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INTRODUCTION

À PROPOS DU TEST

L'objectif du ISP est l'augmentation durable de la qualité et de l'efficacité des vendeurs.

Les résultats se basent sur une auto-évaluation faite par le vendeur lui-même. Un développement
significatif des compétences de vente ne peut être obtenu que par une formation continue et un
engagement personnel.

Au centre du ISP se trouve l’entretien entre le directeur des ventes / formateur et consultant /
vendeur. Les évaluations et autres mesures de promotion sont discutées ensemble.

RÉSULTAT

ISP suit un processus de vente global qui est divisé en 4 phases. Ces 4 phases du processus de vente
sont subdivisées en 16 compétences de base et 48 compétences de vente complémentaires.
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EVALUATION GLOBALE

Phase de fixation des objectifs 37%

Statistiques de vente 31%

Planification 36%

Stratégie de vente 53%

Suivi 27%

Phase de contact 44%

Contact téléphonique 51%

Phase de premier contact 44%

Connaissances du produit 36%

Traitement des objections 47%

Phase de vente 56%

Analyse des besoins 53%

Demande de confirmations 64%

Solution / présentation 53%

Technique de conclusion 51%

Psychologie de vente 63%

Psychologie du client 56%

Technique de négociation 56%

Vente d‘idées / d’avantages 69%

Argumentation économique 73%
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PHASE DE FIXATION DES OBJECTIFS

Statistiques de vente 31%

Temps à consacrer aux mesures de vente 60%

Nombre d‘appels pour obtenir un rendez-vous 13%

Nombre de visites par commande 20%

Planification 36%

Objectifs 13%

Visites aux clients 33%

Nouveaux clients 60%

Stratégie de vente 53%

Stratégie générale 67%

Argumentation 60%

Approches alternatives 33%

Suivi 27%

Suivi général 33%

Suivi des visites 20%

Suivi par écrit 27%
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PHASE DE CONTACT

Contact téléphonique 51%

Planific. de temps pour la vente par téléphone 67%

Message de vente convaincant 47%

Générer des rendez-vous 40%

Phase de premier contact 44%

Capacité de créer de nouveaux contacts 27%

Retenir l‘attention 67%

Susciter l‘intérêt et l‘attente 40%

Connaissances du produit 36%

Connaissances du produit 27%

Avantages du produit 47%

Transformer les avantages en utilité/plus-value 33%

Traitement des objections 47%

Anticiper les objections 53%

Déceler les raisons des objections 60%

Traiter les objections de manière convaincante 27%



Jean Lemaire

ISP - Rapport de notification

PHASE DE VENTE

Analyse des besoins 53%

Technique d‘interrogation 73%

Déceler les besoins du client 40%

Concordance avec le type de personnalité 47%

Demande de confirmations 64%

Confirmation des besoins 67%

Valeur économique des avantages 60%

Vente de la solution 67%

Solution / présentation 53%

Technique d'argumentation 80%

Façon de présenter la solution 33%

Avancer des preuves 47%

Technique de conclusion 51%

Ambiance de conclusion positive 53%

Concentration sur l‘affaire à réaliser 47%

Technique de vente lors de la conclusion 53%
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PSYCHOLOGIE DE VENTE

Psychologie du client 56%

Connaissance de la nature humaine/empathie 40%

Influence de votre type de personnalité 53%

Évaluation du type de personnalité du client 73%

Technique de négociation 56%

Objectifs des négociations 53%

Stratégie adaptée au type de client 73%

Prochaines démarches 40%

Vente d‘idées / d’avantages 69%

Illustration des faits 80%

Présenter les avantages de manière imagée 67%

Expériences de clients / exemples concrets 60%

Argumentation économique 73%

Décrire visuellement les avantages économiques 80%

Plus-value financière 93%

Retour sur investissement 47%


