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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.营销活动涉及企业所有的经营活动，销售只是其中活动之一。 （ ）

2.对于以效率型销售为导向的公司,应强力推行销售早夕会制度。 （ ）

3.向政府机关大批量的推销笔记本电脑属于效能型销售模式。 （ ）

4.恶意窜货是指经销商蓄意向自己辖区以外的市场倾销商品的行为。 （ ）

5.销售人员的薪酬一般包括经济性的报酬和非经济性的报酬。 （ ）

6.多问少说永远是销售的黄金法则。 （ ）

7.销售活动的关键在于人,因此销售管理的核心是人员管理。 （ ）

8.寻找目标顾客的通俗表述就是“到有鱼的地方去钓鱼”。 （ ）

9.记忆式陈述就是销售人员按预先周密计划的方案向顾客介绍或展示产品。（ ）

10.客户满意指标是指公司及其产品在市场上的形象指标。 （ ）

二、多项选择题（每小题 2分，共 30 分）

1.从企业销售管理实践看，销售市场组织模式主要有 （ ）

A. 产品型 B. 地域型 C. 客户型 D. 复合型

2.销售经理的主要职责是 （ ）

A. 制定销售战略 B.人事管理 C.控制销售活动 D. 营销管理

3.效能型销售模式适用的产品或服务有 （ ）

A. 工业用品 B. 问题解决方案 C. 大型设备 D. 快速消费品

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.销售目标中的财务类指标的内容是 （ ）

A. 签单数与额度 B. 回款额 C. 费用控制 D. 客户覆盖量

6.销售活动必不可少的三个要素是 ( )

A.销售人员 B.销售策略 C.销售对象 D.销售商品

7.销售方格中销售人员典型的销售心态是 （ ）

A.无所谓型 B.迁就客户型 C.强硬销售型 D.销售技巧型 E.解决问题型

8.销售目标体系的内容有 ( )

A. 财务目标 B. 客户增长 C. 客户满意 D. 销售利润

9.销售终端货品管理的主要内容有 （ ）

A. 终端销售陈列 B. 终端促销 C. 导购服务 D. 终端工作人员管理

10.企业使用的销售配额通常有 （ ）

A. 销售量配额 B. 财务配额 C.销售活动配额 D. 综合配额

11.约见顾客的主要方法有 （ ）

A. 电话约见 B. 信函约见 C.介绍约见 D. 访问约见

12.销售绩效考评的方法主要是 （ ）

A. 横向比较法 B. 纵向比较法 C. 尺度比较法 D. 目标达标法

13.销售陈述的基本方法是 （ ）

A. 记忆式 B. 公式化 C. 满足需要式 D. 解决问题型

14.客户是对企业外部相关群体的总称，企业的客户主要有 （ ）

A. 消费者 B. 机构组织 C. 政府 D. 中间商

15.企业疏于销售培训致使销售人员销售动作混乱，其具体表现是 （ ）

A.随意解释产品信息 B. 急于报价 C. 办事拖拉 D. 抛全部资料给客户
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三、名词解释（每小题 4分，共 16 分）

1.销售管理

2.销售专项训练

3.FABE 模式

4.销售绩效考评

四、简答题（每小题 8分，共 24 分）

1.寻找目标顾客的方法有哪些？

2.简述效能型销售模式对管理风格的要求。

3.如何有效的进行销售区域的时间管理？

五、案例分析题（每小题 10 分，共 20分）

案例1: 培训效果分析

现在企业越来越重视培训,销售部门作为企业的关键部门，自然成了培训的众矢之的，

但对销售队伍来讲,时间投进去了、精力投进去了、费用也投进去了，但到底效果如何呢 ? 我

们来看下面一个企业在销售队伍培训方面的真实事例……

某集团的主营产品,是供银行、电信、海关等机构使用的专用办公设备,公司在2000年夏天

针对当年新聘销售队伍进行了销售技巧的培训,到了2001年春天,培训小组在针对该集团营销
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业务队伍进行素质状况调查时,看到了以下场景:

场景1、小王1999年毕业,来长沙办事处也快有两年了,他负责海关客户 , 跑了几趟之后,

他和这个海关负责硬件采购的科长也混得比较熟了。

下雨的一天,他匆匆忙忙赶往该科长的办公室。他觉得双方都很熟了,于是没敲门就进去

了。可进门一看,他愣住了,因为里面坐着的不是他想见的那个科长,而是另外一个陌生人。这

时候他也知道自己大唐突了，变得有些不知所措 ,聊了几句之后才知道,原来对方是主管处长,

这一下小王更紧张了，之后的谈话基本上是前言不搭后语…….

