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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 concepto se refiere al sistema de comunicación comercial interactiva a distancia?
a. Marketing
b. Teletutorización
c. Teleoperador
d. Telemarketing
2.  ¿Cuál es la fase de la venta donde se ejerce la venta propiamente dicha?
a. Propuesta
b. Desarrollo
c. Presentación
d. Cierre
3. ¿Ante qué tipo de personalidad del interlocutor el teleoperador debe actuar infundiendo seguridad, respondiendo con conocimientos y pericia profesional?
a. Directo/neutral
b. Escéptico/cínico 
c. Enojado/provocador
d. Amable/comunicativo
4. El mayoreo es el tipo de venta que se realiza en cantidades importantes, generalmente a otros comerciantes.
a. Verdadero
b. Falso
5. ¿Cuál de las siguientes personas no es una de las que debe conocer el guion de ventas?
a. Asistentes/recepcionistas 
b. El cliente
c. Directivos/jefes de departamento
d. Asesores comerciales/vendedores


6. ¿Cuál/es de las siguientes forman parte de algunas de las objeciones más comunes de los clientes?
a. A la necesidad
b. Al producto
c. Al servicio
d. Todas las respuestas anteriores son correctas
7. Las estrategias para proceder al cierre de la venta tiene como objetivo ayudar al cliente indeciso a tomar una decisión.
a. Verdadero
b. Falso
8. Una objeción por parte de un cliente, no debe ser visto siempre como algo negativo.
a. Verdadero
b. Falso
9. ¿Cómo se denominan a las ideas preconcebidas que el cliente tiene hacia la empresa, producto o vendedor?
a. Evasivas
b. Dudas
c. Prejuicios
d. Pretextos o excusas
10. ¿Cómo se denomina la tipología de cierre de venta consistente en decirle al cliente que el producto/servicio va a aumentar de pecio a partir de la próxima semana/mes?
a. Cierre por oferta
b. Hacer desear
c. Anticipar la posesión
d. Cierre presuntivo
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