
[image: image1.png]



Daca ati invatat ceva la curs, acum se va vedea! Aveti 40 de intrebari si 40 de minute pentru rezolvarea urmatorului test: pot fi 1, 2, sau 3 raspunsuri exacte, sau niciunul! Bafta!
Test post - cursul de vânzări ‚Metoda P.A.P.I.N.’

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 

1. Care din legile de de mai jos sunt legi ale influentarii:
a) Legea actiunii si reactiunii;
b) Legea cererii si a ofertei;
c) Legea putinatatii.
2. Ce spune ‚regula statistica’?
a) Vânzatorii de succes fac mai multe vizite / mai multe încercări de a vinde;

b) Vânzatorii de succes se străduiesc sa închida mai des, si folosesc mai multe tehnici de negociere;

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

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

a) Daca suntem vanzatori educati, nu pornim de la premiza ca exista un set de nevoi standard, ci incercam sa aflam nevoile clientului, prin ‚anamneza’;
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. Acest curs e un paradox. Pe de o parte, ne spune sa folosim intrebari deschise, pe de alta parte, sa ‚inchidem’. Care e diferenta?
a) Intrebarile deschise sunt cele care deschid clientul, pe cand intrebarile inchise sunt cele prin care il facem sa taca;
b) Amandoua spusele sunt adevarate, pentru ca se refera la faze diferite ale vanzarii: intrebari deschise la faza de analiza (de comunicare), iar inchiderea, la faza de inchidere, adica de concluzionare a vanzarii;
c) Un bun vanzator alterneaza intreabari inchise cu intrebari deschise, pana cand confuzeaza clientul, iar acesta, zapacit, cumpara.
5. Daca ne referim la comunicare, ce spune clientul cu gura lui...:
a) E fara doar si poate adevarat;
b) E o sansa pentru noi sa intelegem ce il doare;
c) E de obicei varianta lui de adevar, cea care vrea sa o foloseasca la negociere;
d) E foarte interesant, si ne legam de ce spune, pentru ca sa continuam comunicarea, punandu-i intrebari deschise, despre subiectul pomenit.
6. Care e diferenta intre caracteristici si beneficii?
a) Caracteristicile spun ce e produsul, beneficiile: ce face si cum face (ceea ce face) produsul;
b) Caracteristicile definesc produsul, beneficiul vine in intampinarea nevoilor clientului;
c) Beneficiul indeplineste si nevoile, si dorintele clientului, in timp ce caracteristica indeplineste numai una din ele.
7. Ce s-a schimbat in vanzari, in ultimii 10 ani:

a) Clientii au mai putina rabdare;
b) Sunt mai multi bani pe piata, si, ca urmare, se vinde mai usor;
c) Vanzatorul agresiv, cu secvente de inchidere agresive, nu mai are atata succes;
d) Parteneriatul si relatia pe termen lung definesc succesul.
8. Legea reciprocitatii inseamna ca: 

