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2014年4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00890）

本试卷共4页，满分100分，考试时间150分钟。

一、单项选择题（本大题共20小题，每小题1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．企业奉行“以销定产”的原则，反映的是哪种营销观念？

A.产品观念[最新年份咨询qq593777558]
B.生产观念

C.推销观念

D.市场营销观念

2.组织市场中最重要的部分是

A.消费者市场

B.产业市场

C.中间商市场

D.非盈利组织市场

3．市场研究的基础是

A.案头研究

B.实地调查

C.数据分析

D.提出报告

4．在收集一手数据的方法中，最经济的方法是

A.实验法

B.观察法

C.问卷调查

D.电话访谈

5．根据产品生命周期理论，企业利润达到最高点是在哪个时期？

A.介绍期

B.成长期

C.成熟期

D.衰退期

6．以低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[最新年份咨询qq593777558]
7．对于生产资料产品，最重要的促销方式是

A.广告

B.人员推销

C.营业推广

D.公共关系

8．把某些消费上相关联的产品放在同一包装物内的包装策略是

A.统一包装

B.分类包装

C.配套包装

D.复用包装

9．苏泊尔实行“以旧锅换新锅”的促销方式，属于哪种价格策略？[[微信公众号：ikaoti]
A.数量折扣

B.现金折扣

C.交易折扣[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
D.折让

10.公共关系的特点是[最新年份咨询qq593777558]
A.可信度低

B.富有戏剧性

C.无法消除防卫

D.直接的促销方式

11.金融证券交易的分销渠道是[[微信公众号：ikaoti]
A.独立中间商组成的渠道

B.一次性交易渠道

C.垂直型分销渠道

D.横向分销渠道

12.居间商人与商业批发商相比，其本质区别在于

A.在商品分销中承担风险

B.报酬为薪金

C.对商品无所有权

D.承担实体分销职能

13.从事批发业的信托商称作

A.委托商行

B.贸易客栈

C.拍卖行

D.佣金商

14.商品加价率最低的零售商店经营形态是

A.便利店

B.批发俱乐部

C.超级市场

D.折扣百货店

15.物流系统中总分销费用公式为D=T+FW+VW+S，其中T代表

A.总固定仓储成本

B.总变动仓储成本

C.总成本

D.总运输成本

16.人类欲望和行为最基本的决定因素是

A.经济

B.年龄

C.收入

D.文化

17.真正体现以消费者为中心的市场战略是

A.价格导向型

B.产品导向型

C.关系导向型

D.服务导向型

18.建立与顾客的长期稳定关系应从哪里入手？

A.顾客分析

B.顾客反馈管理

C.顾客档案管理

D.顾客服务

19.企业最理想的顾客关系是

A.伙伴关系

B.功能关系

C.感情关系

D.游离关系

20.在售前、售中和售后三个连贯的销售阶段向顾客提供连续、有效的服务是指

A.顾客分析

B.顾客管理

C.顾客服务

D.顾客评价

二、多项选择题（本大题共5小题，每小题2分，共10分）

卡”的相应代码涂黑。未涂、错涂、多涂或少涂均无分。

21．相对于有形产品，服务的特性是

A.无形性[最新年份咨询qq593777558]
B.混合性

C.差异性

D.不可分割性E．易消失性

22.对调查信息进行定性加工的常用方法是

A.汇集法

B.对比法

C.替代法[最新年份咨询qq593777558]
D.连横法E．转换法

23.分销渠道的成员包括

A.生产者

B.消费者

C.供应商

D.代理商E．经纪人

24.马斯洛的动机理论认为人类的需要包括

A.生理的需要

B.安全的需要

C.社会的需要

D.心理的需要

E．自我实现的需要

25.将售后服务委托他人的特点是

A.服务标准不统一

B.服务质量高

C.加深委托方与顾客关系

D.管理控制混乱

E．委托方无法控制服务渠道[最新年份咨询qq593777558]
三、名词解释题（本大题共5小题，每小题4分，共20分）

26.绿色营销

27.密集分销

28.特许经营

29.品牌态度

30.市场细分

四、简答题（本大题共4小题，每小题8分，共32分）

31．市场营销活动与销售活动有哪些区别？

32.就企业有效开展营销活动和竞争而言，市场研究的作用有哪些？

33.简述影响企业定价的因素。

34.企业应该如何建立顾客忠诚？

五、案例题（本大题共3小题，每小题6分，共18分）

2009年12月10日，在北京隆重举行的“2009年中国营销盛典”现场。山东新银麦啤酒有限会司凭借本年度在营销系统改造及业绩上的优异表现，获得营销界最高奖项——年度最佳整合营销创新奖。这也是年内啤酒行业唯一获此殊荣的企业。

在当今中国快速周转消费品市场的大环境下，啤酒市场的竞争超过了其它任何一个行业。从当前趋势来看，中国啤酒市场正处于区域品牌领先的阶段，尤其是在中国啤酒市场竞争最激烈的前沿阵地山东，青岛、趵突泉、北冰洋、琥珀、三孔、无名等区域强势啤酒品牌林立，而银麦啤酒股份有限公司，位于山东省蒙阴县，地处沂蒙山腹地，境内不通火车，是山东省经济落后地区之一。令人难以置信的是它从1987年才建成投产的小厂，经过15年的单打独斗，发展成了年产量23万吨，利润总额1900万元的区域强势企业，仅次于山东省第一啤酒品牌——青岛啤酒，银麦是凭什么战胜其他强势老品牌的呢？

成功的营销依赖蕴含优良品质的对路产品，银麦的产品创新也别具一格。其火锅啤酒的开发就值得称道，而且它实施单一品牌多品种的产品策略，根据产品的内涵及商标包装进行品种区分，同一瓶形同一酒体在同一市场根据不同的经销商采用不同颜色的商标进行包装，这样做既有利于市场产品价格及秩序的维护也有利于市场的渗透。

除了注重产品质量的开发外，银麦从品牌传播方式，到渠道策略、促销策略都有一套独特的做法。

首先，它回避广告宣传。他们认为银麦的主要市场不在大中城市，多年来，主要依靠人员推销进行的品牌传播，取得很好的效果。见缝插针式的网络渠道使银麦市场竞争游刃有余。其次，在渠道策略上，银麦200多名销售人员分布全国各地，一切都围绕经销商转。因为每一个市场的情况，经销商最了解，因此他们共同制定的营销方式一定是最适宜的。除通过批发商打通销售渠道外，银麦还在重点销售区域设立了几十个啤酒直销店，直接掌控终端。

著名营销专家、中国经销商研究发展中心高级研究员刘春雄教授，这样点评银麦啤酒案例：银麦成功的关键，是把环境给予的优势发挥到了极致，由于中国食品行业的渠道和终端散乱，大企业的品牌优势在渠道和终端变成了劣势——品牌知名度越高，价格透明度就越高，渠道和终端的价格空间就越小，“名牌不赚钱”就成为名牌的“无解之痛”。

中投顾问食品行业研究员周思然指出，银麦的成功之处最重要的是在于其营销之术，相比于大品牌极力依靠品牌和资本，银麦选择的是忘记品牌，主战渠道，成立“大行销”团队，以“喝得到”作为基础，把“喝的好”作为目标，开发区域适应性产品，依靠自身产品的独特口味征服消费者。

35.请解释人员推销的概念及其特点。

36.银麦啤酒的成功之处在于它选择的是忘记品牌，主战渠道，请具体阐述企业分销渠道的选择过程及应该考虑的因素。

37.请解释企业经常采用的竞争战略类型并说明银麦啤酒股份有限公司所采用的竞争战略及其特点。
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