




INSTRUCCIONES GENERALES Y VALORACIÓN

Estructura de la prueba: la prueba se compone de 10 preguntas con  varias opciones de respuesta, entre las cuales sólo hay una  válida. Las respuestas deben cumplimentarse en la tabla que se encuentra en el pie de página.

Puntuación: la calificación máxima será de 10 puntos. Cada pregunta correcta se puntuará con 1 punto.
1. ¿Qué venta va asociada al desarrollo de las nuevas tecnologías?
a. La venta personal
b. La venta a distancia
c. Ninguna es correcta
2. En la fase de preparación, se realiza la argumentación (presentación al cliente, argumentación, demostración y tratamiento de las objeciones).
a. Verdadero
b. Falso
3. En la fase de la transacción, se cierra la venta con el cliente, se obtiene el pedido y se intenta fidelizar al cliente,
a. Verdadero
b. Falso
4. Maslow clasificó las necesidades mediante su Pirámide, en la que las necesidades más básicas se encuentran en: 
a. En la cúspide de la pirámide

b. En el nivel superior
c. En la base de la pirámide
d. Ninguna de las anteriores es correcta
5. Según Artal (1997) entre las aptitudes que debe tener cualquier vendedor, encontramos: 
a. Conocimiento del producto, de la empresa, del cliente y de las técnicas de venta, entre otras. 
b. Capacidad de adaptación
c. Estar formados
d. Ninguna es correcta


6. Podemos decir que es una clase de producto… 
a. Los bienes
b. Los servicios
c. Las ideas
d. Todas son correctas
7. Los productos que el consumidor adquiere con frecuencia y con un mínimo de esfuerzo (leche, desodorante, etc.), son los denominados: 
a. Productos industriales
b. Productos de conveniencia
c. Productos de especialidad
d. Productos de compra esporádica
8. Entre los productos industriales, en función de los usos, podemos clasificarlos: 
a. Productos buscados y no buscados
b. Productos de especialidad y productos de conveniencia
c. Productos de compra por impulso y productos de urgencia,
d. Bienes de capital, materiales, suministros y servicios auxiliares
9. Entre las aptitudes del comunicador efectivo encontramos: 
a. Asertividad
b. Persuasión
c. Empatía e inteligencia emocional
d. Todas son correctas. 
10. La venta cruzada es la venta de productos complementarios a los que va adquirir un cliente o la ha hecho previamente.
a. Verdadero
b. Falso
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