a) Din perspectiva unui vanzator, trebuie sa-ti pui permanent intrebarea: „Ce trebuie sa fac eu acestui client, pentru ca sa primesc inapoi o cumparare?”
b) In cadrul unei negocieri, daca cedezi putin din pozitia ta initiala, te poti astepta ca si clientul tau sa faca acelasi lucru:
c) Daca cerem mai mult, ne putem astepta ca avem sanse sa vindem ceva, in cele din urma.
9. Care e singura instanta din secventa de vanzare cand avem voie sa contrazicem si sa intram in argumentatii cu clientul?
a) Niciodata nu se contrazice clientul;
b) Daca ne ataca personal, in scopul obtinerii unei pozitii mai bune in negociere;
c) Daca se leaga de esenta etica a firmei noastre, si beneficiile directe aduse de produsele sau serviciile noastre consumatorilor.
10. Cum distingem un vanzator bun, de unul mediocru?
a) Un vanzator bun stie cum sa faca capul mare clientului, astfel incat acesta sa cedeze, si sa cumpere;
b) Un vanzator bun foloseste o varietate de inchideri, in vreme ce un vanzator mediocru are o paleta restransa de inchideri;
c) Un vanzator bun are rabdare, pe de o parte sa analizeze nevoile clientului, apoi sa-i rezolve obiectiile pe rand, in vreme ce unul mediocru e manat numai de ‚gustul sangelui’, de succesul in vanzare.
11. Atunci cand folosim un set de numere furnizat de firma noastra, care ne ajuta sa croim o poveste de succes, ne folosim de urmatoarele legi ale influentarii:
a) Legea reciprocitatii;
b) Legea expertizei;
c) Legea consecventei.
12. De ce, odata ce am vandut ceva unui client, e mai usor sa-i mai vindem si altceva, in continuare?
a) Aici se aplica legea reciprocitatii: i-ai facut deja un bine, i-ai vandut ceva ce avea nevoie, si el trebuie sa te rasplateasca, cumparandu-ti si altceva;
b) Aici se aplica legea consecventei: daca acel client a zis odata „Da”, la ceva, ii e usor [sa fie consecvent cu sine insusi] si sa zica „da” si la o propunere urmatoare;
c) Nu e adevarat ca poti sa-i vinzi unui client si altceva, dupa ce i-ai vandut prima data. De obicei, clientul iti cere ceva la schimb, asa ca, de indata ce ai reusit sa vinzi ceva, trebuie sa gasesti o scuza si sa pleci.
13. De ce e important sa intepretam ‚limbajul corpului’?
a) Pentru ca prin corp clientul spune 50% din ce gandeste;
b) Pentru ca astfel putem deslusi si ceea ce clientul nu spune prin vorbe;
c) Pentru ca putem astfel sa ne dam seama cand suntem mintiti de catre client;
d) Clientului ii face placere sa ii urmarim limbajul corpului, pentru ca astfel simte ca il bagam in seama, si ii dam cel mai frumos cadou care se poate da, ‚atentia’.
14. Haideti sa ne gandim putin la piramida deciziei. Aceasta spune ca:
a) In fiecare organizatie exista un proces decizional, care seamana cu o piramida: orice sef are seful lui, care poate sa ii infirme deciziile;
b) Piramida deciziei ne spune ca fiecare nivel are interese proprii, si ca trebuie sa trecem prin toate nivelurile pentru ca sa reusim sa vindem sustenabil, pe termen lung.
c) Piramida deciziei inseamna ca toate deciziile se concentreaza in mainile unui singur factor de decizie, care se numeste ‚sef’.
15. Spuneti o cale sigura de a jigni pe cineva:
a) Ne imbracam diferit fata de el;
b) Ii contrazicem obiectiile;
c) Nu-l bagam in seama.
16. Frica e:
a) O componenta esentiala a procesului de vanzare, fara de care vanzarea nu ar mai avea loc;
b) Frica este ceva care, daca ai o oferta mai slaba ca a concurentei, este de ne-evitat, iar daca ai o oferta mai buna decat a concurentei, te face sa te simti tare si stapan pe tine;
c) Frica e principalul dusman al vanzarii. Trebuie sa facem multe lucruri pentru ca sa putem stapani frica.
17. ‚Vanzarea se petrece mai intai in capul tau.’ Daca e adevarat, ce inseamna asta?
a) Ca trebuie sa fii convins ca ai o oferta buna, care vine in intampinarea nevoilor clientului;
b) Ca mai intai trebuie sa crezi in produsul sau serviciul tau, apoi sa vinzi. Daca nu crezi in produsul sau serviciul tau, lasa-te de vanzare;
c) Vanzarea e ceva ce se petrece in capul clientului, nu in capul tau. Ce-i drept, sa fii convins ca ceea ce faci e bine, ajuta.
18. Care din urmatoarele spuse sunt greseli in secventa de vanzare:
a) Sa-i strangi clientului mana ‘moale’;
b) Sa nu-i cunosti si folosesti numele;
c) Sa raspunzi corect si argumentat, la fiecare obiectie adusa.
19. Care e diferenta intre vanzare si negociere?
a) Practic, e cam acelasi lucru, numai ca in vanzare reusesti sa iti impui punctul de vedere, iar in negociere, mai putin;
b) Negocierea e parte a procesului de vanzare;
c) Negocierea e o manipulare blanda, in vreme ce vanzarea e o manipulare care are drept rezultat obtinerea unui ‚win-win’.
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. Cum se rezolva obiectia „mai lasa-ma sa ma gandesc”?
a) Aceasta nu e o obiectie, este o amanare. Nu se rezolva, ci se ignora.;
b) Avem sistemul clasic de rezolvare a obiectiilor: PAR: „Pricepe – Asigura-te – Rezolva.;
c) Facem Micky Mouse, punem intrebari la care se raspunde cu nu, si revenim cerand lamuriri de genul „ Care ar fi atunci ingrijorarea Dvs.?”
22. Ce fel de semn e ‚teoretizarea’ la client?
a) E un semn de bariera in comunicare;
b) Inseamna ca avem de-a face cu un client destept, care intelege si latura teoretica, si cea practica a unei probleme;
c) Inseamna ca trebuie sa ne lasam pagubasi, si sa plecam cat mai repede, ca n-avem nici o sansa sa vindem.
23. Care e numarul mediu de incercari pe care trebuie sa-l faca un vanzator pentru ca sa-i iasa o vanzare?
a) 4-5;
b) O vanzare fie iti iese, fie nu. Daca nu-ti iese, mai incerci.;
c) Nu exista un numar magic, dar de obicei, un vanzator incearca o data, e respins, si se lasa pagubas.
24. 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’.

25. 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.

