推销学原理与实务 复习资料
一、单项选择题
1、在推销方格中，（ D  ）被称之为强力推销型 
A.（1，1）型        B.（1，9）型       C.（5，5）型       D.（9，1）型 
2、以下关于推销的论述正确的是：（ C ）。 
A.推销就是营销                  B.推销就是促销     
C.推销是科学，更是艺术                  D.推销强调为顾客着想 
3、推销活动的主体是（ A ）。 
A.推销员    B.推销商品    C.推销对象    D.产品制造商 
4、适用于有着明确的购买愿望和购买目的的顾客的推销模式是（ C ）。 
A.“爱达”模式   B.“迪伯达”模式    C.“埃德伯”模式    D.“费比”模式 
5、在寻找潜在顾客的方法中，被销售界认为是最好的寻找顾客的方法是（ B ）。  
A.逐户寻访法      B.连锁介绍法        C.中心辐射法    D.资料查询法 
6、在推销方格中，（ C ）被称之为推销技巧型 
A.（1，1）型  B.（1，9）型   C.（5，5）型    D.（9，1）型 
7、推销成功的关键是（ C ）。 
A.巧妙运用推销技巧      B.推销产品的差别优势 
C.满足顾客的需求       D.运用赞美技巧让客户舒服 
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1、“引子”成为准顾客必备条件是（ AB ）。
A、有购买能力 B、有购买欲望 C、对商品有一定的了解 D、熟悉推销人员
2、当顾客对价格便宜的商品质量不放心时.营业员需重点介绍该商品的（ AD ）。
A、质量 B、价格 C、式样 D、效用
3、影响顾客购买的因素主要有 ( ABCD )。
　 A.顾客的知识　B.顾客的购买能力　C.顾客的决策能力 
　 D.顾客的需求和购买欲望　　
4、“要有效处理推销障碍.必须遵循的原则有( ABD )。
　 A.善待异议　　B.力戒争吵　　C.分清主次　　D.破除蔽障 
5、下面那一点不是处理顾客异议的原则？（ CD）
A、尊重顾客异议 B、永不争辩 C、公平对待顾客 D、不欺骗顾客
6、推销的要素包括（ BCD）。
A、引子 B、推销主体 C、推销客体 D、推销对象
7.价格异议是顾客对商品价格与价值是否相称的反应。对价格的异议通常包括（AB  ）。 
A、价值异议    B、成本异议    C、回扣异议    D、支付方式异议
三、判断题：
1.成功的推销需要推销人员主动寻找顾客、向顾客介绍产品的特色、优点和利益，需要推销人员强力推销，说服顾客购买，而不必考虑顾客的感受。（×  ） 
2.推销员是推销活动中的推销客体，是现代推销学的研究对象之一。（ × ） 
3.中心开花法寻找准顾客的关键是找出核心人物，取得他们的信任和支持，让他们去带动大批的潜在买主。（ √ ）  
4．所谓约见，是指推销人员在接近目标顾客之前进一步了解该顾客的基本情况，设计接近和面谈计划，谋划如何开展推销洽谈的过程。（ × ） 
5．推销洽谈的真正目的在于通过引子寻找到合适的准顾客，激发顾客的购买欲望。
（  × ） 
6．所谓参与性原则是指推销员设法让自己的领导和有关人员积极参与推销洽谈，促进信息
的双向沟通。（ × ） 
7．成交就是推销员帮助购买者做出使买卖双方都受益的购买决策活动过程。不是洽谈所取得的最终成果。（ × ） 
三、简答题：
1、什么是推销？推销有哪些职能？ 
答：推销：就是运用一切可能的方法把产品或服务提供给顾客，使其接受或购买。
职能：①销售产品，开拓市场。②市场调查，反馈信息。③跟踪顾客，提供服务。④宣传企业，树立形象。 
2、什么是推销?其特点是什么？ 
答：广义推销是指人们在社会生活中，通过一定的形式传递信息，让他人接受自己的意见和观念或商品和服务。 
狭义推销是指推销人员在一定的环境里，运用各种推销技巧和推销手段，说服推销对象接受推销技术和推销手段，说服推销对象接受推销客体的活动过程。 其特点为：1.特定性 2.主动性 3.双向性 4.互利性。
3、请简述推销三角理论的内容是什么？ 
答：
 
4、推销服务的内容都有哪些？ 
答： 推销服务主要包含售前、售中、售后服务三个方面 
（一）售前服务 
主要包含：（1）、广告宣传（2）、销售环境布置（3）、开展技术培训（4）、开通业务电话（5）、提供咨询（6）、提供多种方便 
（二）售中服务 
主要包含：1、详细介绍商品信息2、帮助客户选择商品，当好参谋3、为客户做商品演示或实物表演4、办理售货的各种服务5、代办其他销售业务。 
（三）售后服务 
主要包含：1、送货上门服务2、安装调试服务3、“三包服务”4、提供咨询和指导5、处理客户投诉6、电话回访和人员回访7、建立客户档案。
5、成交的主要方法都有哪些？ 
答：成交的主要方法有以下几种：1、请求成交法2、局部成交法3、假定成交法4、选择成交法5、限期成交法6、从众成交法7、保证成交法8、优惠成交法9、最后成交法10、异议成交法11、让步成交法12、饥饿成交法。
五、案例分析题
（一）一天早上，某大城市的一家汽车零售商场的推销员接待了一位大约30岁的准顾客。这位年轻的推销员凭着自己的灵牙利齿和三寸不烂之舌向前来的准顾客进行了热情洋溢的介绍：先生，早上好！欢迎您来到本市最大的汽车零售商场。本商场的汽车可以说是应有尽有，有美国的、日本的......推销员滔滔不觉的介绍。这时准顾客在一辆红色轿车前停了下来。推销员不失时机的向准顾客说道：“您可真有眼力，这是我们公司新进的日本车，舒适稳定，高速且省油。您买回去带着家人出去旅游会真正得到这种车的超植享受”。准顾客转过身对推销员说：“不，我还没成家，在这里除了我之外，家里什么人也没有，我只是为公司购买一辆方便携带样品的汽车。” 
1、这位推销员在推销过程中犯了什么错误？ 
2、她应该采用哪种推销模式？如何推销？写出步骤  
答：


（二）赵刚是靓良地毯的一名推销员。在一次出差返回公司的汽车上，赵刚发现车上有大量的壁纸，他认为大量采购壁纸的地方应该也需要大量的地毯，于是他多方打听后得知购买壁纸的是某新开张的酒店，赵刚立马改变行程，前去拜访该酒店，结果做成一笔大生意。 
1.赵刚成功的因素都有哪些？ 
2. 一名合格的推销人员应该具备哪些素质？  
1.答：赵刚成功的因素包括：敏锐的观察能力、准确的判断能力、当机立断的应变能力。 
2.答：推销人员应该具备的素质： 
（1）思想上：热爱推销工作，有强烈的推销意识，坚定的自信心； 
（2）能力上：观察能力，判断能力，创新应变能力，表达能力，社交能力。 
（3）业务素质上懂得一是关于企业和产品的知识。二是关于顾客的知识。三是关于市场的知识。四是关于推销实务的知识。
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