

32. Autonomie
34. Confiance en soi
42. Orientation vers l’action
43. Persévérance

Qualités personnelles

54. Perspicacité en affaires
58. Orientation vers la clientèle
59. Orientation vers les résultats
60. Savoir négocier

Entrepreneurship

TH-aVeNTe
2010-10-14

178



1-888-776-1194
www.compmetrica.com Ventes et services à la clientèle

TesT d’habileTés à la venTe COMPMeTRiCa

Test d'habiletés à la vente
  02/50/8002 : etaDnaeJ ,snidrajseD : )e(tadidnaC

STATLUSÉRSECNETÉPMOC

RÉSOLUTION DE PROBLÈMES 2,5 / 5

PRISE DE DÉCISION / JUGEMENT 2,5 / 5

SAVOIR TRANSMETTRE L'INFORMATION 3 / 5

COMMUNICATIONS INTERPERSONNELLES 3,5 / 5

PERSUASION 5 / 5

RIGUEUR 3 / 5

AUTONOMIE 4 / 5

CONFIANCE EN SOI 4 / 5

ORIENTATION VERS L'ACTION 5 / 5

PERSÉVÉRANCE 3 / 5

PERSPICACITÉ EN AFFAIRES 4 / 5

ORIENTATION VERS LA CLIENTÈLE 3,7 / 5

ORIENTATION VERS LES RÉSULTATS 3,5 / 5

SAVOIR NÉGOCIER 2,5 / 5

MOYENNE OBTENUE :

Pourcentage 70%

Le tableau ci-dessous présente les résultats obtenus en fonction des compétences sélectionnées. Il est à noter 
que les résultats détaillés par compétence sont présentés dans les pages qui suivent.

Résultats globaux

3,5 / 5
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Résolution de problèmes

Prise de décision / jugement

Savoir transmettre l'information

2,5 / 5

DÉFINITION : Capacité à prendre des décisions pertinentes qui font preuve d’un bon jugement.

Évalue jusqu’à quel point la personne propose des solutions appropriées afin de
résoudre les problématiques soulevées et jusqu'à quel point elle sait prendre
position face à une situation.

1 Analyse les situations
Évalue jusqu’à quel point la personne analyse les problématiques soulevées en
questionnant les parties impliquées et en vérifiant les informations fournies.

2 Prend des décisions de qualité

Donne les explications nécessaires au client lui permettant de bien 
comprendre la situation

2

Résultats détaillés par compétence

3 / 5

DÉFINITION : Sait transmettre de l’information en utilisant des moyens et des approches appropriés afin
d’exercer un impact sur son auditoire.

Évalue jusqu’à quel point la personne se préoccupe d’informer le client sur les
procédures à suivre et de donner l'information pertinente aux membres de son
équipe afin de les informer du déroulement des activités.

Donne les informations nécessaires au client lui permettant de prendre de 
bonnes décisions

Évalue jusqu’à quel point la personne cherche à recueillir l'information pertinente
lui permettant de faire des liens et d'établir un portrait global de la situation et des
causes possibles du problème.

Évalue jusqu’à quel point la personne se préoccupe de transmettre l’information
complète et adéquate concernant la situation du client. Évalue également
jusqu’à quel point la personne remet un support d’information à ce dernier.

1

2,5 / 5

DÉFINITION : Identifie les problèmes, leurs solutions possibles et détermine la ou les meilleures stratégies afin
de les résoudre.

1 Sait faire une analyse objective de la situation

2 Apporte des solutions efficaces aux problèmes
Évalue jusqu’à quel point la personne pose des actions concrètes ou fait des
recommandations appropriées qui tiennent compte de la nature du problème
ainsi que de sa gravité.
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