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Completati raspunsurile corecte pe ultima pagina a testului, si aduceti-o cu voi la curs!
Test pentru cursul de vânzări ‚Metoda P.A.P.I.N.’
1. Care din afirmaţiile de mai jos sunt adevărate?

a) Dacă un client aude acelaşi lucru din mai multe surse, tinde sa creadă;

b) Oamenii gândesc in imagini;

c) Orice om cumpară ceva cu mai multa usurinţă, după ce deja l-a folosit.

2. Care e principala diferenţă între vanzatorii obişnuiţi si  cei de succes?

a) Vânzatorii de succes fac mai multe vizite / mai multe încercări de a vinde;

b) Vânzatorii de succes se străduiesc sa închida mai des;

c) Cei obişnuiţi nu-şi planifică munca aşa cum ar trebui.

3. Care sunt cele mai importante nevoi ale clientului – ca si manager de business?

a) Supravieţuirea si securitatea sa si a familiei sale;
b) Rulajul, profitul, numărul de clienţi, imaginea afacerii lui, costuri cât mai scăzute;
c) Obţinerea unui discount cât mai mare de la furnizor si infrângerea concurenţei lui.
4. Intraţi pentru prima dată in biroul unui client potenţial. Ce faceţi?

a) Mergeţi catre el cu mâna intinsă, prezentându-vă;

b) Staţi in cadrul uşii si cereţi cu patronul;

c) Salutaţi si întrebaţi daca puteţi vorbi cu factorul de decizie.

5. Un potenţial client cumpară daca:

a) Ii explicăm în amănunt ce produse avem si cum funcţioneaza;

b) Translatăm caracteristicile produselor si serviciilor noastre in beneficii pentru client;

c) Ii dăm discount mai mare decat concurenţa si ii promitem, lui personal, un comision din valoarea a ce cumpăra;

d) Răspundem, prin propunerea noatră,  simultan, şi nevoilor, şi dorinţelor clientului.

6. Primirea unui telefon este, de cele mai multe ori:

a) O întrerupere dintr-o activitate;

b) Un telefon e, de obicei, aşteptat cu interes, pentru veşti si  informaţii;

c) Un instrument important de vânzare.

a) 7. La telefon, de obicei, se spun:

b) Beneficiile serviciului sau produsului tău;

c) Ultima ofertă lansată de firma;

d) Că ai o ofertă mai bună decat concurenţa – ‚esti mai ieftin’;

e) Nu se spune nimic, încerci sa obţii doar întâlnirea.

8. Cel mai bun mod de a comunica cu un client este: 

a) Râsul;

b) Discuţia aprinsă;

c) Ascultarea.

9. Ce intrebări [de verificare] îi pun clientului, din când în când, in timpul prezentării?

a) ‘Pot să continui?’;

b) ‘Mă urmăriţi?’;

c) ‘De ce?’.

10. Ce nu avem voie sa facem NICIODATA cu clientul?

a) Să bem bere si cafea cu el;

b) Să ne certăm, sa-l întrerupem, sa emitem păreri personale;

c) Să-i punem întrebarea: ‘De ce?’, sau alte întrebari lămuritoare.

11. Ce facem atunci când clientul ne spune: ‘Mai lasă-mă sa ma gândesc?’

a) Ii dăm timp sa se gândeasca;
b) E o minciuna. De obicei inseamna ‘Nu vreau sa cumpăr’. Incercăm sa îi punem întrebari prin care sa mai evidenţiem încă o data beneficiile produselor si serviciilor noastre;
c) Il întrebăm de ce mai are nevoie de timp sa se gândeasca, când răspunsul e aşa de evident.
12. Care e secretul unei comunicări eficiente?

a) Să fii informat si sigur pe tine;

b) Să te pui in pielea clientului;

c) Cosmetizarea si infrumusetarea realitatii.

13. Ce va sugerează un client care vorbeşte cu Dvs. ţinându-se cu mâinile de ceafa?

a) Il doare capul;

b) Nu vrea să cumpere;

c) Nu îi place de mine;

d) Crede ca ştie ceva ce eu nu ştiu.

14. Care din urmatoarele afirmaţii sunt adevărate:

a) Atunci cand vorbim prin telefon, nu contează cum suntem îmbracaţi;

b) Tonul face muzica;

c) Cu cât vorbeşti mai rar, cu atât vorbeşti mai clar.

