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判断题

1、“这种产品我们和某某厂已有固定的供应关系”这是典型的需求异议。（）

正确答案：1.×

2、按客户性质可以把客户划分为两大类，即个人购买者和组织购买者。（）

正确答案：1.√

3、表达能力不好的人不适合从事推销工作。（）

正确答案：1.×

4、产品需求是客户最高级的需求。（）

正确答案：1.×

5、产品异议表明客户对该种产品或服务没有需求。（）

正确答案：1.×

6、持久原则是与客户建立和保持良好关系的重要原则。（）

正确答案：1.√

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。（）

正确答案：1.√

8、打电话不是面对面，可以有些小动作，如边打电话边摆弄桌上的剪刀、订书

机等。（）

正确答案：1.×

9、个人购买者一般属于理智型购买，参与购买决策的人员较多。（）

正确答案：1.×

10、观察和倾听是推销人员了解客户购买动机的唯一方法。（）

正确答案：1.×

11、合同的变更仅指内容的变更，不包括合同主体的变更。（）

正确答案：1.√

12、互联网时代客户购买前的准备工作更加充分。（）

正确答案：1.√

13、积极主动地向顾客致意打招呼会把顾客吓跑，所以不要主动打招呼。（）



正确答案：1.×

14、健康、整洁、卫生这三个因素可以使人的容貌变得完美。（）

正确答案：1.√

15、客户导向型的推销人员总是千方百计说服客户购买。（）

正确答案：1.×

16、客户异议是企业信息源之一。（）

正确答案：1.√

17、利用个人观察法寻找潜在客户，关键在于培养推销人员的职业素质。（）

正确答案：1.√

18、买卖合同与租赁合同是一回事儿。（）

正确答案：1.×

19、明确主题是推销接近阶段重点要做的工作之一。（）

正确答案：1.√

20、倾听也是一门艺术，良好的倾听是推销中的一大“法宝”。（）

正确答案：1.√

21、如果从顾客的外表和问话中难以判断他想买什么档次的商品，那就把中等偏

上的商品拿给顾客。（）

正确答案：1.√

22、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。（）

正确答案：1.×

23、如果推销人员是与个人签合同，合同的形式应十分简短、明确。（）

正确答案：1.√

24、市场咨询法主要适用于寻找某些选择性较强的潜在客户。（）

正确答案：1.√

25、书面语言沟通不利于传达详细的信息。（）

正确答案：1.×

26、提出异议是客户应有的权利，推销人员面对客户异议不应该退缩不前。（）

正确答案：1.√
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