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2009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00890)
一、单项选择题（本大题共20小题，每小题1分，共20分)

1．下列选项中，不属于市场构成要素的是

A.人口

B.购买力

C.产品

D.购买欲望

2．对于生产观念的描述下列说法不正确的是

A.以生产为中心

B.以产定销

C.以市场需求为中心

D.努力提高生产效率

3．产业市场的分销渠道一般为

A.短渠道

B.长渠道

C.间接渠道

D.多层次渠道

4．实行预订制度属于服务营销中的

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

5．对于社会环境的研究属于

A.市场供求研究

B.市场行情研究

C.市场需求研究

D.市场环境研究

6．下列属于案头研究的数据来源的是

A.学术研究成果

B.问卷调查

C.试点实验

D.电话访谈

7．在调查问卷中，有些问句的答案事先设计好，被调查者只要在被选答案中选择合适的答案即可，这种问句形式称为

A.倾向偏差问句

B.封闭式问句
C.开放式问句

D.态度测量问句

8．下列属于非随机抽样法的是

A.简单随机抽样法

B.分群随机抽样法

C.配额抽样法

D.等距抽样法

9．产品销售量加速递减，利润也比较快下降，说明产品已进入

A.成长期

B.成熟期

C.介绍期

D.衰退期

10．以下哪一项不属于产品整体概念中的附加产品部分

A.售后服务

B.包装

C.安装

D.保证

11．下列促销方式中属于单项传递信息的是

A.营业推广

B.人员推销

C.免费试用

D.广告

12．企业为了鼓励和吸引顾客长期大量购买，采取的价格折扣策略是

A.数量折扣

B.现金折扣

C.季节折扣

D.交易折扣[[微信公众号：ikaoti]
13．下列选项中属于无门店零售形式的是

A.批发俱乐部

B.直接推销

C.折扣商店

D.超级市场

14．一般把高于订货点的存货称为

A.高风险存货

B.变动存货

C.低风险存货[最新年份咨询qq593777558]
D.安全存货

15．中小批量、近距离的商品运输一般情况下采用的运输方式是
A.公路

B.管道[[微信公众号：ikaoti]
C.水路

D.铁路

16．配送中心的经营目标是

A.平近平出零利润[[微信公众号：ikaoti]
B.通过有效的降低物流成本获取利润

C.赚取批零差价

D.成为生产企业或者零售商店的仓库

17．消费者追求新奇、赶时髦，充当先锋消费者的消费心理属于

A.好奇心理[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.炫耀心理

C.标新立异心理

D.攀比心理

18．营销人员对细分后的市场范围、容量、潜力进行定量说明，体现了市场细分的
A.殷实性原则

B.一致性原则

C.相对稳定原则

D.可衡量性原则[[微信公众号：ikaoti]
19．企业通过加强产品的保障系统、制定严格的管理制度、提高检验标准与对手进行竞争的策略属于

A.产品质量差异化

B.产品可靠度差异化

C.产品创新差异化

D.品牌差异化

20．提高顾客满意程度的途径包括提高顾客实际感受的满意程度和

A.降低顾客的期望值

B.增加顾客的期望值[最新年份咨询qq593777558]
C.降低生产成本

D.增加顾客的使用成本

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

21．企业对于竞争对手目标市场的分析包括

A.销售量

B.市场占有率

C.产品组合

D.服务能力[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
E．广告费用

22．下列方法中属于定量分析的是

A.连横法

B.对比法

C.纵深法

D.推理法

E．图表法

23．影响消费者购买力大小的因素有

A.货币收入

B.非商品支出

C.储蓄存款

D.家庭收入

E．集团购买力

24．产品分销渠道存在的原因包括

A.生产者缺乏将产品直接销售的能力
B.生产者缺乏必要的技能和财力

C.解决了生产者和消费者在时空、所有权等方面的分离问题

D.减少了交易的复杂性[最新年份咨询qq593777558]
E．减少了整个交易系统的工作量

25．存货控制的最基本决策包括

A.订货点

B.存货成本

C.运输速度

D.订购量

E．仓库管理
三、名词解释(本大题共5小题，每小题4分，共20分)

26．产业市场

27．产品组合的宽度

28．特许经营

29．相关群体

30．市场聚焦战略

四、简答题(本大题共4小题，每小题8分，共32分)

31．简述购买决策单位成员的构成。

32．企业如何进行服务质量管理?

33．可供企业选择的品牌策略有哪几种？

34．简述人员推销的基本步骤。

五、案例题(本大题共2小题，共18分)

TCL与外资公司的渠道合作

2002年4月9日，TCL与松下电器在北京签订了意向性协议，双方在家电领域的技术研发、生产制造、渠道分销、元器件采购等方面进行多元合作。按照协议：TCL将通过其在国内拥有的约两万家销售网点，面向中国农村销售松下的产品，包括松下在中国、海外及OEM生产的产品；松下将向TCL提供PDP、CRT等关键零部件；两公司将在电视机等产品领域采用OEM、ODM(自行设计、以对方品牌销售)等形式进行生产合作；松下将向TCL提供DVD等尖端AV产品技术。

很显然，TCL与松下的合作是“以渠道换技术”。松下看重的是TCL在二三级城市完善的销售渠道——TCL在国内市场拥有良好的客户资源和众多的经销商，其分销能力在国内家电业也是数一数二的。通过与松下的合作，TCL不仅可以加速掌握核。技术，同时也有利于培养和挖掘营销网络的竞争力。

2002年8月22日，TCL与飞利浦在上海宣布，两家公司从即日起将在中国5个省份市场进行彩电销售渠道的合作：TCL将利用其销售渠道和网络优势，在广西、贵州、江西、安徽和山西等5省区独家销售飞利浦彩电。双方承诺：“在中国大陆地区均不与任何第三方进行相类似的合作，也不直接或间接帮助任何第三方销售任何其他品牌的彩电。”TCL的电器销售公司为此成立了飞利浦产品销售中心，并且组织了专门的飞利浦彩电销售队伍。[[微信公众号：ikaoti]
与飞利浦的渠道合作，是TCL渠道转型的一步：将专营TCL产品的销售公司变为独立的第三方专业家电分销商，TCL的销售网络向独立的渠道运营商转化。在自己的销售平台上同时竞卖竞争对手和自己的产品，这是中国内地的第一次；而主动放弃对渠道终端的直接控制，这是外资家电企业在中国的第一次。

回答下列问题：

35．企业在选择分销渠道时应该考虑哪些因素?(8分)

36．飞利浦公司为什么要主动放弃对彩电渠道终端的直接控制?(10分)
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