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Test de cunostinte tehnice de vanzare pentru reprezentanti de vanzari
Aceste test dureaza 30 minute. Nu exista raspunsuri corecte sau gresite, ci raspunsuri mai bune sau mai neinspirate. De obicei o actiune are efectul cel mai mare asupra vanzarilor. Succes!
1. In timpul unei discutii pe care o ai cu un client, acesta iti spune:” Nu cumpar de la tine, pentru ca ai preturi mai mari decat concurenta ta. Daca vrei sa cumpar, trebuie sa imi dai un pret care sa fie mai mic decat al produsului similar pe care l-am cumparat acum 2 saptamani din alta parte.” Ce faci?

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Ai o comanda de adezivi Knauf, de 26 de paleti, in valoare de 221 milioane, fara TVA. Discountul maxim pe care il poti da e de 10% (7% pentru valoare, 3% pentru plata la livrare) iar transportul cu camionul cu macara costa 3.5 milioane lei / livrare, fara TVA. Intr-un camion incap 10 paleti. Clientul iti cere transportul gratis si iti spune ca are o oferta, de la un concurent cu 19% discount. Ce oferta poti sa-i faci, si de ce?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Un client iti cere sa-l sustii cu livrarile de otel-beton pentru o casa pe care o are de construit, livrandu-i in 3 transe, pe o perioada de 2 luni de zile. Costul otelului beton variaza in functie de cererea de pe piata, intre 13,000 lei si 17,000 lei / kg. In plus, clientul iti cere sa i-l livrezi fasonat, si tu n-ai masina de fasonare. Ce faci / ce-i raspunzi si de ce.
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4. Ai facut o analiza de vanzari pentru o client si ai constatat ca acest a cumparat 60 de articole, insa 85% din vanzari, valoric, sunt facute de primele 4 articole. Spune care trebuie sa fie primele tale 3 masuri / actiuni, si de ce.

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
5. In perioada de varf de vanzari, toata lumea lucreaza ore suplimentare. La 9 seara, discuti la telefon cu un client, care e extrem de suparat ca livrarea de materiale nu i-a fost livrata in ziua respectiva, si ameninta ca rupe contractul cu tine. Stii ca departamentul de livrari nu mai face fata. Spune ce faci / care e reactia ta, si de ce.

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
6. Ai un client, depozit - distribuitor de materiale de constructii, cu care ai un contract care stipuleaza si realizarea anumitor cote (targete) de achizitii. Datorita nerealizarii targetului in ultimele 2 luni, acest distribuitor pierde bani – aproximativ 10,000 euro / luna, datorita costurilor lui fixe legate de leasing-uri, operatii si salarii. Targetul a fost setat la inceputul anului, iar de atunci au avut loc 2 scumpiri. La fiecare scumpire distribuitorul a vandut cantitati mari, pe pretul vechi. Clientul iti impartaseste situatia lui financiara, si ameninta ca rupe contractul cu tine. Care sunt actiunile tale, si de ce.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
7. Ai de ales intre doua oferte de adezivi, pentru un client mare de-al tau, care construieste un cartier de case. Prima e de la producatorul A, care e lider de piata in cote valorice, are adezivide o calitate foarte buna, logistica foarte buna si ofera un credit de 30 de zile si un set de bonusuri de realizare a targetelor de pana la 6%. Tu trebuie sa-ti platesti stocul. Producatorul B este recent intrat pe piata, are o calitate inca inconstanta, pret mic (cel mai mic de pe piata) si iti da un stoc tampon echivalent cu vanzarea medie pe 10 zile intr-un termen de plata la 60 de zile. Prin negociere ai obtinut un buget de marketing de 4.5% si o prima de listare de 10,000 Euro. Anul trecut ai vandut adezivi in valoare de 100,000 Euro, ai anul acesta vrei sa dublezi cifra de afaceri.  Care e recomandare ta catre client,  si de ce. ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
8. In echipa ta ai un coleg - vanzator exceptional de bun, care vinde aprope orice oricui. Cu toate astea, e extrem de indisciplinat, nu respecta orarul de lucru, iti stica sedintele si e arogant cu ceilalti, in special cu tine. Odata a si tipat la tine in sedinta. Ce faci in aceasta situatie, si de ce.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
9. Tii locul unui coleg care e plecat in concediu. Un client de-al acestuia vine la tine, si comanda gresie si faianta in valoarea de 200 de milioane. Aceasta comanda te indreptateste sa-i oferi un discount de 6%. Cauti si citesti contractul cu clientul si constati ca acesta a negociat un discount de 2% pentru tot ceea ce cumpara, dar a estimat cumpararile lui totale la 150 de milioane, iar in total, comenzile lui sunt de peste 500 de milioane. Ce faci in acest conditii, si de ce? Dar daca clientul iti cere un credit suplimentar de 30 de zile?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

10. Clientul tau a cumparat un produs de la tine cu 100,000 lei. Il vinde cu 120,000 lei.

· Care e costul lui?

· Care e venitul lui?

· Care e profitul lui (in valoare absoluta)?

· Care e adaosul lui (%)?

· Care e realizarea (marginea) lui (%)?
Daca vinde in medie o cutie pe saptamana - o cutie are 6 bucati - , cu credit 7 zile. Care e ROI-ul lui (recuperarea investiei, intoarcerea investitiei initiale) intr-un an de zile?

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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