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2010年10月高等教育自学考试福建省统一命题考试

汽车营销价值链试卷

（课程代码05865）

一、填空题(本大题共15小题，每小题1分，共15分)

请在每小题的空格中填上正确答案。错填、不填均不得分。

1．服务理念的主要特点是要在顾客购车过程中提供全方位、全过程、个性化及             

的服务。

2．企业要实现差异化，可以在产品、             、服务、形象和渠道等方面体现差异。

3．竞争导向定价法是以             为主要依据，根据应付或避免竞争的要求

来制定价格。

4．服务产品的特征一般表现为无形性、不可分离性、差异性和             。

5．“4S”的功能包括整车销售、零配件供应、售后服务和             四个方面。

6．汽车市场营销环境是指对企业的市场和营销活动产生影响和冲击的不可控制的行动者

和             。

7．社会因素对私人购车用户购买行为的影响主要表现为社会阶层、             、家[[微信公众号：ikaoti]
庭与角色地位的影响。

8．汽车企业公共关系的主要任务是沟通和协调企业与             的关系。

9．市场细分的四个层次足细分营销、             、本地化营销和个别化营销。

10．汽车新产品开发有四种类型，分别是全新产品、革新产品、             和新牌

号产品。

11．汽车批发商按照其实现汽车批量转销的特征可分为             、独立批发商

和委托代理商。

12．在汽车销售渠道中，从汽车生产企业到批发商之间的销售模式往往采用的是

             式销售。

13．汽车网络分销实质上是一种以             为导向的个性化的分销方式。

14．汽车服务营销理念要解决的关键问题首先是要明确坚持服务理念的目的和意义，其次

是确定服务理念的             ，最后应确定服务理念的主要内容。

15．要增加对顾客服务的让渡价值，必须             服务的价值。

二、名词解释题(本大题共5小题，每小题3分，共15分)

16．促销

17．汽车销售渠道长度

18．汽车产品寿命周期

19．完全市场覆盖模式策略

20．汽车产品组合的相关性

三、单项选择题(本大题共6小题，每小题2分，共12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、多选或未选均不得分。

21．我国有较强资金实力的30岁左右的年轻人，他们购车时容易受到广告宣传、产品特色

等因素的影响和刺激进而诱发购买行为，这种购买行为按购车态度分类属于

A.理智型

B.冲动型

C.习惯型

D.选价型

22．下列不属于汽车市场调研内容的是

A.产品调研

B.顾客调研

C.竞争对手调研

D.供应商调研

23．某汽车企业向本行业以外发展，开拓业务范围，向其他行业投资，该企业的规划发展战

略是

A.密集发展战略

B.市场渗透战略

C.多元化战略[最新年份咨询qq593777558]
D.一体化战略

24．我国许多专用汽车生产企业、重型车生产企业常常采用的分销方式是

A.零层渠道模式

B.一层渠道模式

C.二层渠道模式

D.三层渠道模式

25．汽车购进后的运输费用属于汽车价格构成中的

A.成本[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.税金

C.利润

D.流通费用

26．下列属于组织市场购车特点的是

A.影响购买决策的人较多

B.需求波动较小[最新年份咨询qq593777558]
C.短期需求弹性较大[最新年份咨询qq593777558]
D.购买数量一般较小

四、多项选择题(本大题共6小题，每小题3分，共18分)

在每小题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、少选或未选均不得分。

27．影响组织购车用户购买行为的因素包括

A.环境因素

B.组织因素

C.人际因素

D.个人因素E．社会因素

28．企业在进行差异化时，实施有效的差异化应满足的原则包括

A.重要性

B.专有性

C.优越性

D.可支付性E．可盈利性

29．汽车专卖店的产品组合具有的特点包括

A.汽车产品组合广度宽

B.汽车产品组合深度浅[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
C.汽车产品组合长度短

D.汽车产品组合相容度好

E．汽车产品组合差异性大

30．下列关于汽车销售渠道的说法中，正确的有

A.推动汽车流通进程的是汽车用户

B.汽车销售渠道不包括汽车厂商

C.汽车销售渠道是指汽车流通的全过程

D.汽车在销售过程是以汽车所有权的转移为前提

E．汽车流通渠道是汽车市场信息流传递的过程

31．汽车企业进行营业推广的对象包括[[微信公众号：ikaoti]
A.供应商

B.经销商

C.消费者[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
D.批发商E．竞争企业

32．汽车产品处于导入期可采取的市场营销策略包括

A.快速掠取策略

B.缓慢掠取策略

C.快速渗透策略

D.缓慢转移策略

E．快速转移策略

五、简答题(本大题共4小题，每小题5分，共20分)

33．简述自然环境对汽车企业市场营销的影响。

34．简述埃德玛思销售技巧的内容。

35．简述广告的作用。

36．定价策略确定后，汽车企业在确定最终价格时还应考虑哪些影响产品定价的因素?

六、案例分析题(本大题共2小题，每小题10分，共20分)

37．案例背景：

在西方发达国家，“特许经销商制”是许多著名汽车生产厂商普遍采用的经销模式。我国上海汽车工业销售总公司也已经制定了特许经销商标准，并开始建立特许经销商体系。其中，上海申银汽车销售公司等首批“桑塔纳”车特许经销商已经正式签约运行。同时被批准的，还有上海、山东、河南、四川等省、市、自治区的“桑塔纳”经销企业。上海汽车工业销售总公司在2000年将特许经销商网络扩大至200家。

问题分析：

(1)案例中的特许经销商的任务是什么?

(2)特许经销商作为中间商有什么功能?

38．案例背景：

上海桑塔纳车型已经发展到第四代了。第一代的桑塔纳是适合当时刚刚起步的中国轿车市场的车型，从推出至今获得巨大成功。桑塔纳2000型和时代超人是在普通桑塔纳轿车的基础上进行一些改进后的产品，在推出新的中高档轿车之前暂时弥补了上海大众缺少高档车的缺陷。而第三代的帕萨特轿车属于中高档轿车，第四代的Polo车则是为普通家庭服务。

问题分析：

(1)上海桑塔纳汽车的产品组合策略是什么?

(2)怎样进行产品组合策略的选择?
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