26. 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.
27. Ce inseamna o ‚intrebare de verificare’ in rezolvarea unei obiectii?
a) E intrebarea de genul: „ce ar trebui sa facem noi, pentru ca sa ne iubim?”;
b) E acea propozitie de amortizare: „si eu daca eram in locul Dvs. simteam / faceam / gandeam la fel’;
c) E intrebarea de genul: „ si daca rezolvam aceasta problema, mai e vreo alta”?
28. Ce inseamna ‘anualizarea’?
a) Luam profitul obtinut intr-o luna, si il inmultim cu 12. Apoi materializam profitul, astfel incat sa fie usor de vizualizat de catre client.;
b) Anualizarea este mişcarea finală a procesului de vânzare, prin care obţinem angajamentul clientului de a cumpăra;
c) Anualizarea inseamna inchiderea oricărei şanse date clientului de a cumpăra din altă parte, timp de un an de zile.
29. “Daca telefonul suna ocupat, mai incercati inca o data.” Pe care legi ale influentarii se bazeaza acest indemn la actiune (engl: ‘call to action’)?
a) Efectul de turma (legea consecventei, ‘daca toata lumea face asta, inseamna ca e ceva corect in respectiva propunere’);
b) Efectul de lipsa (legea putinatatii);
c) Amandoua legile de mai sus, combinate.
30. 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.

31. E bine sa mergem la vanzare intr-un grup / mai multi?
a) In nici un caz: derutam clientul.;
b) Da, e bine sa luam o colega atragatoare cu noi, pentru ca sa zambeasca frumos clientului, si acesta sa cumpere mai usor.;
c) Nu, pentru ca trebuie sa impartim apoi comisionul din vanzare in mai multi.
32. 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.

33. 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.
34. Ce inseamna ‚tehnica salamului’ in negociere?
a) Clientul ne arata salamul cu o mana, si biciul cu alta.
b) Clientul cere lucruri mici, felii –felii, iar la sfarsit realizam ca am dat mai mult decat putem sau eram dispusi sa dam.;
c) Clientul ne sugereaza ca poate sa cumpere mai mult, daca ii dam mai mult discount.
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. Vanzarea inseamna: “Dai marfa, iei bani.” Adevarat?
a) Nu, vanzarea inseamna sa ai grija sa intelegi nevoile si dorintele clientului, pentru ca sa poti inchide corect.;
b) Gresit. Acesta este modul vechi de vanzare. Modul nou este de genul: “Dai marfa, pentru ca sa obtii o relatie pe termen lung.”
c) Daca nu iei banul, se cheama ca faci sampling, nu vanzare.
37. Ce inseamna ‚inchidere cu presupunere’?
a) Presupunem ca stim despre client ceva, apoi inchidem, bazandu-ne pe acea presupunere;
b) Inchidem oriunde îl prindem pe client, atunci când simţim că e pregatit;

c) E o inchidere in care deja il punem pe client in situatia de a folosi produsul sau serviciul nostru.
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) In cel mai rau caz, preţul se negociază, nu se justifică.

39. ”Adevaratii vanzatori sunt cei care sunt stapani pe sine, si stiu la perfectie toate detaliile produsului sau serviciului lor.” Adevarat?
a) Stiinta despre produs ajuta, dar nu vinde neaparat.;
b) Vanzatorii care sunt parteneri cu clientii lor, castiga mai mult, pe termen lung.;
c) Adevarat. Asa se vinde.
40. Care sunt greselile ‚fara drept de apel’ intr-o secventa de vanzare?
a) Sa vorbesti, nu sa pui intrebari.;
b) Sa-l jignesti pe client; sa-l faci ‚prost’ sau sa faci tu pe desteptul;
c) Sa raspunzi din prima la o obiectie, fara sa verifici daca e reala.
Acum verificati-va raspunsurile. Daca ati obtinut mai putin de 32 de puncte, e cazul sa mai cititi inca o data manualul de vanzari! Succes, si vanzare buna pana data viitoare! :)
FOAIE DE RASPUNSURI LA TEST
Atentie: pot fi corecte 1, 2 sau toate raspunsurile, sau nici unul!


Numele si prenumele:

Data:


RASPUNSURI

1. A B C 

2. A B C 

3. A B C 

4. A B C 

5. A B C D 

6. A B C  

7. A B C D 

8. A B C  

9. A B C 

10. A B C 

11. A B C 

12. A B C 

13. A B C D 

14. A B C 

15. A B C 

16. A B C 

17. A B C 

18. A B C 

19. A B C  

20. A B C  

21. A B C  

22. A B C  

23. A B C  

24. A B C  

25. A B C  

26. A B C  

27. A B C  

28. A B C  

29. A B C  

30. A B C  

31. A B C  

32. A B C  

33. A B C  

34. A B C  

35. A B C  

36. A B C  

37. A B C  

38. A B C  

39. A B C  

40. A B C  


concept


marketing & vanzari





concept


marketing & vanzari





VA RUGAM  NU SCRIETI IN ACEASTA ZONA





SCOR:








‘Vânzarea delicata – Metoda PAPIN” – Test Examen


