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	EXAMEN DEL ALUMNO

	Nombre
	     

	Apellidos
	     

	DNI
	     

	Acción Formativa
	     TÉCNICAS DE VENTA

	Código
	     

	Calificación
	     


	Preguntas de Examen


1. Defina necesidad, deseo y demanda. Ponga un ejemplo.

2. Explique brevemente el ciclo de vida del producto.

3. ¿Cuáles son los elementos básicos del producto?

4. Señale las fases de la presentación del producto.

5. Detalle la definición de argumentación.

6. ¿Qué son las objeciones? Enumere los tipos de objeciones.

7. ¿Cuáles son los principales problemas que nos podemos encontrar para realizar el cierre de una venta?

8. ¿En qué consiste la prospección? ¿Qué acciones conlleva para identificar a los posibles clientes?

9. ¿Cuáles son los pasos necesarios para que se produzca una escucha activa de la forma más eficaz posible?

10. ¿Qué es la reformulación?

11. ¿Qué son las técnicas de venta?

12. Explique brevemente que es el merchandising.

13. Enumere cuáles son las técnicas mas utilizadas en marketing directo.

14. Señale cuáles son las técnicas de venta que requieren asistencia del vendedor.

15. ¿Qué se entiende por marketing?

16. Enumere las etapas de la venta.

17. Señale cuáles son las técnicas de cierre de venta.

18. ¿Para qué se utiliza el pedido?

19. Explique brevemente cuáles son las funciones del envase.

20. Enumere los métodos existentes para la fijación del precio de un producto.

Firma del alumno:
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