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COMMENT CONCEVOIR UNE EVALUATION DES CONSEILLERS DE VENTE ? 

1 Définir les objectifs : vous voulez mesurer QUOI ? 

Les conseillers maitrisent-ils les différentes étapes de la vente (7 C par exemple) ? 

Je vous rappelle que dans cette activité le jury doit évaluer VOS compétences sur les items « CAP, 

argumentaire, contacter, découverte des besoins, réponses aux objections, conclure, vendre »  

une grille d’évaluation me semble DONC nécessaire. 

2 Conceptualisation de la grille 

Soit vous créez vous-même la grille à partir de la méthode 7C, soit vous trouvez des grilles sur 

Internet, soit il existe déjà une grille d’évaluation dans votre UC (vous pouvez alors la reprendre telle 

quelle ou l’enrichir) 

3 Création de la grille d’évaluation 

 

4 Concevoir les règles de notation 
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Vous devez CLAIREMENT fixer les règles de l’évaluation en précisant POUR CHAQUE QUESTION à 

quoi correspond « Très Satisfaisant ? Moyennement Satisfaisant et Insuffisant » ou comme dans 

l’exemple précédant « 0 point, 1 point, 2 points, 3 points » 

Ce travail est long et fastidieux aussi contentez vous de 2 ou 3 échelons de notation 

5 Stockage et traitement des données 

 grilles : faites au moins 3 évaluations de chaque personnel ciblé (ou de vous-même !)  

 performances commerciales : les résultats commerciaux peuvent également être exprimés sous 

forme de tableau EXCEL 

 

Evaluez votre TConcrétisation, votre IV (il faut le nombre de produits vendus) et votre panier moyen 
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- sous Excel (tableau + graphique polaire)  

 

 

6 Analyse et préconisations 

En fonction de vos résultats, que proposez-vous ? 

 

 

 

NB : volontairement les 3 images correspondent à 3 études différentes ! Ne recopiez pas 

stupidement 


