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- Test d'habiletés a la vente
- Candidat(e) : Desjardins, Jean Date : 2008/05/20

Notes explicatives du type d’examen

Le Test d'habiletés a la vente (TH-AVENTE 08) évalue la capacité de la personne candidate a réagir
adéquatement a des situations dans un contexte de vente. Ce test s’adresse principalement a des postes de
vendeurs, de représentants, de conseillers ou a tout autre poste ou la vente revét un caractére important.
Chaque question est composée d'une paire d'énoncés qui évaluent des compétences associées a la réalisation
d'un processus de vente.

Dans le cadre de cet exercice, la personne candidate doit répondre a 100 questions situationnelles qui font

appel aux habiletés requises pour performer dans un contexte de vente. La personne candidate doit faire
I'analyse de chacune des questions et choisir la meilleure réponse face a ce type de situation.

Echelle d'évaluation

Dans ce rapport, les résultats sont présentés en fonction de I'échelle d'évaluation suivante :

EXCELLENT Le candidat démontre une excellente maitrise des compétences requises pour performer
5 dans un contexte de vente. Le candidat a surpassé les attentes.

Le candidat démontre une trés bonne maitrise des compétences requises pour performer
dans un contexte de vente. Le candidat démontre une performance au-dessus de la
moyenne.

TRES BON

Le candidat démontre une bonne maitrise des compétences requises pour performer
dans un contexte de vente. Par contre, le candidat peut démontrer des lacunes par
rapport a certains critéres évalués.

Le candidat démontre une faible maitrise des compétences requises pour performer dans
un contexte de vente. En fait, le candidat présente quelques lacunes importantes par
rapport a certains critéres évalués.

FAIBLE
2

Le candidat démontre une trés faible maitrise des compétences requises pour performer
dans un contexte de vente. En fait, le candidat présente plusieurs lacunes importantes
par rapport aux critéres évalués ou ses réponses sont innapropriées.

TRES FAIBLE
1
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Test d'habiletés a la vente

Candidat(e) : Desjardins, Jean

Résultats globaux

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

Date : 2008/05/20

COMPETENCES RESULTATS
RESOLUTION DE PROBLEMES [ . 25/5
PRISE DE DECISION / JUGEMENT [T . 2515

SAVOIR TRANSMETTRE L'INFORMATION [T . 3/5
COMMUNICATIONS INTERPERSONNELLES [T . 35/5

PERSUASION [ | 5/5
RIGUEUR [ . 3/5
AuTONOMEE [ . 415
CONFIANCE EN SOl [ . 415
ORIENTATION VERS L'ACTION [ | 5/5
PERSEVERANCE [ . 3/5
PERSPICACITE EN AFFAIRES [T . 415
ORIENTATION VERS LA CLIENTELE [ . 3715
ORIENTATION VERS LES RESULTATS [ . 35/5
SAVOIRNEGOCIER [ T . 2515
MOYENNE OBTENUE : [_ ) 35/5
‘ Pourcentage ————» 70%
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- Test d'habiletés a la vente
- Candidat(e) : Desjardins, Jean Date : 2008/05/20

Résultats détaillés par compétence

Résolution de problémes 2515

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

Indicateurs 1 Sait faire une analyse objective de la situation

1 :l Evalue jusqu’a quel point la personne cherche a recueillir linformation pertinente
lui permettant de faire des liens et d'établir un portrait global de la situation et des
causes possibles du probléme.

— ; 2 Apporte des solutions efficaces aux problemes

\_ 01 2 3 4 SJ Evalue jusqu'a quel point la personne pose des actions concrétes ou fait des
recommandations appropriées qui tiennent compte de la nature du probléme
ainsi que de sa gravité.

Prise de décision / jugement 2515

DEFINITION : Capacité a prendre des décisions pertinentes qui font preuve d’un bon jugement.

Indicateurs 1 Analyse les situations

1 :l Evalue jusqu'a quel point la personne analyse les problématiques soulevées en
questionnant les parties impliquées et en vérifiant les informations fournies.

2 2 Prend des décisions de qualité
N ‘ Evalue jusqu'a quel point la personne propose des solutions appropriées afin de
Y 01 2 3 4 SJ résoudre les problématiques soulevées et jusqu'a quel point elle sait prendre

position face a une situation.

Savoir transmettre I'information 3/5

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

Indicateurs 1 Donne les explications nécessaires au client lui permettant de bien
4‘—| comprendre la situation
1 Evalue jusqu’a quel point la personne se préoccupe d'informer le client sur les
procédures a suivre et de donner l'information pertinente aux membres de son
2 :l équipe afin de les informer du déroulement des activités.
01 2 3 4 5 2 Donne les informations nécessaires au client lui permettant de prendre de
(S J bonnes décisions

Evalue jusqu'a quel point la personne se préoccupe de transmettre I'information
compléte et adéquate concernant la situation du client. Evalue également
jusqu’a quel point la personne remet un support d’'information a ce dernier.
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- Test d'habiletés a la vente
- Candidat(e) : Desjardins, Jean Date : 2008/05/20

Communications interpersonnelles 35/5

DEFINITION : Démontre de la considération, de la compréhension et du respect envers les gens qu'il cotoie
dans son milieu.

Indicateurs 1 Batit une relation constructive avec le client
1 Evalue jusqu’'a quel point la personne fait preuve d'écoute et de compréhension
envers le client.
2 | 2 Entretient de bons rapports avec le client
N w Evalue jusqu'a quel point la personne se préoccupe d’avoir une approche
9 01 2 3 4 SJ personnalisée avec le client. Evalue également jusqu’a quel point elle s’assure

de valoriser ce dernier.

