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2013年1月高等教育自学考试全国统一命题考试

市场营销（三）[最新年份咨询qq593777558]
课程代码：00890
考生答题

本卷所有试卷必须在答题卡上作答。答在试卷和草稿纸上的无效。

第一部分为选择题。必须对应试卷上的题号使用2B铅笔将“答题卡”的相应代码涂黑。

第二部分为非选择题。必须注明大、小题号，使用0.5毫米黑色字迹笔作答。

合理安排答题空间，超出答题区域无效。

第一部分必答题[[微信公众号：ikaoti]
一、单项选择题(本大题共20小题，每小题l分，共20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，请将其选出并将“答题卡”

1．与企业紧密关联，直接影响企业服务于顾客的能力的各种力量是

A.营销组合

B.宏观环境

C.微观环境

D.营销观念。

2．“如果你能比你的邻居制造出更好的杀虫剂，人们就会踏破你的门槛”，这句话代表的营

销观念是

A.生产观念

B.产品观念

C.推销观念

D.现代市场营销观念

3．保险公司属于

A.金融公众

B.媒体公众

C.政府公众

D.地方公众

4．市场研究最重要的步骤是

A.案头研究

B.实地调查

C.数据分析

D.提出报告

5．在营销调研中，起着核心作用的实地研究方法是

A.实验法

B.观察法

C.问卷调查

D.个别访问

6．对调查信息进行定量加工的常用方法是

A.汇集法

B.替代法

C.纵深法

D.连横法

7．以高价格高促销费用推出新产品的价格策略是

A.快速撇脂

B.缓慢撇脂

C.快速渗透

D.缓慢渗透[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
8．在产品的成熟期，逐渐起着日益重要的作用的促销方式是

A.广告

B.营业推广

C.人员推销

D.公共关系

9．服装商店自办服装加工厂的企业增长战略是

A.后向一体化

B.前向一体化

C.水平一体化

D.垂直一体化

宝洁公司有包括洗衣粉、牙膏、肥皂、纸尿布、纸巾在内的五个产品线，其中“5”代

表企业产品组合的哪个维度?

A.深度

B.宽度

C.长度

D.相关度

11．由企业独创的、有显著特性的、未作商标或已作商标申请注册的特定名称是

A.名牌

B.商标

C.品牌

D.驰名商标

12．商品包装的最基本功能是

A.自我服务[[微信公众号：ikaoti]
B.企业形象

C.企业品牌

D.保护商品

13．分销渠道的起点是

A.生产者

B.消费者

C.中间商

D.批发商

14．当今零售和服务行业最有潜力和效率的经营组织形式是

A.直复营销

B.超级市场

C.网络营销

D.特许经营

15．密集分销属于

A.宽渠道

B.窄渠道

C.长渠道

D.短渠道

16．特许经营属于垂直型分销渠道的

A.直营式渠道

B.支配式渠道

C.契约式渠道

D.一次性交易渠道

17．生产资料市场常用的细分变量是

A.行业

B.人口

C.心理

D.行为

18．对消费者行为影响最深远的因素是

A.经济因素

B.个人因素

C.文化因素

D.社会因素

19．个别企业无力影响整个市场的产品价格的市场结构是

A.完全竞争市场

B.垄断竞争市场

C.完全垄断市场

D.寡头垄断市场

20．企业对老顾客实施优惠政策的措施属于

A.认识顾客

B.赞赏顾客

C.答谢顾客

D.分析顾客

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，请将其选出并将“答题

卡”的相应代码涂黑。-未涂、错涂、多涂或少涂均无分。

21．产业市场的购买类型主要有

A.直接重购

B.间接重购[最新年份咨询qq593777558]
C.修正重购

D.新购E．代购

22．下列选项属于市场研究机构的有[[微信公众号：ikaoti]
A.市场调查公司

B.广告公司[最新年份咨询qq593777558]
C.联合服务公司

D.营销顾问公司

E．企业咨询公司

23．属于产品生命周期衰退期的策略包括

A.调整市场策略

B.改进产品策略

C.维持策略[[微信公众号：ikaoti]
D.收缩策略

E．分散策略

24．下列选项属予批发商的有

A.现金自运商

B.居间商人

C.零售商

D.贸易货栈

E．制造业公司的销售分支机构

25．顾客管理的内容包括

A.顾客分析

B.顾客反馈管理

C.顾客档案管理

D.顾客服务

E．顾客评价

三、名词解释题(本大题共5小题，每小题4分，共20分)

请在答题卡上作答。

26．消费者市场

27．案头研究

28．产品生命周期

29．撇脂定价

30．商品攀升

四、简答题(本大题共4小题，每小题8分，共32分)

请在答题卡上作答。

31．简述产业市场的需求特点。

32．简述电话访问的优缺点。

33．简述垂直型分销渠道的含义以及垂直分销的主要形式。

34．企业市场战略主要有哪几种类型?

