全国2012年4月高等教育自学考试

市场营销学试题

课程代码：00058

一、单项选择题(本大题共30小题，每小题1分，共30分)

在每小题列出的四个备选项中只有一个是符合题目要求的，请将其代码填写在题后的括号内。错选、多选或未选均无分。

1.物品或服务目前的需求水平和时间等于预期的需求水平和时间的需求状况指的是( P4 )

A.充分需求
B.过量需求

C.有害需求
D.下降需求

2.近年来，许多冰箱厂家高举“环保”、“健康”旗帜，推出各类“绿色”冰箱，这些厂家奉行的营销观念是(　P9　)

A.生产观念
B.推销观念

C.营销观念
D.社会市场营销观念

3.企业只选择一个目标市场，只生产一类产品，供应单一顾客群，这种目标市场策略是(　P12　)

A.市场集中化
B.选择专业化

C.产品专业化
D.市场专业化

4.最适合金牛类战略业务单位的战略选择是(　P36　)

A.发展
B.保持

C.收割
D.放弃

5.企业利用原有技术、特长、经验来发展新产品，增加产品种类，从同一圆心向外扩大业务经营范围，这种多元化增长方式称为(　P41　)

A.同心多元化
B.前向多元化

C.水平多元化
D.集团多元化

6.通过观察正在进行的某一特定市场营销过程，来解决某一市场营销调研问题，这种收集原始数据的方法称为(　P50　)

A.观察法
B.实验法

C.调查法
D.专家评估法

7.向企业供应原材料、部件、能源、劳动力和资金等资源的企业或组织被称为(　P75　)

A.供应商
B.商人中间商

C.代理中间商
D.辅助商

8.如果企业的新业务面临高机会和高威胁，则该业务属于(　P73　)

A.理想业务
B.冒险业务

C.成熟业务
D.困难业务

9.面临威胁企业有多种可能的对策，试图限制或扭转不利发展因素的对策是(　P73　)

A.避免
B.反抗

C.减轻
D.转移

10.甲、乙两家电企业皆生产同种规格和型号的电视机，甲、乙两企业属于(　P77　)

A.愿望竞争者
B.一般竞争者

C.产品形式竞争者
D.品牌竞争者

11.消费者个人收入中扣除个人缴纳的各种税款和非税性负担以后的部分，被称为(　P81　)

A.个人可支配收入
B.个人可任意支配收入

C.个人得到的收入
D.国民收入

12.消费者购买决策过程中的最后一个阶段是(　P98　)

A.收集信息
B.评价方案

C.购后行为
D.决定购买

13.“哪里有世界冠军，哪里就有A公司的产品”，这一广告词所利用的参照群体类型是(　P92　)

A.首要群体
B.次要群体

C.向往群体
D.厌恶群体

14.对于洗衣粉等价格低廉、经常购买、不需要花费很多时间选择的商品，消费者适宜采用的购买行为是(　P97　)

A.复杂型购买行为
B.协调型购买行为

C.变换型购买行为
D.习惯型购买行为

15.某中间商决定同时经营多家制造商生产的各种规格型号的同类产品，该配货决策是(　P112　)

A.独家配货
B.专深配货

C.广泛配货
D.杂乱配货

16.下列不属于消费者市场细分变量的是(　P142　)

A.地理细分
B.人口细分

C.行为细分
D.最终用户

17.对于资源有限的中小企业，或是初次进入新市场的大企业，一般采用的目标市场战略是(　P150　)

A.无差异市场营销
B.差异性市场营销

C.集中性市场营销
D.大量市场营销

18.品牌中可以用语言称呼——即能发出声音的部分，被称为(　P166　)

A.厂牌
B.品牌名称

C.品牌标志
D.商标

19.XX酒的包装非常有特色，许多消费者将该酒的空瓶做为花瓶使用，则该酒的包装策略是(　P175　)

A.相似包装策略
B.复用包装策略

C.相关包装策略
D.差异包装策略

20.在产品投入期，实行高价格高促销费用的营销策略是(　P177　)

A.快速撇脂
B.缓慢撇脂

C.快速渗透
D.缓慢渗透

21.在产品生命周期的各阶段中，当市场需求趋于饱和，潜在的顾客已经很少，销售额增长缓慢，这标志着产品进入了(　P177　)

A.成熟期
B.投入期

C.衰退期
D.成长期

22.对于在消费者心目中享有较高声誉并产生信任感的商品，企业适宜采用的定价策略是(　P211　)

A.声望定价
B.尾数定价

C.招徕定价
D.习惯定价

23.根据消费者能够接受的最终销售价格来推算产品的批发价和零售价的定价方法是(　P208　)

A.随行就市定价法
B.认知价值定价法

C.反向定价法
D.投标定价法

24.产品直接从生产者流向最终消费者，不经过任何中间商转手的分销渠道称为(　P223　)

A.零阶渠道
B.一阶渠道

C.二阶渠道
D.三阶渠道

25.渠道成员对渠道事件、状态和形势的看法因存在分歧而产生渠道冲突，产生这种冲突的原因是(　P237　)

A.目标差异
B.归属差异

C.认知差异
D.过度依赖

26.买卖双方能够进行交互沟通的广告媒体是(　P267　)

A.电视
B.网络

C.报纸
D.杂志

27.最古老也是最常见的市场营销组织形式是(　P300　)

A.职能型组织
B.产品型组织

C.市场型组织
D.矩阵型组织

28.市场营销执行过程的首要步骤是(　P312　)

A.确定管理风格
B.建设企业文化

C.建立组织结构
D.制定行动方案

29.对市场营销组合因素效率的审计是(　P329　)