Persuasion 5/5

DEFINITION : Capacité a convaincre les autres d’accomplir une action ou d’adopter une ligne de pensée ou une
facon de faire.

Indicateur 1 Sait persuader les gens quant a la fagon d’agir et de penser
Evalue jusqu'a quel point la personne cherche par différents moyens a
1 convaincre les autres d’adhérer a ses propositions.
0 1 2 3 45
Rigueur 3/5

DEFINITION : Respecte la démarche et les méthodes de travail prescrites afin de garantir un niveau de qualité
supérieure.

Indicateurs 1 Est attentif aux détails
1 Evalue jusqu’a quel point la personne est attentive aux détails lorsqu'elle exécute
un travail dans un contexte de vente.
2 :l 2 S'assure que le travail est exact et complet
i ‘ Evalue jusqu'a quel point la personne s'assure de produire un travail exact et
o ¢ 5y complet dans un contexte de vente.

Page 5



- Test d'habiletés a la vente
- Candidat(e) : Desjardins, Jean Date : 2008/05/20

Autonomie 4/5

DEFINITION : Peut travailler seul, avec un minimum d’encadrement, tout en utilisant & bon escient la marge de
manoeuvre qui lui est donnée.

Indicateur 1 Adgit de fagon indépendante tout en assumant des responsabilités
1 :l Evalue jusqu’a quel point la personne est en mesure de prendre des décisions
par elle-méme et d’assumer des responsabilités face a diverses situations.

Confiance en soi 4/5

DEFINITION : Posséde de I'aplomb et de I'assurance et croit en ses capacités d’assumer des responsabilités,
de faire face a des difficultés, de relever des défis ou de défendre une position.

Indicateur 1 Croit en ses capacités
1 :l Evalue jusqu'a quel point la personne est en mesure de faire face a différentes
situations et d’assumer de nouvelles responsabilités avec assurance.

Orientation vers l'action 5/5

DEFINITION : Peut prendre des décisions et passer a I'action rapidement malgré les contraintes auxquelles il
fait face.

Indicateur 1 Estorienté vers I'action

Evalue jusqu'a quel point la personne candidate saisit les opportunités d’affaires
en proposant des produits ainsi que des services complémentaires et en agissant
" rapidement pour résoudre les problémes du client. Evalue également jusqu'a
guel point celle-ci se montre disponible pour la clientéle afin de les aider ou de
leur fournir de plus amples informations.
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- Candidat(e) : Desjardins, Jean Date : 2008/05/20

Persévérance 3/5

DEFINITION : Travaille de fagcon constante, malgré les difficultés, les obstacles ou le temps requis, afin
d'atteindre les objectifs fixés.

Indicateur 1 Persiste malgré les difficultés rencontrées

Evalue jusqu'a quel point la personne persiste, met le temps et les efforts
1 nécessaires pour aller jusqu'au bout de ses mandats dans un contexte de vente.

01 2 3 45 . :
2 Gagne la confiance de 'autre partie

Evalue jusqu’a quel point la personne sait établir sa crédibilité auprés des autres
et une relation de confiance avec eux lorsqu'elle négocie.

Perspicacité en affaires 415

DEFINITION : Comprend le fonctionnement de son secteur d’activité et réagit de fagon appropriée afin de saisir
les opportunités d'affaires qui se présentent.

Indicateur 1 Sait créer des occasions d'affaires
1 :l Evalue jusqu'a quel point la personne cherche & maximiser les occasions
d’affaires avec la clientéle afin d’augmenter la rentabilité de ses activités et celles

T de I'organisation.
01 2 3 4 5

Orientation vers la clientele 3,7/5

DEFINITION : Vise a établir une relation a long terme et a offrir un service de qualité aux clients afin de
répondre a leurs besoins et de maintenir un haut niveau de satisfaction.

Indicateurs 1 Sait créer un bon contact avec le client

1 Evalue jusqu'a quel point la personne met en place des conditions facilitantes
afin de créer un bon contact avec le client.

2 :l 2 Aun souci de la qualité du service
Evalue jusqu'a quel point la personne candidate se préoccupe de cibler les

3 besoins du client et d’offrir un service de qualité a sa clientéle.

T 3 S'emploie arepondre aux attentes des clients et a satisfaire
. ¢ 5y leurs exigences

Evalue jusqu'a quel point la personne effectue des démarches en vue de
permettre au client de prendre de meilleures décisions et ainsi de répondre a ses
attentes.
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Orientation vers les résultats 35/5

DEFINITION : Investit des efforts importants afin de réaliser les objectifs fixés et considére que I'atteinte des
résultats représente une préoccupation primordiale.

Indicateurs

Savoir négocier

1

Cherche en permanence a atteindre les objectifs

Evalue jusqu'a quel point la personne se préoccupe d'atteindre les objectifs fixés
et de mettre les efforts nécessaire afin d'y parvenir.

Persiste malgré les difficultés rencontrées pour atteindre les objectifs

Evalue jusqu'a quel point la personne persiste, met le temps et les efforts
nécessaires pour atteindre les résultats recherchés, et ce, malgré les difficultés
rencontrées.

25/5

DEFINITION : Maitrise les approches et les techniques de négociation afin de parvenir & des accords qui sont &
'avantage de toutes les parties.

Indicateurs

1

Négocie et convainc les autres de ses idées

Evalue jusqu’a quel point la personne utilise des arguments pertinents lorsqu'elle
négocie et sait faire face aux objections des autres afin de les convaincre et
trouver des solutions « gagnant-gagnant ».

Gagne la confiance de l'autre partie

Evalue jusqu’a quel point la personne sait établir sa crédibilité auprés des autres
et une relation de confiance avec eux lorsqu'elle négocie.
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