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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. ¿Qué tipos de factores se refieren a los aspectos más irracionales y espontáneos de una comunicación comercial?
a. Factores interactivos
b. Factores irracionales
c. Factores racionales
d. Factores emocionales
2.  ¿Cómo se denominan a las necesidades que el cliente declara cuando es entrevistado, de las cuales tiene constancia que debe satisfacer y lo hace abiertamente público?
a. Necesidades latentes
b. Necesidades primarias
c. Necesidades manifiestas
d. Ninguna de las respuestas anteriores es correcta
3. Es importante emplear un lenguaje cercano al cliente, ya que si no se corre el riesgo de fracasar.
a. Verdadero
b. Falso 
4. No es imprescindible que un vendedor conozca el significado de cada palabra que emplea, para poder aplicarla con propiedad.
a. Verdadero
b. Falso
5. ¿Cuál de las siguientes características no se corresponde con la de un buen argumento?
a. Debe ser convincente
b. Debe ser persuasivo
c. Debe ser largo
d. Debe ser preciso


6. Una queja es una expresión de insatisfacción o de protesta por una supuesta injusticia.
a. Verdadero
b. Falso
7. ¿Qué táctica, usada a la hora de atender una queja o reclamación, debe ser usada sólo en casos excepcionales?
a. Replantear la objeción o queja
b. Transformar la queja en argumento
c. Desviar el tema
d. Aceptar la objeción y compartir los sentimientos con el cliente
8. ¿Cuál de los siguientes elementos no forma parte de los elementos que constituyen una venta por catálogo?
a. Impreso de orden de compra
b. Catálogo
c. Internet
d. Sobre o tarjeta de franqueo
9. La televenta suele ser un tipo de comunicación bien vista y aceptada por parte de los clientes, pese a no ser previamente solicitada.
a. Verdadero
b. Falso
10. Las ventajas del uso de la TV en el proceso comercial residen en su impacto visual y en la gran cobertura de mercado que presenta.
a. Verdadero
b. Falso
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