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2015年4月高等教育自学考试全国统一命题考试

销售团队管理试卷

(课程代码l0511)

一、单项选择题(本大题共l5小题，每小题l分，共15分)

1．在企业的营销中，可以说企业当前的首要任务是

A.扩大企业的市场份额

B.为企业赢得巨额利益

C.追求高效率的销售团队

D.追求员工个人能力的卓越

2．一般来说，领导者的权力相对比较大的销售团队发展阶段是

A.初级阶段

B.成长阶段

C.成熟阶段

D.衰退阶段

3．在人员聘用测试中，测试的结果是否与工作有关是指[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
A.测试的一致性

B.测试的可靠性

C.测试的有效性

D.测试的标准化

4.一般而言，奖金占整个报酬的适宜比例应为[最新年份咨询qq593777558]
A.2％～4．5％

B.4．5％～l0％

C.10％～l5％

D.15％～20％

5．某企业计划期的销售额为l000万，基年销售额为800万，那么下列说法中不正确的是

A.该企业的销售成长率为125％

B.该企业产品计划销售情况好于上年

C.该企业的销售规模扩大了
D.该企业的销售额下降了

6．通过问卷形式收集到的有关信息，销售经理可以知道产品品牌市场占有率、品牌形象、

美誉度等。这些现实性资料属于

A.历史性资料

B.预测期的资料

C.消费者意见反馈

D.实际调查资料

7．销售团队要健康成长，心脏就必须强劲有力，否则销售团队将难以存活。堪称销售团队

的心脏的是

A.高效的销售会议

B.周密的销售计划

C.精准的销售预测

D.优秀的销售经理

8．管理表格的设计应简洁，不能太复杂。一般来说，销售人员填写表格的时间，每天平均

不应超过

A.0．5小时

B.1小时

C.1．5小时[最新年份咨询qq593777558]
D.2小时

9．光有表格的设计和填写是不够的，更重要的是管理表格的

A.存放

B.统计

C.方针

D.利用

10．团队成员任职时间与冲突

A.成正比

B.成反比

C.不相关

D.相等变化

11．如果团队成员参与性强，鼓励团队成员提出不同的见解，则冲突的可能性就会

A.加大

B.变小
C.没有变化

D.等同变化

12．在物质奖励状态下，销售人员能发挥自身能力的

A.50％～60％[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.50％～80％[[微信公众号：ikaoti]
C.80％以上
D.90％以上

13．对于团队来说，“蜜月阶段”一般是指

A.新成立团队阶段
B.探索阶段

C.稳定阶段
D.成功阶段

14．高绩效销售团队强大竞争力的根源不在于其成员个人能力的卓越，而在于其成员整体

力量的强大，这其中起关键作用的就是无处不在的

A.奉献精神

B.协作精神

C.创新精神

D.团队精神

15．会导致团队成员只顾个人，在团队内部形成一种压力，可能会削弱协作和凝聚力的奖惩
方式是

A.个人奖励

B.集体奖励

C.小团队奖励

D.部门奖励

二、多项选择题(本大题共5小题，每小题2分，共l0分)

卡”的相应代码涂黑。未涂、错涂、多涂或少涂均无分。

16．一个成功销售团队必须具备的构成要素包括

A.一个特定的销售目标

B.销售成员

C.领导者的权限

D.销售团队的定位

E．具体的销售计划

17．确定销售团队人员数目的方法主要有

A.工作量法

B.演习法

C.下分法

D.指数法

E．边际利润法

18．销售人员的薪酬包括下列方面
A.基本薪资

B.奖励薪资

C.附加薪资

D.福利薪资

E．培训进修费用

19．销售团队的冲突可以分为

A.工作上的冲突

B.生产上的冲突

C.生活上的冲突

D.人际关系的冲突

E．社会关系的冲突

20．凝聚力包括下列要素

A.忠诚

B.投入

C.志趣相投

D.尊重

E．为团队利益牺牲的意愿

三、名词解释题(本大题共5小题，每小题3分，共l5分)

21．销售演习法

22．销售奖金

23．销售成长率

24．销售计划[最新年份咨询qq593777558]
25．冲突行为

四、简答题(本大题共6小题，每小题5分，共30分)

26．简述销售经理进行招聘的手段。

27．简述编制销售计划的一般程序。

28．简述好的会议开始条件。

29．简述销售经理对待敷衍管理表格现象的办法。·
30.简述支持激励方式的做法。

31．简述影响团队凝聚力的内部因素。

五、论述题(本大题共2小题，每小题l0分，共20分)

32．试述销售培训的内容。

33．试述销售经理与销售人员沟通需要掌握的原则。

六、案例分析题(本大题共l小题，共l0分)[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
34．试题内容：

案例：如此销售业绩反馈面谈

2014年年底的一个周三下午，某Ⅱ公司销售部员工张三被其主管销售部赵经理请到了二楼会议室。张三进门时，看见赵经理正站在窗户边打手机，脸色不大好看。约分钟后，赵经理匆匆挂了电话说：“刚接到公司一个客户的电话……前天人力资源部长找我谈了谈，希望我们销售部能带头实施面谈。我本打算提前通知你，好让你有个思想准备。不过我这几天事情比较多，而且我们平时也常沟通，所以就临时决定今天下午和你聊聊。”等张三坐下后，赵经理接着说：“其实刚才是客户李总打来电话，说我们的设备出问题了。他给你打过电话，是吧?”张三一听，顿时紧张起来：“经理，我接到电话后认为他们自己能够解决这个问题的，就没放在心上。”张三心想：这李总肯定向赵经理说我的坏话了!于是变得愈加紧张，脸色也变得很难看。“不解决客户的问题怎么行呢?现在市场竞争这么激烈，你可不能犯这种低级错误呀!这件事等明天你把它处理好，现在先不谈了。”说着赵经理拿出一张纸，上面有几行手写的字，张三坐在对面没看清楚。赵经理接着说：“这次的绩效考评结果我想你也早就猜到了，根据你的销售业绩，你今年业绩最差。小张呀，做市场是需要头脑的，不是每天都出去跑就能跑到业务的。你看和你一起进公司的小李，那小伙子多能干，你要向他多学着点儿!”张三从赵经理的目光中先是看到了批评与冷漠，接着又看到了他对小李的欣赏，张三心里感到了刺痛。“经理，我今年的业绩不佳，那是有客观原因的。我负责的区域经济落后，产品市场还不成熟。为了开拓市场，我可是费了很多心血才有这些成绩的。再说了，小李业绩好那是因为……”张三似乎有满肚子委屈，他还想往下讲却被赵经理打断了。张三正打算就几个具体的问题请教赵经理时，赵经理的手机突然响了，他看了一眼号码，匆忙对张三说：“我要下班接儿子去了，今天的面谈就到这里吧，以后好好干!”说罢，匆匆地离开了会议室，身后留下了一脸困惑的张三。

问题：结合案例分析

(1)显然这是一次失败的绩效反馈面谈，你认为主要是谁的错。

(2)如果你是赵经理，在进行业绩评估面谈时应注意哪些要点。
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