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1

Che cos’è un’obiezione? Fai un’esempio 

2

Come valuti la tua capacità di risolvere autonomamente i problemi dei clienti?
Raccontami un esperienza passata. 

2



3

In cosa si distingue un lead da un cliente?

4

Descrivi il processo della Pipeline di vendita
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5

Come pre-qualifichi un potenziale cliente se è in target con la soluzione che vendi?

6

Descrivi il processo di Follow-up? Come e in quale occasione lo utilizzeresti?
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7

Definisci l’upselling e poi fai un’esempio

8

Definisci il cross-selling, e poi fammi un’esempio 
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9

Quali sono le prima domande che fai ad un cliente?

10

Conosci l’acronimo CRM? Se si cosa indica e a cosa serve?
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1

Se un cliente ti chiede subito il prezzo del prodotto o del servizio che stai vendendo,
come reagisci? 

2

Un potenziale cliente ti risponde a monosillabi e in maniera distaccata,
cosa fai per aver la sua attenzione?
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3

Ti trovi di fronte a un cliente indeciso tra la nostra soluzione e un’altra. Cosa fai?

4

Se un cliente si lamenta di un problema tecnico con il nostro prodotto/servizio,
come gestisci la situazione?
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5

Ti viene assegnato un pacchetto clienti che ha bisogno di essere riattivato.
Quale strategia adotti per riconquistare la fiducia dei clienti?

6

Supponi di dover affrontare un cliente che ha avuto un'esperienza negativa con la
nostra azienda in passato. Come ti avvicini a questa situazione per riconquistare la

fiducia e dimostrare che abbiamo apportato miglioramenti?
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7

Se un cliente con il quale hai instaurato un buon rapporto vuole lo sconto,
come ti comporti?

8

Se un cliente non paga nei tempi pre-stabiliti cosa fai? 
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9

Se un potenziale cliente lascia scadere l’offerta presentata e poi si fa sentire
nuovamente a distanza di tempo per quella stessa offerta,

come pensi che sia meglio agire?

10

Se un cliente ti dice che il tuo prodotto/servizio è uguale a quello della concorrenza,
come reagisci e cosa rispondi?

situazioni potenziali

12

questionario tecnico DI SELEZIONE VENDITORI



11

Pensi sia possibile convertire un cliente freddo?
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