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2018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)

本试卷共4页，满分l00分，考试时间l50分钟。

考生答题注意事项：
1．本卷所有试题必须在答题卡上作答。答在试卷上无效，试卷空白处和背面均可作草稿纸。

2．第一部分为选择题。必须对应试卷上的题号使用2B铅笔将“答题卡”的相应代码涂黑。

3．第二部分为非选择题。必须注明大、小题号，使用0．5毫米黑色字迹签字笔作答。

4．合理安排答题空间，超出答题区域无效。

第一部分 选择题

一、单项选择题【更多科目答案购买：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm】：本大题共l5小题，每小题l分，共15分。在每小题列出的备选项中

    只有一项是最符合题目要求的，请将其选出。

1．销售团队的成员迫于某种压力，不知不觉在意见判断和行为上与大部分销售成员保持一致，这种现象叫做

    A．销售团队压力    B．从众行为

    C．社会助长作用    D．社会标准化倾向

2．如果企业处于成熟期，建议销售团队招聘的销售人员要具有

    A．七分冲劲、三分经验    B．四分经验、六分原则

    C．四分经验、六分潜力    D．七分经验、三分原则

3．能体会他人并与他人具有相同感受的能力称为
    A．移情     B．自我调节能力

    C．同感心   D．自驱力

4．一般由企业统一举办，培训企业所有销售人员的培训方式是

    A．集中培训    B．分开培训

    C．现场培训    D．模拟培训

5．在调动销售人员工作积极性方面效率最低的薪酬模式是

    A．纯粹薪水制度    B．纯粹佣金制度

C．纯粹奖金制度    D．股票期权
6．以逐级累积第一线销售负责人申报的销售收入预估值来计算企业的销售收入目标值

  的方法是

    A．销售成长率确定法    B．市场占有率确定法

    C．基数确定法          D．销售人员申报确定法

7．销售经理的首要职能是销售计划的

  A．制定          B．管理

  C．制定与管理    D．调查与分析

8．会议主持人是决定销售会议成败的灵魂人物，因此，他必须掌握一定的

  A．会议技巧    B.销售数据

  C．销售方法    D．销售网络

9．用来记录重要客户中的相关人员、合作过程和特别事件等重要信息的表格是
    A．竞争对手信息表   B．客户档案表

    C．客户漏斗表       D．工作日志

10．参与性强，鼓励团队成员提出不同的见解，这时冲突的可能性会

  A．减小      B．加大

  C．等于零    D．没有变化

11．积极聆听要以开放式的问题为主，以下不属于开放式问题的是

    A．你喜欢咱们公司的产品吗          B．你为什么会选择你的公司

    C．你不喜欢咱们公司产品的哪些方面  D．您希望您的复印机具备哪些功能

12．无论销售人员工作表现是否出色，都得不到销售经理的表扬或批评，这种反馈形式
    称为

    A．正面反馈    B．负面反馈

    C．修正反馈    D．没有反馈

13．通过对团队工作的监测，适时调整方法，接受并给予反馈，实现团队的目标就变得

  更加容易。以上过程是

  A．销售团队的业绩评估    B．销售团队的沟通

  C．销售团队的冲突管理    D．销售团队的激励机制

14．销售经理的评价一定要和销售人员的表现真正符合。这是在销售人员业绩评估时应遵

  循的

  A．公正原则      B．开放原则

  C．可靠性原则    D．实用性原则
15．高绩效销售团队的灵魂，成功团队中难以模仿的特质是

    A．团队的奖惩方式    B．团队领导者

C．团队精神          D．团队目标
二、多项选择题【更多科目答案购买：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm】：本大题共5小题，每小题2分，共10分。在每小题列出的备选项中

    至少有掰项是符合题目要求的，请将其选出。错选、多选或少选均无分。

16．销售团队与销售群体之间具有根本的区别。主要表现在

  A．目标方面    B．领导方面

  C．协作方面    D，技能方面

  E．责任和绩效方面

17．培训的程序包括

    A．考虑培训需求    B．制定培训计划

    C．修改培训计划    D．实施培训计划

    E．进行培训评估

18．团队的销售目标应包括

    A．销售计划    B．销售额指标

    C．利润目标    D．销售费用的估计

    E．销售活动目标

19．销售配额对销售人员的作用包括

    A．指引作用              B．激发销售人员的积极性

    C．控制销售人员的活动    D．评估销售人员的潜力

    E．使销售人员明确销售目标

20．周工作计划表用来明确描述下一周业务代表的：：t作安排，主要包括

    A．本周大事        B．每天工作计划

    C．财务考核情况    D．本周回顾

    E．下周计划

第二部分 非选择题

三、名词解释题【更多科目答案购买：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm】：本大题共5小题，每小题3分，共15分。

21．销售团队

22．现场培训

23．市场占有率

24．综合配额    ’

25．聆听
四、简答题【更多科目答案购买：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm】：本大题共6小题，每小题5分，共30分。

26．简述面试筛选的步骤。

27．筒述效能型销售薪酬模式的特点。

28．简述不利用管理表格的表现及解决对策。

29．简述冲突的发展阶段。

30．简述积极聆听的作用。

31．简述销售经理在业绩评估面谈时的注意事项。

五、论述题：本大题共2小题，每小题l0分，共20分。

32．试述团队在新成立和探索阶段的激励方法。    ，

33．试述凝聚力强的团队特征。

六、案例分析题：l0分。

34．

小王辞职

    小王是M公司的员工，大学毕业后加入M公司，从普通员工到高级销售经理。

    M公司在年初制定销售计划，分配给销售人员的销售指标较上年提高将近100％。同

    时改变绩效考核办法，由原来的按季度改为月考核，并且实行了负激励，尽管销售

    人员的反对意见很大，但新办法还是开始实验。一季度后，完成业绩离目标甚远，

    销售人员的绩效奖金大幅度减少。小王认为是公司制定计划不切实际，考核目标太

    高，无法完成，而公司认为是销售人员干劲不足。在数次沟通无效后，小王愤然辞

    职，并带走部分同事和资料。
    问题：(1)导致小王辞职的原因是什么?制定销售配额应注意哪些事项?

          (2)分配目标销售配额的具体方法有哪些?
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