中词库 / www.zciku.com
[bookmark: _Toc1]国家开放大学电大专科《推销策略与艺术》判断正误题题库及答案
来源：网络  作者：逝水流年  更新时间：2025-05-26
国家开放大学电大《推销策略与艺术》判断正误题题库及答案盗传必究一、判断正误题1.一个完整而典型的推销过程一般是从约见客户开始的。(×)2．保证性条款是洽谈中必须要谈的内容之一。(√)3.在推销员的知识体系中，最重要的是产品知识。(×)4.当...
国家开放大学电大《推销策略与艺术》判断正误题题库及答案
盗传必究
一、判断正误题
1.一个完整而典型的推销过程一般是从约见客户开始的。(×)
2．保证性条款是洽谈中必须要谈的内容之一。(√)
3.在推销员的知识体系中，最重要的是产品知识。(×)
4.当推销员要预约与关键人士会面的时间时，最适宜采用电话约见的方式。(√)
5.当顾客听完推销员的介绍后询问商品的价格，说明他对这种商品没有兴趣。(×)
6.如果推销员是与个人签合同，则合同的形式应十分简短、明确。(√)
7.次要重点促成法的主要优点是可以减轻客户成交的心理压力。(√)
8.薪金制有较强的刺激性，有利于调动推销人员的工作积极性。(×)
9.采用强迫选择促成法促进成交时，应向客户提供尽可能多的选择方案。(×)
10.店面销售人员在迎接顾客时，直接谈论商品的方法最适合那些兴趣集中、正热切地寻找某种商品的人。(√)
11．在支出比例结构变化方面，恩格尔定律一直被认为是一个基本法则。（√)
12．在对市场行情的研究中，对产品竞争的调查只要调查竞争对手的推销品即可。(×)
13．客户说：“我从来不喝啤酒。”这种异议属于需求异议。（√)
14.成交最基本的条件就是所推销的商品能充分满足客户的某种需要。（√)
15.推销员的首要任务就是最大限度地推销产品，无论采取什么手段，推销业绩是衡量推销成功与否的唯一标准。(×)
16.推销员对顾客说：“这种款式的皮鞋是今年最流行的，许多顾客都抢着买呢！”，这种语言能够有效地诱发顾客的从众心理，从而采取购买行动。(√)
17.面对顾客的价格异议，你可以说：“我们这里从不打折”，这是一种很好的处理异议的方法。(×)
18.个人观察法的优点在于接触面大，不会遗漏任何有价值的客户。(×)
19．面谈的主要任务是处理客户异议。(×)
20．一位家用电器公司推销员向一位零售店采购员推销一种吸尘器。
顾客：“你们的吸尘器为什么叫荷花牌，不叫兰花牌？”
推销员：“噢，荷花和兰花都很漂亮。你看，这种吸尘器两档调速，用途广泛。”这位推销员运用的异议处理法为迂回否定法。（×)
21.推销是一种信息双向沟通的过程，它不是单纯地推销商品。（√)
22.一般来说，拜访客户的最佳时间是客户休息时间。(×)
23.推销员的首要任务就是最大限度地推销产品，无论采取什么手段，推销业绩是衡量推销成功与否的唯一标准。(×)
24．面对顾客的价格异议，你可以说：“我们这里从不打折”，这是一种很好的处理异议的方法。(×)
25.在推销洽谈中，推销要点多多益善，以此来消除客户对产品的疑虑。(×)
26.为了及时、全额回收货款，降低企业经营风险，有必要在销售前对客户进行资信调查。（√)
27．面谈的主要任务是处理客户异议。(×)
28．在推销过程中，如果推销员始终把话题集中在对产品的介绍和赞美上，就会很容易达成交易。(×)
29.产品形象、企业形象和推销员的形象是相辅相成的，彼此可以相互促进。(√)
30．网上搜集客户资料不能完全保证资料的真实性和可靠性，这就需要推销员具有很强的鉴别能力。(√)
31.成交最基本的条件就是所推销的商品能充分满足客户的某种需要。(√)
32.赠送样品和小礼品有助于缩短推销员与买主之间的心理距离，达到接近顾客的目的。(√)
33.一般来说，拜访客户的最佳时间是客户的休息时间。(×)
34.薪金制有较强的刺激性，有利于调动推销人员的工作积极性。（×)
35.推销员在推销过程中，应以达成交易为主旨，侧重于推销技巧的应用，而不必过多考虑客户是否需要。(×)