A.市场营销组织审计
B.市场营销职能审计

C.市场营销系统审计
D.市场营销战略审计

30.网络营销最大的优势是(　P380　)

A.真正体现了目标市场营销的个性化需求

B.使顾客购物更理智

C.及时正确地获取顾客的需求信息

D.使顾客以较低的价格获取产品

二、多项选择题(本大题共5小题，每小题2分，共10分)

在每小题列出的五个备选项中至少有两个是符合题目要求的，请将其代码填写在题后的括号内。错选、多选、少选或未选均无分。

31.可供市场跟随者选择的跟随战略有(　P134　)

A.紧密跟随
B.市场跟随

C.距离跟随
D.选择跟随

E.产品跟随

32.按消费者的购买习惯划分的产品类型有(　P157　)

A.便利品
B.选购品

C.特殊品
D.非渴求物品

E.耐用品

33.垂直渠道系统的类型有(　P226　)

A.水平式
B.公司式

C.管理式
D.共生式

E.合同式

34.影响订购点高低的因素有(　P253　)

A.订购前置时间
B.使用率

C.服务水平
D.订购成本

E.存货占用成本

35.人员推销的特点有(　P273　)

A.覆盖面广
B.具有较大灵活性

C.有利于企业了解市场
D.有利于发展人际关系

E.针对性强

三、名词解释题(本大题共4小题，每小题4分，共16分)

36.市场

37.市场营销调研

38.市场营销控制

39.网络营销

四、简答题(本大题共4小题，每小题7分，共28分)

40.简述理想的补缺基点的特征。

41.简述马斯洛的需要层次理论。

42.简述企业可采取的品牌与商标策略。

43.简述促销工具——宣传的作用。

五、案例题(本题16分)

44.案例资料：

2008年底中国进行了成品油税费改革，这次改革的重点是：(1)取消了养路费等一系列涉及汽车消费的固定收费；(2)汽、柴油等成品油消费税将实行从量定额计征。这次改革意味着汽车的使用成本将直接与用油量的多少挂钩。耗油量越大，汽车的使用成本越高。面对这一改变，消费者的汽车消费观念也发生了巨大变化。越来越多的消费者青睐油耗较低的小排量汽车。这一政策推出后，国内一些生产企业纷纷在节能汽车上做文章。比如，国内一家原本生产高档大排量汽车的A公司，决定于2009年推出一款专门以国内中青年女性为目标群的小排量、节能、环保型汽车，该款新车命名方法是企业名称加上新品牌名称。该车不仅具有耗油量低、环保等特点，而且有十多种颜色可供消费者选择。

要求：请根据上述资料回答以下问题：

(1)该公司采用了哪种产品延伸策略?为什么?(4分)

(2)采用上述产品延伸策略的风险有哪些?(6分)

(3)该公司采用的品牌统分策略的好处有哪些?(6分)

本人精心整理的各专业各课程历年试卷与答案,有需要的同学联系QQ892704938 !!!
参考答案：

1-5 ADABA  6-10 AABBC   11-15 ACCDB   16-20 DCBBA  21-25 AACAC   26-30BADBC   
31  ACD  32  ABCD  33 BCE  34 ABC  35 BCDE  

36 市场：某种产品的现实购买者和潜在购买者的集合。
37市场营销调研：系统地设计,收集,分析并报告与企业有关的数据与研究结果。 
38市场营销控制：是指管理者经常检查市场营销计划的执行情况,看看计划与实际是否一致,如果不一致或没有完成计划,就找出原因所在,并采取适当措施和正确行动,以保证计划的完成。 
39网络营销指的是利用INTERNET技术最大程度满足客户的需求来达到开拓市场增加盈利目的的营销过程。 
40补缺基点特征：市场补缺者指精心服务于市场的某些细小部分，而不与主要的企业竞争，只是通过专业化经营来占据有利的市场位置的企业。这种市场位置就叫补缺基点。a.有足够的市场潜量和购买力b利润有增长的潜力c对主要竞争者不具有吸引力d企业具备占有此补缺基点所必需的能力e企业既有的信誉足以对抗竞争者。 
41马斯洛需求层次指的是人的需求是以层次的形式出现的,只有低层次的需要被满足后,较高层次的需要才会出现并要求得到满足。分5个层次:生理,安全,社会,自尊与自我实现。
42 品牌有无策略 品牌使用者策略 品牌通分策略 品牌扩展策略 多品牌策略 品牌重新定位策略 企业形象识别系统策略 
43宣传是指发起者无需花钱,在某种出版媒体上发布重要商业新闻,或者在广播、电视中和银幕、舞台上获得有利的报道、展示、演出, 用这种非人员形式来刺激目标顾客对某种产品、服务或商业单位的需求。
宣传作为一种促销工具, 具有以下重要作用: a卖主可以利用宣传来介绍新产品、新品牌, 从而打开市场销路;b当某种产品的市场需求和销售下降时, 卖主可利用宣传来恢复人们对该产品的兴趣, 以增加需求和销售; c知名度低的企业可利用宣传来引起人们的注意, 提高其知名度; d公共形象欠佳的企业可利用宣传来改善形象; e国家也可利用宣传来改善国家形象, 吸引更多的外国观光者和外国资本或争取国际支援.
44  （1）该产品采用的是向下延伸策略 因为原来生产高档大排量车后期改为小排量车低档车。
（2）向下延伸策略的风险：有可能使得企业品牌形象受损 有可能会激怒低档产品生产企业 企业原来的经销商可能不愿意销售低档产品因为低档产品的利润低
(3)好处：在各种不同现产品前面冠以企业名称可以使得新产品合法化能够享受企业的信誉而各种不同的新产品分别使用不同的品牌名称又可以使得新产品有不同特色
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