




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.
Normas de cumplimentación: utilizar bolígrafo de tinta azul y firmar en el campo destinado para ello.

1. La venta multinivel es aquella en la que una persona:
a. Trata de averiguar lo que necesita el cliente e intenta vendérselo
b. Se presenta ante el cliente sin previo aviso
c. Ofrece una gran variedad de artículos en los mercadillos semanales
d. Asume la función de distribución a los usuarios de una gama de productos que adquiere directamente del fabricante, y además crea una red de subdistribuidores independientes a quien es apoya y forma.
2.  Identifique qué tipo de venta NO se reconoce como venta a distancia: 
a. Venta en reuniones
b. Venta por correspondencia
c. Comercio electrónico
d. Venta por teléfono
3. Entre los estilos que puede adoptar un vendedor se hallan:
a. Conciliador
b. Integrador
c. Todas las respuestas son correctas
d. Comprometido
4. El cierre múltiple consiste en:
a. Dar a elegir al cliente entre diferentes opciones
b. Realizar al cliente una serie de preguntas que puedan tener como resultados respuestas que favorezcan el acuerdo
c. Dar a conocer al cliente tanto las ventajas como los inconvenientes del producto
d. Prometer entregar algo al cliente con la única condición de que realice un pedido
5. Como cierre de venta, la técnica de la acción:
a. Se realiza cuando los productos se han vendido rápidamente y la oferta es limitada
b. Consiste en desvelar por sorpresa una ventaja oculta hasta ese momento
c. Consiste en hacer al cliente una proposición concreta 

d. Consiste  en considerar que el cliente ha adquirido el producto y en obrar consecuentemente

6. Para la preparación de la venta debemos tener en cuenta diferentes fases:
a. Identificar el objetivo comercial
b. Establecer cómo llevar a la práctica el objetivo
c. Todas las respuestas son correctas
d. Crear un método de trabajo personal
7. En el comportamiento del consumidor, la edad, la ocupación y el estilo de vida son factores:
a. Culturales
b. Psicológicos
c. Sociales
d. Personales
8. ¿Qué es un sector?
a. Productos que presentan ciertas características comunes entre ellos
b. Artículos que presentan una cierta homogeneidad en función de su composición
c. Conjunto de productos con características similares que satisfacen un mismo grupo de necesidades
d. Las denominaciones con las que el consumidor se identifica en el punto de venta
9. Los productos por los que el consumidor está dispuesto a realizar “un gran esfuerzo” por adquirirlos son:
a. Bienes no buscados
b. Bienes de comparación
c. Bienes de especialidad
d. Bienes de conveniencia
10.  La fase en el ciclo de la vida del producto donde el producto es más rentable es:
a. La fase de crecimiento
b. La fase de declive
c. La fase de madurez
d. La fase de introducción
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