五、案例分析题(本大题共3小题，第35小题4分，第36小题6分，第37小题8分，共[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
18分)
请在答题卡上作答。

KAPPA是来自意大利的知名时尚运动品牌，2002年正式进入中国，经过8年的快速发

展，现在在中国有超过3000家的零售店铺，其运动、时尚、性感、品位的品牌理念已经深入人心。2009年11月11日，KAPPA网络旗舰店联合淘宝商城推出了当日全场5折的优惠活动。当天，KAPPA网络旗舰店的日销售额突破405万元，创造了运动品牌在中国单店单天销售额的最高记录。目前，KAPPA已成为国内第三大国际运动品牌。

中国动向接手KAPPA品牌之后，所做的第一件事情就是根据中国市场的竞争格局对品牌进行定位。原有的意大利KAPPA走的是传统运动服装的路线，这样一来，KAPPA就要和耐克、阿迪达斯、李宁等品牌竞争，与这些品牌相比，KAPPA明显处于劣势。在国际上，KAPPA品牌的表现每况愈下，濒临亏损。中国动向接受KAPPA品牌之后，敏锐地洞察到，如果沿用KAPPA品牌原有发展路线，将难以与耐克等品牌竞争。只有走差异化路线，才有希望觅得生机。正如美国营销专家凯文·莱恩·凯勒所说：能够把某个品牌与同一参照系里的其他品牌区别开来的强烈、独特与良好的联想，是品牌定位取得成功的基础，品牌定位必须营造一种强烈而有效的差异点。

中国动向将KAPPA的品牌诉求确定为以下四个主题：运动、时尚、性感、品位。KAPPA

的这种定位，我们很难将其与传统的运动服装联系在一起，因为传统的运动服装追求宽松、透气性能。但现在KAPPA的定位是全新的，即定位运动服装时尚化。KAPPA是如何打破

传统运动服装的定位，转向“运动+时尚”的路线呢?经过缜密的市场调研之后，中国动向

有个惊人的发现，年轻消费群体中的大部分人群其实并不需要专业的运动服装，他们需要

的是一种运动的感觉。KAPPA开创了一个新的消费群体，其核心客户是l8～30岁的年轻

人。

品牌重新定位后，产品和研发体系也必须做出相应的调整。中国动向在产品设计上秉

承东西融合的理念，从意大利总部2000多种设计款式中精心遴选设计元素和资源，再通过

二次设计，最后合成“运动、时尚、性感、品位”风格的产品。KAPPA之所以受到年轻消费群体的青睐，在很大程度上源于其对色彩的理解和把握。熟悉KAPPA的人都知道，其旗下的产品，每种颜色就代表一个国家。这样，KAPPA的产品色彩异常鲜明，而人们也乐于接受这种独具匠心的设计款式。其夸张、出位的设计和颜色搭配，更加符合意大利品牌的血统。就产品款式而言，KAPPA的版型偏瘦，“紧身的性感”也成为KAPPA的招牌。在一些特定款型，其他品牌至少有五个以上的尺码，但是KAPPA只有三四个。“我们选择把产品做给身材最好的那部分人去穿，‘饥饿战术’的目的是要让穿上KAPPA的人都为我们做了广告。”虽然很多身材不那么纤细的人会感觉KAPPA的尺码偏小，但是无数魔鬼身材的“榜样效应”会让这些人对KAPPA更加痴迷。

目前，KAPPA的设计师团队多达40人，这基本上是一个时装品牌设计团队的规模。

2009年7月，KAPPA开始与阿迪达斯前环球创作总监MichaelMichalsky合作，开发及推出

KAPPA品牌的新产品系列，将进一步加重产品的时尚性，表现出与阿迪达斯旗下的三叶草

时尚系列正面竞争的姿态。

35．请解释目标市场选择的概念。

36．KAPPA将目标市场定位在年轻的新一代，请解释成功有效的市场细分应该遵循的原则。

37．KAPPA卓著的市场业绩充分证明了其市场细分的成功，请说明市场细分的作用。
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