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《销售管理》考试试卷

题号 一 二 三 四 五 总分 核分人

得分

一、判断题（每小题 1分，共 10 分。正确打√，错误打×）

1.销售管理的核心是人员管理。 （ ）

2.不同的销售模式,具有不同的特点,也有着不同的管理要求。 （ ）

3.销售计划是企业为达到销售目标而进行的统筹与设计，是对销售目标

进行量的分解及落实。 （ ）

4.窜货也称为倒货、冲货，即产品越区销售。 （ ）

5.销售专项训练是对销售活动中最常用的 20 个核心技能的训练。 （ ）

6.销售区域是指企业特定的市场或客户群，并非是一个单纯的地理概念。 （ ）

7.多问少说永远是销售的黄金法则。 （ ）

8.寻找目标顾客的通俗表述就是“到有鱼的地方去钓鱼”。 （ ）

9.效率型销售决策过程快，且基本上市个人决策。 （ ）

10.记忆式产品介绍也称熟记或套路式销售陈述。 （ ）

二、多项选择题（每小题 2分，共 30 分）

1.常见的销售人员的称谓有 （ ）

A.销售代表 B.销售工程师 C.业务员 D.职业顾问

2.销售经理需要具备的工作能力是 （ ）

A.行政管理 B.人事管理 C.领导协调 D.营销管理

3.销售终端促销的主要方法或手段有 （ ）

A.导购服务 B.销售促进 C.关系营销 D.人员促销

4.效率型销售模式适用的产品或服务是 （ ）

A.食品 B.化妆品 C.照相机 D.家用电器

5.企业常用的销售培训方法主要有 （ ）

A.课堂培训法 B.销售会议法 C.模拟培训法 D.岗位培训法

6.薪酬制度的主要类别是 （ ）

A.纯薪金制 B.纯佣金制 C.混合薪酬制 D.个性薪酬制

7.企业销售组织的主要类型有 （ ）

A.区域性组织 B.产品型组织 C.客户型组织 D.复合型组织

8.效能型销售模式适用的产品或服务有 （ ）

A.工业用品 B.各类问题解决方案 C.大型设备 D.快速消费品

9.构成潜在目标顾客的三要素是 （ ）

A. 有需求 B. 有购买力 C.有决策权 D.有商品

10.SPIN 模式即提问式产品展示的步骤是 （ ）

A.背景问题 B.难点问题 C. 暗示问题 D.价值问题

11.有效约见顾客的方法主要有 （ ）

A.当面约见 B.电话约见 C.信函约见 D.介绍约见

12. 销售队伍完整的工作目标体系应包含 （ ）

A.财务类指标 B.客户增长指标 C.客户满意指标 D.管理动作指标

13.销售人员的培训通常包括 （ ）

A.入职强化训练 B.销售专项训练 C. CSP体系 D.集训轮训

14. 销售人员识别客户购买信号的途径是 （ ）

A. 语言信号 B.行为信号 C.表情信号 D.事态进展
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15. 经销商窜货的表现形式是 （ ）

A.自然性窜货 B.良性窜货 C.跨区倾销 D.恶性窜货

三、简答题（每小题 8分，共 24 分）

1.简述销售管理“125 模式”的主要内容。

2.简述效率型销售模式对管理风格的要求。

3.销售竞赛的方式有哪些？

四、论述题（每小题 8分，共 16 分）

1.分析销售工作的基本流程。

2.简述销售计划的内容。
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五、案例分析题（每小题 10 分，共 20 分）

案例 1：客户异议的处理

甲公司的营销员小黄按照约定时间来到 H 公司推销他们最新生产的一款办公自动化产品。

小黄刚敲开经理办公室的门，说明了他的来意，女经理立即就说：“对不起，我很忙，我们以

后再谈吧。”说完就要关门送客，这时小黄立刻说道：“正因为你忙，你一定想过要设法节省时

间吧。我们的产品可以帮助你节省时间。”女经理看了他一会，犹豫地让小黄进办公室谈。

小黄取得了初步进展，便径直走到办公室里面坐在了沙发上。女经理先说道：“我时间不

多，之前没有仔细了解你们公司的情况。”小黄简要地介绍了自己的公司后，女经理说“啊，

你原来是甲公司的营销员，你们公司周围的环境可真差，交通也不方便呀！”小黄听到这些话

有点气不过，但想到销售产品，就没说什么，而是拿出产品对女经理说：“×经理，请您看看

产品。”女经理接过产品，小黄预计她可能对产品提出异议，便主动说道：“我们的产品功能确

实不太多，但所有基本功能保证都是齐全的。而且，我们的产品设计是便携式的，一般也不需

要那么多功能。”

