
                             绝密 ★ 考试结束前

浙江省2016年10月高等教育自学考试

销售团队管理试题
课程代码:10511

  请考生按规定用笔将所有试题的答案涂、写在答题纸上。

选择题部分

注意事项:

  1.答题前,考生务必将自己的考试课程名称、姓名、准考证号用黑色字迹的签字笔或钢笔

填写在答题纸规定的位置上。

  2.每小题选出答案后,用2B铅笔把答题纸上对应题目的答案标号涂黑。如需改动,用橡

皮擦干净后,再选涂其他答案标号。不能答在试题卷上。

一、单项选择题(本大题共10小题,每小题1分,共10分)

在每小题列出的四个备选项中只有一个是符合题目要求的,请将其选出并将“答题纸”的相

应代码涂黑。错涂、多涂或未涂均无分。

1.销售管理始于

A.组建营销团队 B.制定营销计划 C.下达销售目标 D.考核销售业绩

2.以下销售人员不道德行为中,哪些反映了外部职业道德水平?

A.出卖商业机密 B.价格歧视 C.虚假简历 D.虚报费用

3.以行业内主要竞争对手的销售费用为基础来制订销售预算的方法是

A.销售百分比法 B.同等竞争法 C.零基预算法 D.任务目标法

4.公司的销售和利润目标是谁决定的?

A.财务总监 B.营销总监 C.销售经理 D.最高管理层

5.基于潜在大客户的销售区域最好由销售专家来管理的销售区域划分方法是

A.按地区划分 B.按产品划分 C.按顾客划分 D.按行业划分

6.在我国由于地域辽阔,各地区差别较大,最终销售组织单位的分布都要根据   因素而设

定。

A.地区 B.职能 C.产品 D.顾客

7.以下销售会议中,制度性较强的是

A.部门销售例会 B.业务培训会

C.经销商大会 D.新产品介绍展示会
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8.适用于销售管理能力和销售人员决策能力等训练的培训方法是

A.岗位培训法 B.案例研究法 C.角色扮演法 D.讲授法

9.服务型销售人员适合采用

A.目标与竞赛主导激励组合 B.任务主导型工作激励组合

C.民主管理精神激励组合 D.培训激励主导组合

10.适用于高级销售主管的销售费用控制方法是

A.销售员自行负担费用 B.无限制报销法

C.限额报销法 D.组合计划

                           二、多项选择题(本大题共5小题,每小题2分,共10分)

在每小题列出的五个备选项中至少有两个是符合题目要求的,请将其选出并将“答题纸”的

相应代码涂黑。错涂、多涂、少涂或未涂均无分。

11.营销控制有哪几种方法?

A.年度计划控制 B.赢利能力控制 C.效率控制

D.战略控制 E.预算控制

12.以下管理活动中,不属于区域销售经理职能的有

A.销售业务目标管理 B.销售团队管理 C.销售回款及费用管理

D.公司战略管理 E.新产品开发管理

13.影响销售组织设计的因素有哪些?

A.市场类型 B.销售策略 C.产品的销售范围

D.渠道特性 E.外部市场环境

14.盖洛普管理咨询公司的研究表明,优秀销售人员一般具有哪些良好的素质?

A.内在动力 B.干练的作风 C.推销能力

D.与客户建立良好关系的能力 E.管理能力

15.个性化薪酬具有哪些特点?

A.多样性 B.单一性 C.定制化

D.稳定性 E.动态性

三、判断题(本大题共10小题,每小题2分,共20分)

判断下列各题,在答题纸相应位置正确的涂“A”,错误的涂“B”。

16.市场管理需要对本行业的运作和发展趋势作深入的研究。

17.销售管理人性化是销售管理的基础。

18.销售人员具有良好的职业道德是事业成功的基础。

19.销售区域是销售管理的基本单元。
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20.管理幅度越窄,管理效率越高。

21.任何人都适合做销售工作,也能成为优秀的销售人员。

22.讲授法是企业最广泛应用的传统销售人员培训方式。

23.销售人员的报酬包括货币报酬与精神奖励。

24.目标的设置是销售人员激励的关键环节。

25.进行销售成本分析是企业财务人员的工作,不是销售经理的职责。

非选择题部分

注意事项:

  用黑色字迹的签字笔或钢笔将答案写在答题纸上,不能答在试题卷上。

四、名词解释(本大题共3小题,每小题4分,共12分)

26.销售管理

27.销售区域

28.销售人员招聘计划

五、简答题(本大题共4小题,每小题6分,共24分)

29.为什么大型公司多采取高底薪低提成的薪酬制度?

30.企业进行销售区域设计时应考虑哪些因素?

31.简述销售人员培训的主要内容。

32.请按事情的重要性与紧急性对事情进行分类并进行科学安排。

六、论述题(本大题12分)

33.为什么对于销售人员应该物质激励与精神激励相结合,缺一不可?

七、案例分析题(本大题共2小题,每小题6分,共12分)

  “要想卖楼先要摸清客户的心理,最常用的手段就是开盘把好单位先留起来,差一点的单

位先低价推售,等市场炒旺了再高价推好单位,先买的人觉得自己得了甜头,后买的也心甘情

愿掏钱。”销售小林透露说,楼市不好的时候,通常会请些“托”来排队跑龙套制造紧张气氛,总

而言之就是要给买楼的人制造压力,让他们觉得房子太好卖了,不赶紧出手就没了。“你看我

们一开盘通常都有几百号上千号的认筹量,其实能有个三五成是真的客户就不错了。最绝的

是我一个同事,跟每个客户都说开卖那天要通宵排队才能买到楼,还介绍民工给客户代替排

队,结果开盘前一天晚上真有一大串长队,其实里面都是他自己介绍来的民工。”这位销售还

称:“千万别信现场的销控表,十有八九都是假的,真的那份往往只有现场的销售经理才能掌

握”。

34.什么是销售人员的职业道德? 销售人员职业道德有何特点?

35.如何看待材料所述职业道德问题?
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