问题：小王的问题出在哪里？此案例说明了什么？你有何建议？

场景2 :小刘的主推产品是高端大功率的 UPS( 不间断电源,给电信、银行等机构的电脑

系统做配套,以保证电力的持续供应),半年前被调到石家庄地区做销售。

这半年来,小刘对这个区域市场进行了地毯式推销:一个一个企业地去上门推销。半年

下来,小刘自己非常疲劳,手头的信息很,能有确切采购意向的就更少,销售业绩为零,眼看

半年考核就要到了,小刘急得直上火。

问题：小刘问题的根源是什么？你有何建议？

场景3:小李大学毕业后,与几个同学一起加入这家公司,他的客户群主要是保险行业。

小李冲劲很足,希望能成为他们那一届毕业生中最好的一个，于是他总想拿到第一笔单

子,好一鸣惊人。本来公司有技术支持部门和相应的产品部门可以为他的销售工作提供支

持,但是为了一鸣惊人,他并没有申请支持,所有的工作环节都是自己一个人干。

起早贪黑的半年过去了,好几个同期来的同事都出单了,可他还在黑暗苦苦摸索，直到

有一天，小李花了近半年心血跟的一个太平洋保险的单子，最终也飞掉了，开标会结束后，

小李崔头丧气地回到宿舍，精神彻底崩溃了……

问题：小李的问题出在哪里？根源是什么？你有何建议？

场景4：业务员小赵是个新手，一次经理为了锻炼他，以他为主，去见一个客户。为了便

于辅导，经理也跟着去了。

到了客户那里，正好客户的采购处长在，但小赵说话吞吞吐吐，向客户解释公司的产品

词不达意，客户听得一头露水，拜访效果很差。回来后，经理把小赵臭批了一顿，主要是两点：

一是批评他的产品知识掌握得太差，另一个是批评他口齿不清，还说：“你搞砸了一次，我得

去好几次才能挽回影响……”

问题：分析小赵出现问题的深层次原因，并提出建设性意见.

案例 2：陈经理的成功

S公司是某名牌电脑在北方区的一级代理商，公司有两个核心的销售部门，分别把“家用”

和“商用”两个不同类别的电脑售给个人用户和企业用户。

其中，销售一部主要负责家用电脑的销售，主要通过街边的门市和发展二级代理商两种模
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式进行销售。S公司在北京有四个自营门市和六个代理门市，通过这些门市，直接把电脑销售

给个人和家庭用户。另外，S公司还发展了覆盖整个华北地区的十四家下级代理商，通过他们，

覆盖河北、山西、天津等地的市场。

2000年末，公司聘请了一位陈先生任销售一部的销售经理。这位陈经理以前从事过个人寿

险的行销工作，在从事保险行销的时候，陈经理无论是个人业绩还是后期所带领的团队业绩都

非常出色。上任S公司销售一部主任后，他就把保险行销那套管理模式带过来了，针对销售队

伍采取了以下的严格管理措施：

第一，强调早晚例会。即早晨八点要开早会，晚上五点半要开夕会，不管什么原因，早晚

的例会业务员一定要出席。早会一般由陈经理宣布一天的工作要点，强调各方面的问题，然后

每个人汇报自己今天一天的工作安排。

早会之后，销售人员分头行动，该给代理大电话的就打电话，该去门市督察的就去门市督

察，该盯竞争对手的就去市场上盯着竞争对手的市场策略和价格变动……

第二，严格计件提奖。也就是你这个月完成多少销量就给你多少钱 , 卖出去多少就拿多

少提成 , 如果超指标则有超指标奖励。

第三，强化绩效管理 , 强制末位淘汰。用陈经理的话叫做 “第一个月红灯 ,第二个月

走人”。也就是说 ,如果你是一名销售人员 ,第一个月没有完成任务 ,就要亮红灯 ,陈经理

肯定会找你单独谈话,督促改进,想尽办法得把业绩追回来;第二个月如果你还是没有完成任

务,那你就只有走人如果某个月大家都完成了销售指标 ,也要排出个三六九等 ,比如某个销

售代表,连续两个月排名最末,即便是能完成销售业绩,最终也要走人。

第四，超额有重奖。针对超额完成销售任务的情况,陈经理定了一些奖励标准。完成基本

的销售任务 ,拿到底薪和基本的奖金;如果超额完成销售任务,在 50%以内的,计提常规销售

奖金，如果超额部分超过了50%,可以拿到超额奖金,提奖额是平时的三倍。

从2000年末到2002年初,在陈经理过来一年多的时间里 ,S 公司的家用电脑销售部的业

绩非常出色一一在所有该品牌电脑北方区八个一级代理商中S公司家用电脑的出货量是最大

的 ,同时陈经理也越来越受到 S 公司领导的器重。

问题：

1. 陈经理为什么成功？分析其原因。

2.陈经理的成功对你有何启示？