女经理研究了一会，认为产品的录制功能使用起来不是很方便，小黄应对道：“这是此类

产品的通病，目前国内还没有哪家企业能够彻底解决这个问题。但是，与其他同类产品相比，

我们的产品在这方面是做得最好的。”女经理又询问了一些产品功能方面的问题，小黄觉得对

方的购买意愿很强，他估计接下来双方要就价格问题进行商讨。果然，女经理说“你们的产品

太贵了。”小黄回答：“您说的很正确，与同类产品相比，我们产品的价格确实略高。但是物有

所值，我们的产品采用目前最先进的技术制作而成，且保修五年，比其他产品的保修期要长两

年。您看我们的产品价格略高是不是也有所值呢？”

最后，该经理同意先预定 5 台甲公司生产的产品，小黄出色地解决了一系列的顾客异议。

问题：

1. 请结合案例中具体谈话，找出女经理提出的异议的类型包括哪些方面？

2.小黄采用了哪些策略处理女经理的异议？你认为小黄的做法中，最可取的地方是什么？

案例2：陈经理的失败

2002年开始 ,S公司所代理的品牌厂商对市场策略进行了调整 ，决定将战略发展方向放在发

展商用电脑上(商用电脑 ,即专为政府机关、大公司、社会组 织等设计制造的电脑 , 商用电脑的

用户不是普通的家庭用户 ,像清华大学、中国石化、北京电信、北京市政府、平安保险等单位,

才是商用电脑的采购方 )。

S公司的市场策略也进行了相应的调整 , 他们瞄准了北京的四个大行业：教育、金融、电
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信运营商和政府采购 ，准备大力发展公司的销售二部 ,也就是商用电脑销售部。因为陈经理

在家用电脑销售部管理出色,公司撤换了原来负责商用电脑销售工作的经理 , 改由陈经理出

任。很自然,陈经理又把他原来的那套管理模式移植到了新部门。上任以后 ,他采取了一些同

以前类似的改革措施：

第一，他把商用电脑销售部销售代表的底薪都降低了，相应地提高了提成的比例。同时他也

采用了强势激励措施,还是“第一个月红灯；第二个月走人；连续两个月业绩排最后的，末位淘汰”。

第二,严格执行早会和夕会制度,不管你今天要到哪里去,都要先到公司来开早会，陈述一下今

天的计划；也不管你今天跟客户谈得怎么样，是否赶上了吃饭的点儿，也都要回来开夕会，向陈

经理汇报一天的客户进展情况。

第三 , 强调对每个项目的整个过程进行严格的控制与管理。他要求每一个销售代表都要严格

填写各种管理控制表格，包括日志、周计划、月计划、竞争对手资料、项目信息表、客户背景表

等共十二项表格,而且每个表单都设计得非常细致，用陈经理的话说：“公司一定要监控到每一个

业务细节”。

第四,严格业务费申报制度,所有的业务招待费用,必须事先填好相应的申请单据。比如想请

客户吃饭,一定要事先写明什么时候请、参与吃饭的人是谁、想通过吃饭达到何种目的等,都要填

写清楚 ,由陈经理签字认才能实施 ,否则 ,所有招待费用一律自理。

开始,商用电脑部的状况仿佛有了很大的改观 ,迟到早退的人少。财务费用降低了,经常可

以看到办公室里人头攒动 ,大家在办公室里谈天早晚还会传来阵阵激动人心的口号声。

但好景不长 ,到了2002年7月,竟出现了以下几种情况：

第一,个别业务代表为了完成业绩,开始蒙骗客户,过分夸大公司产品的性能配置,过分承

诺客户的要求,使公司在最终订单实施的时候陷于被动，尾款收得非常费力。

第二,员工之间表面上一团和气、充满激情,但私下里互不服气拆台,甚至内部降价,互相挖

强客户。

第三,以前的业务尖子不满意公司当前的管理机制 ,抱怨管理机理不合理，控制得过死,

事事都要汇报 ,根本无法开展业务。两名前期业绩最好的业务员都已离职。

第四,新招的四个人,业务水平明显不足,除了冲劲之外一无所有想培养他们“上道 ”,达

到基本要求 , 看起来是“路漫漫其修远”。

整个商用电脑销售部的业绩水平没有像预期的那样增长,甚至还略有下降,应收账款的

拖欠也日趋严重,更令人堪忧的是,前期公司的老客户群正在流失,新客户的开拓也无着落 ,

致使整个销售二部下半年完成业务指标的希望更加渺茫。

9 月,公司将陈经理调离了商用电脑销售部经理的岗位。10 月 ,一个阴雨连绵的下午,

陈经理带着郁闷和疑惑,最终不得不离开了这家公司。

问题 ：

1.点评陈经理失败的原因。

2.本案例对你有何启示？


	问题：
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