某商贸有限公司

营销中心销售人员面试试题

姓名：　　　　　　　　　　时间：　　　　　　　　　得分：

1、人们购买产品的三个主要原因是什么？

2、关于我们的产品生产线和我们的客户群体，你了解多少？

3、关于销售，你最喜欢和最不喜欢的是什么？为什么？

4、若受到奖励，你有什么感想？

5、你最典型的一个工作日是怎样安排的？

6、为取得成功，一个好的销售人员应该具备哪四方面的素质？你为什么认为这些素质是十分重要的？

7、电话推销和面对面的推销有什么区别？为使电话推销成功，需要什么样的特殊技能和技巧？

8、在你的前任工作中，你用什么方法来发展并维持业已存在的客户的

9、若你给新员工上一堂销售课程，你在课堂上要讲些什么？为什么？

10、请讲一下你在前任工作中所使用的最典型的销售方法和技巧。

11、讲一个这样的经历：给你定的销售任务很大，完成任务的时间又很短，你用什么办法以确保达到销售任务目标的？

12、你是否有超额完成销售目标的时候，你是怎样取得这样的业绩的？

13、一般而言，从和客户接触到最终销售的完成需要多长时间？这个时间周期怎样才能缩短？你怎样才能把一个偶然的购买你产品的人变成经常购买的人？

14、当你接管了一个新的行销区或一新的客户群时，怎样才能使这些人成为你的固定客户？

15、在打推销电话时，提前要做哪些准备？

16、你怎样处理与销售活动无关的书面工作？

16、请向我推销一下这支铅笔。

17、你认为推销电话最重要的特点是什么？为什么？

18、和业已存在的老客户打交道，以及和新客户打交道，你更喜欢那种？为什么？

19、如果某位客户一直在购买和你的产品相似，但价格却很低于你的产品，你该怎样说服这个客户购买你的产品？

20、具备什么样的素质和技能才能使你从众多的销售人员中脱颖而出？

21、假如你遇到这样一种情况：你的产品和服务的确是某公司需要的，但是那个公司内部很多人士强烈要求购买质量差一些但价格便宜的同种产品。客户征求你的意见，你该怎样说？
参考答案：

人们购买产品的三个主要原因是什么？

　　答：需求，欲望，满足

关于我们的产品生产线和我们的客户群体，你了解多少？

　　答：目前了解不多。主要是渠道商与建筑商。

　  关于销售，你最喜欢和最不喜欢的是什么？为什么？

　　答：最喜欢的是跟客户进行商务谈判。因为这有利于提高自己，跟不同的人交流就等于在跟不同的人学习。最不喜欢老板或上司叫我做工作以后的事情。因为要公私公明。

　　

　  若受到奖励，你有什么感想？

　　答：哪是一种认可，也是一种责任，因为爱到奖励你就有责任做得更好。

　　

　  你最典型的一个工作日是怎样安排的？

　　答：早上九点上班用十分钟安排一天的工作计划，然后准备当天工作所需要的各种资料，十点跟客户联系或拜访客户。下午四点左右完成当天业务拜访回办公室。总结今天的拜访结果，落实与客户约定的各项事宜。五点半检查一天的工作看有什么工作没有做完的。如有做完后再下班。

　　

　  为取得成功，一个好的销售人员应该具备哪四方面的素质？你为什么认为这些素质是十分重要的？

　　答：认真、有激情、努力加有相当的沟通能力与业务技巧。

　　认真是做好一件事保障，认真才能做好一件事情，如果不认真是做不好任务一件事情的

　　有激情：其实这是一种工作心度。对于业务工作来说没有很好的心态的话是不能做好日复一日的与人说同样的话做同样事的工作的。

　　努力：有付出才有回报。

　　沟通能力与来务技巧：这是工作的能力与方法。

　　

　  电话推销和面对面的推销有什么区别？为使电话推销成功，需要什么样的特殊技能和技巧？

　　答：语言表达能力与科学的电话回访频率

　  在你的前任工作中，你用什么方法来发展并维持业已存在的客户的

　　答：不断回访？

　  若你给新员工上一堂销售课程，你在课堂上要讲些什么？为什么？

　　答：企业文化、产品介绍，以及销售公司产品最真接有效的方法

　　因为一个员工首先要了解自己的企业跟团队，知道他在跟什么样的人在一起工作战斗，再要了解自己的武器。产品就是上战场的武器。如果不知道怎么样用枪，去打战哪是有输无赢的。第三再告诉他这场战用什么方法才能打赢。

　　

　  请讲一下你在前任工作中所使用的最典型的销售方法和技巧。

　　答：电话联系，面访。拜访以后24小时内一定要给被拜访的客户回一个电话或短信。然后在周未或节假日给所有的客户群发节日祝福。功夫在诗外。客户认可你的人之后才会接受你的公司及你的产品。

　　

　  讲一个这样的经历：给你定的销售任务很大，完成任务的时间又很短，你用什么办法以确保达到销售任务目标的？

　　答：分流。与人合作或者说外包。

　  你是否有超额完成销售目标的时候，你是怎样取得这样的业绩的？

　　答：有，幸运加努力。

　  一般而言，从和客户接触到最终销售的完成需要多长时间？这个时间周期怎样才能缩短？

　  你怎样才能把一个偶然的购买你产品的人变成经常购买的人？

　　答：最正常的情况为三次。最多七次。如果一个客户见了七次也谈不成业务，说明了这个客户根本就不会与你合作。按每次接触时间间隔二天计算，一般为一星期左右。

　  当你接管了一个新的行销区或一新的客户群时，怎样才能使这些人成为你的固定客户？

　　答：建立良好的客户关系。

　  在打推销电话时，提前要做哪些准备？

　　答：准备好客户的相关资料。公司的产品资料。笔，记录本等。

　  你怎样处理与销售活动无关的书面工作？

　　答：利用下班时间或晚上处理；

　  请向我推销一下这支铅笔。

　　答：你好，请问你家孩子吗？如果有的话把这次铅笔买下来送给他做礼物，他一定很高兴的。

　　

　  你认为推销电话最重要的特点是什么？为什么？

　　答：真诚、热情、坚持。因为电话推销只有真诚才能用声音打动客户。只有热情才能影响客户，激起他购买的热情。坚持是因为电话推销的成功率较低。所以必须要持之以恒才会有好的业绩。

　  和业已存在的老客户打交道，以及和新客户打交道，你更喜欢那种？为什么？

　　答：都喜欢，相对更喜欢跟新客户打招道。因为接触新的人可以学到更多新的东西。

　  如果某位客户一直在购买和你的产品相似，但价格却很低于你的产品，你该怎样说服这个客户购买你的产品？

　　答：差异化，让客户了解我们产品与他销售产品的不同之处。

　  具备什么样的素质和技能才能使你从众多的销售人员中脱颖而出？

　　答：努力、认真、坚持、良好的沟通能力与业务技

　　

　  假如你遇到这样一种情况：你的产品和服务的确是某公司需要的，但是那个公司内部很多人士强烈要求购买质量差一些但价格便宜的同种产品。客户征求你的意见，你该怎样说？

答：跟客户进行对比，质量进行对比，然后是产品使用时间，社会影响力等各方面进行对比。帮助或引导客户判断购卖什么样的产品才是正确的。