15. Clientul din fata ta vorbeşte rar, apăsat si foarte tare. Tu:

a) Asculţi cu interes ceea ce îţi spune, si, când termină, îţi faci repede prezentarea;

b) Iţi faci prezentarea cât poţi de repede, pentru ca să nu-i pierzi omului vremea;

c) Iţi ajustezi tonul vocii şi viteza de vorbire după cum vorbeşte el, şi asculţi.
16. Care din propoziţiile de mai jos sunt adevarate?

a) Orice om vrea sa aiba dreptate;

b) Orice om vrea sa fie văzut mai bun decât e de fapt;

c) Cu cât negociezi mai devreme, câstigi mai mult.

17. La primul telefon, patronul iţi spune că lucrează cu concurentul tău principal. Ce faci?

a) Ii ceri sa te primească pentru că oricum ai preţuri si condiţii mai bune decât concurenţa ta;

b) Ii ceri sa te primească pentru că oferi servicii mai bune decat concurenţa;

c) Faci pe prostul, şi te faci ca n-ai auzit de firma concurentă.

18.  Care din urmatoarele moduri de comunicare e/sunt mai corect/e:

a) Vorbind generalitaţi;
b) Punând intrebari;
c) Controlând autoritar discuţia si impunându-ţi punctul de vedere.
19. Care din propoziţiile de mai jos sunt adevărate?

a) Oamenii gandesc de 4 ori mai repede decat vorbesc;

b) In comunicare, 90% din informaţie se transmite prin atitudinea corpului, gestica, mimica fetei si ochi si numai 10% prin întelesul cuvintelor;

c) Oamenilor le e greu să asculte.

20. Care e calea cea mai buna de obţinere a unei comenzi atunci cănd vindem unei structuri / unui centru de cumpărare?
a) Ideea e sa vorbeşti oamenilor care trebuie, atunci când trebuie;
b) Trebuie sa ne facem un aliat, de obicei un evaluator, împreuna cu acesta să obtinem acordul factorului de decizie, apoi sa ne asigurăm ca informaţia ajunge la implementator / utilizator;
c) Trebuie să mergem direct la factorul de decizie, si să ne prezentăm propunerea.
21. E prima ta vizita la un client. E o tacere de început, apăsătoare. Ce faci?

a) Spui un banc;

b) Vorbeşti de vreme;

c) Iţi începi prezentarea.

22. Cum te îmbraci, atunci când faci vizite clienţilor?

a) Pantaloni lungi, camasă, cravată , haină;
b) Camaşă colorată cu mânecă scurtă, pantofi negri, ciorapi albi;
c) Incerc sa fiu îmbrăcat cât mai asemănator cu clientul la care mă duc.
23. Când cumpără un client?

a) Când crede ca i-am inţeles nevoile;

b) Când propunerile noastre vin in întâmpinarea nevoilor lui şi sunt uşor de inţeles;

c) Când îi e uşor să ne accepte propunerile.

24. Care din propoziţiile de mai jos sunt corecte?

a) Ceea ce spune clientul tău e, fără doar si poate, adevărat;
b) Ceea ce scoţi tu pe gură, e dubios;
c) Ceea ce crede un client e adevărat.
25. Cum se rezolva o obiecţie?

a) Mai intâi o întelegi, apoi o rezolvi;

b) Mai intâi o pricepi, te asiguri ca e reală (o verifici daca  e reală) si apoi o rezolvi;

c) Cu cât rezolvi mai repede o obiectie, cu atât mai bine pentru toata lumea.

26. Ce este închiderea?

a) Mişcarea prin care închidem gura clientului;
b) Mişcarea finală a procesului de vânzare, prin care obţinem angajamentul clientului de a cumpăra;
c) Inchiderea oricărei şanse date clientului de a cumpăra din altă parte.
27. Ce spunem dacă descoperim că avem o limitare / un potential pericol în propunerea pe care o facem clientului?

a) N-o spunem;
b) O spunem, dar asa, in treacăt;
c) O spunem, numai daca într-adevăr ajută relaţiei noastre cu clientul.
28. Un client de-al tău spune: ‘OK, cumpăr’, înainte ca tu să-ţi fi terminat prezentarea. Ce faci?

a) Iţi termini mai intâi prezentarea şi apoi treci la completarea si semnarea comenzii;

b) Ii evidenţiezi încă o dată beneficiile ofertei tale;

c) Eviţi sa supravinzi şi treci la completarea si semnarea comenzii.

