宁波职业技术学院继续教育学院期末试卷

销售管理
一 单选题 
1. 事先计划好，以比较固定的结构进行展示的模式属于( A  ) 
	A. 熟记式展示  B. 公式化展示   C. 满足需要式展示   D. 解决问题式展示   


2. 属于推销前服务的是(  A ) 
	A. 咨询  B. 保险  C. 装卸  D. 维修    


3. 既为顾客提供方便，又是一种广告方法的售后服务是( B  ) 
	A. 送货服务   B. 安装服务  C. 包装服务  D. 上门服务   


4. 渠道冲突产生的直接原因不包括( D ) 
	A. 价格、折扣原因  B. 回收货款  C. 存货水平  D. 服务品质    


5. 以下对于自我评判法的描述不正确的是( C  ) 
	A. 既说产品的优点，也说产品的缺点 

	B. 用适当的方式表达 

	C. 推销人员掌握评判权 

	D. 把推销品利弊分析透 


6. 企业经常用来收集数据的方法中不包括( B  ) 
	A. 问卷调查  B. 广告宣传  C. 深度访谈  D. 焦点访谈    


7. “这套西装采用进口生产线峰值，法国面料，做工考究……”，其使用的方法是( C  ) 
	A. 诱导法   B. 明星提示法  C. 间接提示法  D. 产品演示法   


8. 当遇到顾客提出明显错误且影响成交的异议时应采取(  A  )。 
	A. 直接否定法  B. 间接否定法  C. 举例说明法  D. 装聋作哑法      


9. “你好刘经理，是您的朋友王总介绍我给你打电话的。”这句开场白属于(  B  ) 
	A. 请求帮忙法   B. 第三者介绍法  C. 激起兴趣法  D. 巧借东风法    


10. “如果您订三十台电脑，送您五台打印机。”推销人员使用的成交方法是( C  ) 
	A. 选择成交法  B. 激将成交法  C. 优惠成交法  D. 小点成交法   


11. 对于拥有购买决策权而提出权力异议的顾客应采取的推销策略是(  D )。
	A. 善待顾客力争得到帮助  B. 摆正心态 得到帮助  

C. 越级推销 得到帮助   D. 在价格、服务方面做出让步    


12. 在以下( B  )情况下，推销人员最好推迟回答顾客的异议 。
	A. 让顾客感觉推销员善解人意  B. 回答异议会影响推销计划  

	C. 为节约时间，进行有效推销  D. 避免怠慢顾客   


13. 下列选项中属于财务性薪酬的是(  A  ) 
	A. 薪金   B. 晋升机会  C. 成就感  D. 个人发展空间   


14. 人的生理和心理两个方面个性特征的总和是( A  ) 
	A. 素质  B. 思维  C. 思想  D. 想象    


15. 推销人员在推销洽谈中遇到态度冷漠、粗暴或是自以为是的顾客，应采取的策略是(   B ) 
	A. 推销自己，赢得好感与信任  B. 耐心倾听，以理服人  

C. 以退为进                  D. 向顾客发出“最后通牒”    


16. 推销过程中，推销人员必须坚持以( D  )为中心 
	A. 利润   B. 企业  C. 产品  D. 顾客   


17. 销售区域设计的原则有公平原则、可行性原则、挑战性原则和(  A  ) 
	A. 目标具体化原则  B. 全面性原则   C. 灵活性原则  D. 控制性原则   


18. 销售组织最核心的职责是(  B ) 
	A. 沟通渠道  B. 推销产品   C. 客户关系管理   D. 寻找客户    


19. 每吨水泥300元，明智的推销人员以每袋15元的价格向顾客报价，这是推销人员采用(  B  )处理价格异议。
	A. 逐日核算法  B. 小计量单位报价   C. 优惠价策略  D. 相对价格策略    


20. 价格异议的转化技巧中不包括下列( D  ) 
	A. 缩小单价技巧  B. 价值技巧  C. 让步技巧  D. 直接否定   


24. “如果今后您需要什么的话，请随时与我联系。”采用了( C  ) 
	A. 当机立断适时成交的策略 

	B. 消除心理障碍，保持积极成交态度，促成交易的策略 

	C. 留有余地的成交策略   

	D. 慎重对待成交异议，多次促成交易的策略 


25. 把各位销售人员的销售业绩进行比较和排队的方法，叫做( B  ) 
	A. 纵向分析法  B. 横向比较法  C. 360考核法  D. 目标管理法    


26. 当顾客对推销人员说“我没有时间”的时候，推销人员应( B  )。 
	A. 利用竞争对手向顾客施压 

	B. 简明扼要，重点推销  

	C. 利用良机激励顾客  

	D. 提供满意的服务  


二 多选题 
31. 做好分手工作的正确做法包括( ABC  )
	A. 顾客决定后不要急忙离开 

	B. 成交后不要耽搁太久 

	C. 向顾客表示感谢 

	D. 回访顾客 


32. 小点成交法适用于(  BC ) 
	A. 依赖性强的顾客 

	B. 大宗，涉及问题多 

	C. 优柔寡断型的顾客 

	D. 小量，涉及人员少 


33. 菲利普·科特勒认为，销售管理涉及的三个方面的内容有( ACD  )
	A. 销售队伍的设计 

	B. 销售队伍的组织管理 

	C. 销售队伍的管理 

	D. 销售队伍的有效改进 


34. 使用举例说明法处理顾客异议时应注意的问题是( BD  )。 
	A. 例证的选择最好是名人 

	B. 例证选择适宜 

	C. 不盲目认同顾客的异议  

	D. 尽量让顾客与举例中的顾客联系 


35. 下列现象中，属于成交信号的是( ABC  ) 
	A. 顾客询问推销品的使用方法 ? 

	B. 顾客低头沉思后下意识的抬起头 

	C. 顾客接受推销人员的重复约见  

	D. 顾客用笔轻轻的敲桌子 


36. 接近准备的重要性( ABCD  )
	A. 验证前期所得信息 

	B. 增强销售人员信心 

	C. 便于制定接近顾客的策略 

	D. 可使销售的产品更具针对性 


37. 问题引导法的优点不包括( CD  )。
	A. 避免冷场 

	B. 找出异议的真正原因  

	C. 有助于重点推销 

	D. 利于成交 


38. 源于顾客一方的异议包括( BCD  )。 
	A. 产品异议 

	B. 需求异议 

	C. 权力异议 

	D. 财力异议 

	D. 企业方面 


三 判断题 
41. 渠道的类型结构，指的是分销渠道中所包括不同类型或不同层级渠道的情况 (  √ )
42. 在企业销售额可预测时，可以通过分解预测销售额来设计销售人员的数量，计算公式为：销售人员数=预测的销售额/销售人员完成的总销售额( ×  )
43. 终端，是所有企业营销渠道的最后一环，它直接代表了企业产品的最终营业表达。同时，也是产品流向市场，形成消费的关键 (  √ )
44. 为了增加销售额，可以无限的增加销售预算 (  )
45. 从销售环境的表现方式来看，可将其划分为显露的销售机会和潜在的销售机会。 ( ×  )
46. 销售管理只是对销售人员的管理 (  ×  )
47. 代理，是指委托人授予代理商销售代理权，代理商在销售代理权限内代表委托人搜集订单、销售商品，并在销售完成后领取一定的佣金的销售形式。

48. 在做任何决策之前，都必须准备把握销售区域的现状 
49. 地域型销售组织具有控制能力差的缺点 √  )
50. 销售预测是指对未来特定时间内全部产品或特定产品的销售数量与销售金额的估计(  √  )
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