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福建省2012年4月高等教育自学考试

汽车营销价值链试卷
课程代码：05865[最新年份咨询qq593777558]
一、单项选择题(本大题共7小题，每小题3分，共21分)[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
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．商品交换的决定性因素是

A.商品的价格

B.商品的质量

C.买方的需求

D.卖家的实力

2．面对营销环境威胁，企业采用的策略不包括

A.对抗策略

B.减轻策略

C.转移策略

D.合作策略

3．下列选项中属于定量预测方法的是

A.德尔菲法

B.类推法

C.转导法

D.市场细分预测法[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
4．“以高价格低促销费用将新产品推入市场”的导入期营销策略是

A.快速掠取策略[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.缓慢掠取策略

C.快速渗透策略

D.缓慢渗透策略

5．下列选项中不属于产品组合定价策略的是

A.新产品定价

B.替代产品定价

C.可选产品定价

D.互补产品定价

6．下列选项中不属于广告基本功能的是

A.显示功能

B.诱使功能

C.感知功能

D.艺术功能

7．服务让渡价值等于

A.服务价值减服务成本

B.服务成本减服务价值

C.产品价值减服务成本

D.产品价值减服务价值

二、多项选择题(本大题共3小题，每小题3分，共9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。

8．汽车市场需求的特点包括

A.伸缩性

B.多样性

C.可诱导性

D.发展性E．替代性

9．影响私人购车用户购买行为的因素主要有

A.文化因素

B.社会因素

C.市场因素

D.个人因素E．心理因素

10．下列选项中属于市场营销信息系统的子系统的有

A.内部报告系统

B.市场营销情报系统

C.市场营销决策支持系统

D.市场营销调研系统

E．市场营销分析系统

三、填空题(本大题共15小题，每小题1分，共15分)

请在答题卡上作答。

11．美国市场营销学家麦卡锡教授把各种市场营销要素归纳为四大类：产品、价格、分销和

______.

12．汽车企业战略制定中，规划发展战略主要有密集性发展战略、______和多元化

发展战略三种。

13．市场机会作为特定的市场条件，具有利益性、针对性、______、公开性和多样性的特征。

14．市场定位策略包括：比附定位策略、属性定位策略、______、针对竞争对手策略、市场空当定位和性价比定位策略。

15．汽车产品的寿命周期分为四个阶段，即市场导入期、______、市场成熟期和市场衰退期。

16．汽车价格的构成包括汽车的成本、______、利润和税金。

17．汽车批发商按其实现汽车批量转销的特征，可分为独立批发商、______和地区分销商。

18．销售人员必须掌握三方面的知识：产品知识、顾客知识和______。

19．推销人员必须掌握的基本推销方法有：试探性方法、针对性方法和______。．

20．广告预算时采用的方法有：______、目标法、对抗平衡法和支付能力法。

21．埃达(AIDA)销售技巧包括注意、______、欲望和行动。

22．市场是______的总和。

23．顾客满意，是一种______，是顾客对企业的产品和服务满足其需要程度的体验和综合评估。

24．采购者通过对各个相互关联的商品所进行的一揽子式购买行为是指______。

25．专门化目标市场策略有两种类型：一是产品专门化，二是______。

四、名词解释题(本大题共5小题，每小题3分，共15分)

请在答题卡上作答。

26．分销策略

27．市场营销实施

28．市场调研

29．定量预测

30．汽车产品组合

五、简答题(本大题共5小题，每小题4分，共20分)

请在答题卡上作答。

31．什么是感知?消费者的感知过程有哪些方式?

32．简述衰退期的市场特点及其营销策略。

33．简述需求差异定价法的概念及其分类。

34．简述一名合格的推销人员应具备的条件。

35．简述进行汽车售前访问的主要目的。

六、论述题(本大题共1小题，共10分)

请在答题卡上作答。[[微信公众号：ikaoti]
36．试述市场细分的含义和作用。

七、案例分析题(本大题共l小题，共10分)

请在答题卡上作答。

37．上海桑塔纳车型产品线包括：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，从推出至今的确获得了巨大的成功；第二代的桑塔纳2000型和时代超人是在普

通型桑塔纳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

了上海大众缺少高端车的缺陷；第三代的帕萨特轿车属于中高档轿车，是该公司产品线

的向上延伸，反过来即推出的Pol0车则是产品线的向下延伸，为普通家庭服务。

问题：本案例采用了哪种目标市场策略?请简述它的优缺点。
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