更多科目自考真题至http://zk.ikaoti.cn/免费下载


2008年10月高等教育自学考试全国统一命题考试

市场营销（三）　试卷

(课程代码0890)
一、单项选择题(本大题共20小题，每小题1分，共20分)

1．与消费者市场相比，产业市场中采用的促销方式表述正确的是

A.消费者市场比产业市场更强调人员推销

B.产业市场更强调广告宣传

C.产业市场的促销活动更注重选择、抓住重点用户

D.产业市场的推销员不需要具备更多的专业技术知识

2．利用服务场所进行宣传属于服务营销中的以下哪种策略?

A.可接近渠道策略

B.服务质量管理

C.供求平衡管理

D.化“无形为有形”策略[[微信公众号：ikaoti]
3．顾客购买行为的研究应届于以下哪类市场研究的内容?

A.竞争对手研究

B.市场行情研究

C.市场需求研究

D.市场环境研究

4．一些精通市场采访技术的公司称为

A.资料分析公司

B.联合服务公司

C.企业咨询公司

D.市场调查公司

5．企业收集一手资料的过程中，以下哪种方法最完整、最富灵活性?

A.问卷调查法

B.面对面访谈

C.试点调查

D.电话访谈

6．对调查信息进行加工的方法中，下列属于定性分析的是

A.推理法

B.转换法

C.对比法

D.替代法

7．下列属于企业制定的多元化发展战略的是

A.市场开发

B.同心多元化

C.市场渗透

D.前向多元化

8．企业对经营的每条产品线上的产品项目数量作出决策，属于

A.产品广度决策

B.产品长度决策

C.产品深度决策

D.产品关联性决策[[微信公众号：ikaoti]
9．企业的全部产品使用同一个品牌称为

A.个别品牌策略

B.群体品牌策略

C.系列化品牌策略

D.多品牌策略

10．对于生产资料产品来说，下列哪种类型的促销方式费用投入最大?

At广告

B.营业推广

C.人员推销

D.公共关系

11．下列属于随行就市定价法的是

A.竞争导向定价法

B.需求导向定价法

C.成本导向定价法

D.地区差价法

12．以低价格高促销费用推出新产品的价格策略称为

A.缓慢渗透策略[[微信公众号：ikaoti]
B.缓慢撇脂策略

C.快速渗透策略

D.快速撇脂策略[[微信公众号：ikaoti]
18．产品分销渠道的终点是

A.消费者

B.批发商[最新年份咨询qq593777558]
C.生产者

D.零售商

14．一般情况下，运输易腐产品或精密产品通常采用

A.航空运输

B.公路运输

C.铁路运输

D.管道运输

15.代理商的主要特点是
A.不拥有产品的所有权

B.从事产品购销活动

C.获取进销差价

D.不是独立法人

16．从家庭、朋友、邻居或者其他熟人那里获取的信息属于

A.企业来源

B.经验来源

C.个人来源

D.公众来源

17．无差异性市场营销策略主要适用于以下哪种情况?

A.企业实力较弱

B.市场需求相似

C.市场竞争者多

D.消费需求复杂

18．消费者对某类产品缺乏兴趣或漠不关心，这种需要称为

A.无需要

B.潜在需要C，否定需要

D.无益需要[[微信公众号：ikaoti]
19．影响消费者购买行为的社会因素包括

A.家庭

B.欲望

C.个性

D.职业

20．下列哪种类型的顾客是企业最理想最可靠的顾客?

A.感情关系类型[[微信公众号：ikaoti]
B.功能关系类型

C.伙伴关系类型

D.游离关系类型

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，填将其代码填写在题后的

21．下列因素属于影响企业发展的宏观环境因素的是

A.经济环境

B.公众

C.营销中介

D.技术环境E．社会文化

22．下列属于商品的实体分销职能的是

A.运输

B.仓储

C.货物搬运

D.定单处理E．保护性包装

23．零售商店的经营业态主要包括以下哪些类型?

A.批发俱乐部

B.超级市场[最新年份咨询qq593777558]
C.便利店

D.目录商店E．折扣百货店

24．影响消费者购买行为的个人因素包括
A.职业

B.文化

C.个性

D.家庭E．年龄

25．顾客管理主要包括哪些方面的工作?

A.顾客分析

B.顾客忠诚

C.顾客档案管理

D.顾客服务E．顾客反馈管理

三、名词解释(本大题共5小题，每小题4分，共20分)

26．市场营销

27．产品生命周期

28．直复营销

29．特许经营

30．目标市场

四、简答题(本大题共4小题，每小题8分，共32分)

31．影响企业定价的内部因素有哪些?

32．简述加盟特许经营的缺点。

33．简述购买者筛选信息的过程包括哪几个步骤。

34．简述企业应如何保证顾客投诉的圆满解决。[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
五、案例题(本大题共18分)

过了冬季是第五季

资本运作高手张海在入主健力宝之初，就利用媒体放出声来，要用10亿元为健力宝打造一

个具有“神秘配方”的全新饮料品牌。巨额推广费＋神秘配方，这个新产品着实吊足媒体胃口。

2002年初，健力宝以3100万元获得中央电视台世界杯足球赛“赛事直播独家特约播出”权。这就意味着，健力宝在世界杯期间，平均每天要为这个新品牌支出近100万元巨额广告费用。

世界杯开战，新品牌终于揭开面纱。新品牌断然和健力宝运动饮料脱离关系，与以前健力

宝用运动名人推广不同，新产品则给自己打上了时尚的标签，以迎合年轻消费者的口味。在球
赛直播开始前的黄金时段里，一群酷酷的跳着街舞的各种肤色的动感青年，很快就让第五季的
广告语“现在流行第五季”广为人知。
资本高手张海给第五季投入的巨额推广费用、制造的媒体话题和电视广告等，无不预示新

产品将有了一个美好开局。但遗憾的是，良好的开局并没有带来理想销售效果。
与传统消费品先推单一产品，待单一产品拥有较好销量、建立起品脾后，逐步进行品牌延

伸不同，张海团队在市场启动之初，就一股脑儿推出第五季的众多延伸产品，包括6大系列，30多个品种，产品类别横跨茶饮料、碳酸饮料、果汁、纯净水等，可谓一问世就是子孙满堂。这种在导入期同时推广多产品、多型号的品牌策略，对于快速消费品来说，几乎没有成功的可能，第五季也不例外。
只要简单分析一下就会知道，同时推广多规格、多产品，因为无法判断那种产品更容易销

售，厂家、渠道均只能平均分散，从而导致推广重点不明，进而形成巨额的库存，降低现金流转速度。另外对于生产厂家来说，因为产品规格多、品类太多，也存在难以组织生产、销售管理困难等等问题。在上市之初就强行多种型号产品，无疑是犯了基础错误。
由于健力宝多年来沿袭代销制，对于快速消费品非常重要的分销和终端管理，健力宝几乎

无能为力。在没有强力渠道、不能保证对终端的覆盖和控制的情况下，就草率进行广告轰炸，
则是第五季犯下的第二个常识错误。
第五季代价错误的代价是，这个耗费数千万元推广的新品牌，尽管广告语路人皆知，但在

不少地方，连走上货架的机会都没有。“莫名其妙”是对第五季营销的最好评价。
35．产品引入期的特点是什么?

36．总结一下第五季在产品引入期所采取的营销策略存在的问题。
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