36.因为店面陈列的丰富性是提升店面业绩的一个很重要因素，所以货物陈列越多越好。（×)
37.与客户争辩是处理客户异议的有效方式。（×)
38.如果推销员是与个人签合同，则合同的形式应十分简短、明确。（√)
39.客户的个人爱好一般不适合作为开场白的话题。(×)
40.售后服务是售后服务人员的事，与推销员关系不大。（×)
41．推销员在概述产品益处时，要尽可能用专业术语。(×)
42．当顾客听完推销员的介绍后询问商品的价格，说明他对这种商品没有兴趣。（×)
43．在推销过程当中，要善于将产品利益数字化，这会为你带来预想不到的收获。(√)
44．一个人或者组织是否有购买能力是判断其是否为潜在客户的唯一标准。(×)
45．对于漠不关心型客户，强力推销导向型推销员可以有效地完成推销任务。(×)
46．推销员对客户作详细的自我介绍是客户对其产品感兴趣的前提。(×)
47．在推销洽谈中，推销要点多多益善，以此来消除客户对产品的疑虑。(×)
48．对犹豫不决型客户，推销员不要给对方提供太多的选择或建议。（√)
49．推销员必须能言善辩，用花哨的语言介绍产品，说服顾客购买。（×)
50.地毯式寻找法的主要优点是速度快。（×)
51．推销员在推销洽谈失败时，不宜再做努力，而应该及时去寻找新的潜在客户（×)
52．在设法摸清顾客的真正需要时，应当首先展示中等偏上的商品比较适宜。(√)
53.建议客户购买与某件商品相关的物品时，最好的时机应当是在包装商品和收款前。(√)
54．在推销洽谈中，推销员应当让客户掌握洽谈的主动权，以充分调动客户的积极性。(√)
55．客户异议是客户对产品发生兴趣的标志。(√)
56.企业利益与客户利益不可能同时满足，推销员要站在客户的立场上推销商品只能是纸上谈兵。(×)
57.如果和客户是第一次见面，可注视对方额头到鼻子这个三角区域，以显示自己的诚意。（×)
58．买卖合同的实际履行原则，要求买卖合同当事人必须按照合同约定的标的物履行应尽的义务，而不能任意用其他标的物代替。(×)
59．推销额是反映推销成绩的唯一指标。(×)
60．采用强迫选择促成法促进成交时，应向客户提供尽可能多的选择方案。(×)
61．运用中心开花法寻找客户时，选择的中心人物必须要有较强的交际能力。（√)
62.在推销过程当中，要善于将产品利益数字化，这会为你带来预想不到的收获。(√)
63.当顾客听完推销员的介绍后询问商品的价格，说明他对这种商品没有兴趣。(×)
64．保证性条款是洽谈中必须要谈的内容之一。（√)
65.采用强迫选择促成法促进成交时，应向客户提供尽可能多的选择方案。(×)
66.当推销员要预约与关键人士会面时，最适宜采用电话约见的方式。(√)
67.客户对推销员的委托厂商不了解、缺乏信任是导致货源异议的主要原因之一。（√)
68.次要重点促成法的主要优点是可以减轻客户成交的心理压力。(√)
69.推销员在收款过程中，应保持软弱的态度，以争取客户的理解和同情。(×)
70.在电话推销中，获取客户的基本信息是非常重要的。(√)
71．企业利益与客户利益不可能同时满足，推销员要站在客户的立场上推销商品只能是纸上谈兵。(×)
72.对培养推销员的自信心，提高其说服力最有帮助的推销模式是吉姆模式。（√)
73.个人观察法的优点在于接触面大，不会遗漏任何有价值的客户。（×)
74.面谈的主要任务是处理客户异议。(×)
75.推销员对客户作详细的自我介绍是客户对其产品感兴趣的前提。(×)
76.面对顾客的价格异议，你可以说：“我们这里从不打折”，这是一种很好的处理异议的方法。(×)
77.对于漠不关心型客户，强力推销导向型推销员可以有效地完成推销任务。(×)
78.为了顺利达成交易，一定要努力赞美产品，即使有所夸大也是应该的。(×)
79.在现实生活中，强力推销导向型的推销员最容易获得成功。（×)
80.在抢购风潮中，大部分的消费者会产生一种从众行为。(√)
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