
                             机密 ★ 考试结束前

浙江省2020年8月高等教育自学考试

销售管理(二)试题
课程代码:12005

  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15小题,每小题2分,共30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.对中小企业的销售预测产生影响的各因素中,属于可控因素的是

A.市场需求的变化 B.经济的发展趋势

C.同行业竞争的动向 D.营销活动的政策

2.评估销售促进效果的最普通、最常用方法是

A.销售绩效分析 B.消费者固定样本数据分析

C.消费者调查 D.实验研究

3.下列情况销售人员培训时间可相对缩短的是

A.市场竞争激烈 B.人员素质高 C.产品性质复杂 D.管理要求严格

4.产品和服务可以给客户带来积极的体验,这是达到客户满意层次里的

A.满足 B.愉快 C.惊喜 D.新奇

5.销售人员把产品销售出去就不再与客户接触,这种企业客户关系的类型是

A.基本型 B.被动型 C.负责型 D.能动型

6.下列属于售中服务内容的是

A.布置良好的购货环境 B.帮助客户挑选产品

C.送货上门 D.“三包”服务
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7.销售人员根据有关事实和理由来间接否定客户的意见,这种处理客户异议的方法是

A.委婉处理法 B.反驳法 C.转化处理法 D.转折处理法

8.中小企业的销售预测方法中,属于定量预测的是

A.经理意见推测法 B.购买者意见推测法

C.销售人员意见推测法 D.时间序列分析法

9.买啤酒满一打多赠送两瓶,这种销售促进策略是

A.折扣优待 B.集点优待 C.零售补贴 D.赠送样品

10.对取得优异成绩的销售人员给予表扬,颁发奖状,授予称号。这种激励方式是

A.物质激励 B.精神激励 C.环境激励 D.目标激励

11.评估客户满意度的调查问卷最适合的长度是

A.10个以内问题 B.10~20个问题

C.20~30个问题 D.30~40个问题

12.通过老客户的介绍来寻找有可能购买该产品的其他客户的方法是

A.名人介绍法 B.连锁介绍法 C.委托助手法 D.代理寻找法

13.最常用、最重要的销售定额类型是

A.财务定额 B.销售量定额 C.综合定额 D.销售活动定额

14.下列适合用较短销售渠道的产品是

A.规格化的产品 B.技术性弱的产品

C.耐用的产品 D.生命周期长的产品

15.销售促进适合于突击式的、需要短期见效的销售目标,这体现了销售促进的特征具有

A.非连续性 B.挑战性 C.形式多样 D.即期效应

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。

二、填空题(本大题共10小题,每空1分,共20分)

16.提高服务质量的方法比较常用的有两种:   、   。

17.RFM法是指销售人员通过分析客户最近的购买情况、   和   来预测客户行为的

方法。

18.确定销售预算的方法有销售百分比法、标杆法、目标任务法、投入产出法、   、   。
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19.从中小企业的各种销售管理模式来看,一般可以分为以下五种类型的销售组织:地域型、产

品型、   、   、综合型。

20.中小企业确定销售定额应体现以下原则:公平性、可行性、可控性、   、   。

21.销售费用控制的方法有:销售人员自付费用、   、   、组合控制方法。

22.客户投诉的内容可以归结为:产品质量投诉、购销合同投诉、   、   。

23.对销售人员的业绩考核流程主要包括:收集考核资料→   →   →进行具体考核。

24.零售终端促销主要表现在以下几个方面:销售促进、   、   。

25.中小企业销售渠道的宽度主要有三种类型:密集分销、   、   。

三、名词解释题(本大题共4小题,每小题4分,共16分)

26.负值客户

27.销售预算

28.饥饿成交法

29.自然性窜货

四、简答题(本大题共4小题,每小题6分,共24分)

30.简述中小企业销售预测的流程。

31.简述销售人员的素质要求。

32.“FABE介绍法”将介绍产品归结为哪些步骤?

33.制订销售促进方案时需要作出哪些方面的决策?

五、论述题(本大题10分)

34.如何提高大客户的忠诚度?
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