29. Când închidem?

a) Când rezolvăm o obiecţie;

b) Când ne terminăm prezentarea;

c) Când clientul dă semnale de cumparare.

30. Un client întreabă despre detalii ale ofertei tale. Asta e:

a) Un semn bun, că e interesat;

b) Un semn rău, vrea sa ridice o obiecţie;

c) E normal. Clientul trebuie sa întrebe, iar vânzatorul sa răspundă.

31. Tăcerea’ e o închidere?

a) Da, daca survine după o întrebare de închidere sau rezolvarea unei obiecţii;

b) Nu, tăcerea e o indicaţie a lipsei de hotărâre si expertiză;

c) Da, cu cât tăcem mai mult, cu atât închidem mai tare.

32. Cand e bine sa vorbim de pret?
a) Atunci când clientul dă ‚semne de cumpărare’ printr-un limbaj al corpului relevant;
b) Atunci când vorbim de marja de profit pe care o facem din afacerea noastra;
c) Numai când clientul aduce o obiecţie legată de preţ.
33. Ce facem dupa ce închidem?

a) Mai punem o întrebare lămuritoare;

b) Tăcem din gură, până când clientul vorbeşte primul;

c) Scriem comanda si cerem detalii despre numele si adresa clientului.

34. Care sunt condiţiile neapărat necesare pentru ca oamenii să cumpere?
a) Să ne purtam frumos cu ei, şi să descriem în detaliu produsul nostru;
b) Să nu minţim şi să nu punem întrebări, decât atunci când ni se dă voie;
c) Să traducem nevoile şi dorinţele clientului, de afaceri si personale, în beneficii usor de înţeles.
35. E bine sa spunem poveşti/ anecdote clienţilor?

a) Clienţii iubesc poveştile şi le place să le asculte. Aşa, mai putem introduce şi noi câte o ‘închidere’ gen ‘înainte –după’;

b) E riscant sa spui poveşti. Poţi avea reacţii neprevăzute, împotriva intenţiilor tale;

c) Vânzarea înseamnă sa pui întrebări şi să vorbeşti căt mai puţin. Răspunsul corect e ‘nu’.

36. Clienţii sunt mai atenţi daca:

a) Le spunem ce avem de spus sub formă de poveşti;
b) Le arătam că avem dreptate;
c) Le pictăm (mental) imagini.
37. Unde închidem?

a) In biroul clientului;

b) Oriunde îl prindem, atunci când simţim că e pregatit;

c) Când ajungem înapoi, la firma.

38. E bine sa ne justificăm pretul, atunci când îl spunem unui client?

a) E normal să-i dam clientului toate informaţiile pentru ca sa poată lua o decizie corectă;

b) Dacă justificăm preţul, ne facem munca mai grea, pentru că dăm impresia de slabiciune;

c) Preţul se negociază, nu se justifică.

39. Ce mesaj dăm unui client, atunci când facem un discount de 40% de la pretul ofertat iniţial?
a) ‚Sunt slab, am nevoie de contractul cu tine’;
b) ‚Doresc sa lucrez cu tine, cu orice preţ’;
c) ‚Am încercat să văd cât de prost eşti, dându-ţi un preţ iniţial mai mare’.
40. Obiecţiile pot apărea din următoarele motive... [corect?]
a) Clientul nu întelege valoarea adaugata oferită de serviciul nostru;
b) Clientul nu are încredere in noi, in mine ca si vânzător, sau în firma pe care o reprezint;
c) Clientul are nevoie de mai multa informaţie, pentru ca să justifice alegerea ofertei mele.
Rezultate: 

35...40 răspunsuri corecte   – Excelent

29... 35 răspunsuri corecte  – Foarte bine

23... 28 răspunsuri corecte  – Bine

18... 22 răspunsuri corecte  – Satisfăcător

0...17 răspunsuri corecte    – Nesatisfăcător 
FOAIE DE RASPUNSURI LA TEST
Atentie: pot fi corecte 1, 2 sau toate raspunsurile, sau nici unul!
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