
01 A B C D E

02 A B C D E

03 A B C D E

04 A B C D E

05 A B C D E

06 A B C D E

07 A B C D E

08 A B C D E

09 A B C D E

10 A B C D E

11 A B C D E

12 A B C D E

13 A B C D E

14 A B C D E

15 A B C D E

16 A B C D E

17 A B C D E

18 A B C D E

19 A B C D E

20 A B C D E

21 A B C D E

22 A B C D E

23 A B C D E

24 A B C D E

25 A B C D E

26 A B C D E

27 A B C D E

28 A B C D E

29 A B C D E

30 A B C D E

31 A B C D E

32 A B C D E

33 A B C D E

34 A B C D E

35 A B C D E

36 A B C D E

37 A B C D E

38 A B C D E

39 A B C D E

P R A C T I C E  Q U E S T I O N S

Ocean Engine Digital Marketing Competence Certification

OMC1G
数字营销师-汽车在线销售顾问（初级）

E D I T I O N

Demo
Q U E S T I O N S

9

W E B www.mometrix.net S U P P O RT support@mometrix.net

F O R M A T

Limited Edition PDF



Before you begin

What this is

9 practice questions for Ocean Engine Digital Marketing Competence Certification
OMC1G , each with its answer key and an explanation. Answer a question before you read

its key — the explanation is worth more once you have committed.

If something looks wrong

Send us three things and we will check it:

the exam code, OMC1G

the question number

the email address on your order

Write to support@mometrix.net. We reply within one business day.
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Q U E S T I O N  1 S I N G L E  C H O I C E

在汽车行业数字化营销场景中，线上销售顾问的核心职责是什么？

A 仅负责线下展厅的车辆交付工作

B 通过在线渠道为潜客提供车型咨询、留资跟进及到店邀约等服务

C 只负责广告素材的设计与制作

D 负责汽车生产线的质量检测

A N S W E R B

W H Y 汽车线上销售顾问的主要职责是通过电话、IM、企业微信等线上渠道，为潜客提供专业的产品咨询、解答疑
问、促进留资并邀约到店，提升线索转化率。其他选项均不是其核心职责。

Q U E S T I O N  2 S I N G L E  C H O I C E

某客户关注车辆的空间表现、舒适度以及长途出行能力，那么这位客户最可能属于哪一类购车人群？

A 追求时尚个性的年轻首购群体

B 注重家用与舒适的家庭用车群体

C 偏好极致驾驶性能的性能车爱好者

D 关注科技与智能配置的极客群体

A N S W E R B

W H Y 关注空间、舒适度以及长途出行能力，是典型的家庭用车群体需求特征。家庭用户在选车时通常优先考虑乘
坐空间、舒适性配置以及长途出行的可靠性，因此 B 项最符合该客户的画像。
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Q U E S T I O N  3 M U LT I P L E  C H O I C E

以下哪些属于当前主流的汽车行业线上获客渠道？(Choose two.)

A 短视频与直播平台（如抖音）

B 户外高速路边广告牌

C 垂直汽车媒体与汽车之家类平台

D 报纸分类广告

A N S W E R A · C

W H Y 短视频/直播平台以及垂直汽车媒体是当前汽车行业最重要的线上获客渠道，能够精准触达潜客并形成有效
留资。户外广告牌和报纸分类广告属于传统线下渠道，并非当前主流的线上获客方式。

Q U E S T I O N  4 S I N G L E  C H O I C E

收到一条新的汽车销售线索后，线上销售顾问应在多长时间内进行首次响应最为合适？

A 24 小时内

B 3 个工作日内

C 越快越好，建议在 5 分钟内响应

D 一周内统一处理

A N S W E R C

W H Y 线索的响应速度直接影响转化率。研究与行业实践均表明，线索产生后越快联系客户，转化概率越高。线上
销售顾问应尽量在 5 分钟内进行首次响应，以抓住客户的兴趣窗口期。
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Q U E S T I O N  5 S I N G L E  C H O I C E

在与客户进行首次线上沟通时，下列哪种做法最为专业和有效？

A 立刻向客户推荐价格最高的车型

B 直接发送多个车型报价单让客户自行选择

C 先了解客户的购车需求与预算，再针对性推荐

D 不询问需求，直接邀请到店

A N S W E R C

W H Y 专业的线上销售流程强调以客户需求为中心。先了解客户的用途、预算、关注点等信息，再进行针对性推
荐，能够提高沟通效率并增强客户信任，是线上销售顾问应遵循的标准动作。

Q U E S T I O N  6 S I N G L E  C H O I C E

在与客户介绍车辆时，做竞品对比的主要目的是什么？

A 贬低竞争对手品牌以提升自家品牌形象

B 通过客观对比突出自身产品优势，帮助客户做出购买决策

C 让客户对竞品产生困惑，无法做出选择

D 体现销售顾问对行业知识的掌握，与成交无关

A N S W E R B

W H Y 竞品对比的目的不是攻击对手，而是基于客户需求客观呈现各车型在空间、动力、配置、性价比等维度的差
异，帮助客户理解自身产品的优势，从而辅助决策、提升成交可能性。
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Q U E S T I O N  7 M U LT I P L E  C H O I C E

以下哪些指标通常用于衡量汽车线上销售顾问的工作成效？(Choose two.)

A 线索响应率

B 线索到店率

C 展厅咖啡机使用次数

D 成交转化率

A N S W E R A · D

W H Y 线索响应率反映销售顾问对线索的响应速度与服务质量，成交转化率反映最终的成交能力，两者均为衡量线
上销售顾问工作成效的核心 KPI。展厅咖啡机使用次数与销售工作无直接关联。

Q U E S T I O N  8 S I N G L E  C H O I C E

在邀约客户到店试驾前，下列哪一动作最为关键？

A 与客户确认到店时间、车型及试驾路线

B 直接发送一张店铺地址截图

C 催促客户立刻下定

D 不必提前确认，到店再说

A N S W E R A

W H Y 成功的到店邀约需要提前与客户确认到店时间、试驾车型、路线以及所需准备的证件等关键信息，以确保客
户到店后能够顺利体验，减少客户流失。直接催定或不提前确认都会降低到店率。
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Q U E S T I O N  9 S I N G L E  C H O I C E

当客户表示“再考虑一下”时，最合适的处理方式是？

A 直接挂断，不再跟进

B 礼貌询问客户具体顾虑点，针对性地进行解答并约定再次沟通时间

C 不断降价逼单

D 立刻拉黑客户

A N S W E R B

W H Y “再考虑一下”通常是客户存在未被解决的真实顾虑。线上销售顾问应主动探询顾虑点（如价格、油耗、保值
率等），针对性解答，并约定下一次沟通时间，保持线索温度。简单放弃或一味降价都会损害转化与品牌。
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