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 本资料由浙江自考网收集整理，更多自考资料请登录www.zjzikao.org下载

全国2011年7月高等教育自考《市场营销学》试卷真题与答案,由浙江自考网整理，供自考生参考。更多历年自学考试《市场营销学》试卷真题与答案请关注浙江自考网。
全国2011年7月高等教育自学考试市场营销学试题
课程代码：00058
一、单项选择题(本大题共30小题，每小题1分，共30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、多选或未选均无分。
1．“深海”集团总裁曾说过：“企业必须在第一时间发现市场需求，并在第一时间满足
需求，这样企业才能在竞争中制胜”。这句话体现的市场营销哲学是（      ）
A．产品观念                                              B．社会营销观念
C．推销观念                                              D．市场营销观念
2．空调夏季热销、冬季滞销。这种需求属于（      ）
A．潜伏需求                                              B．充分需求
C．不规则需求                                           D．过量需求
3．“奇智”汽车公司通过在俄罗斯成立全资子公司进军该国汽车市场。这种增长战略属于（      ）
A．市场渗透                                              B．产品开发
C．市场开发                                              D．多元化发展
4．某面粉企业为了控制和拥有其分销系统，兼并了面粉经销商店。该种增长战略属于（      ）
A．业务一体化                                           B．后向一体化
C．前向一体化                                           D．水平一体化
5．沂蒙公司的主营业务是家电生产，近年来公司将触角伸向餐饮、房地产、旅游等领域。这种多元化增长方式属于（      ）
A．集团多元化                                           B．同心多元化
C．水平多元化                                           D．关联多元化
6．在现代市场经济条件下，市场营销管理的首要步骤是（      ）
A．寻找和评价市场机会
B．细分市场和选择目标市场
C．发展市场营销组合和决定市场营销预算
D．执行和控制市场营销计划
7．某商场欲考察某种商品的两种价格水平和三种促销方式的促销效果，应采用的实验设计类型是（      ）
A．前后控制组分析法                                B．简单时间序列实验法
C．阶乘设计法                                           D．重复时间序列实验法
8．衡量消费者对汽车购买力最有效的收入指标是（      ）
A．GDP                                                     B．可随意支配个人收入
C．可支配个人收入                                    D．个人收入
9．消费者对某一品牌评价较差，就会在相当长的时间内保持不变，并且会对使用该品
牌的所有产品都有不好的评价。这种心理因素是（      ）
A．动机                                                     B．态度
C．知觉                                                     D．学习
10．王刚经过反复思考长时间比较选择后，决定购买一套知名楼盘的商品房。其购买行
为属于（      ）
A．习惯型购买行为                                    B．变化型购买行为
C．协调型购买行为                                    D．复杂型购买行为
11．工商局为满足办公需要购买了一批沙发。从市场构成来说，这种需求属于（      ）
A．消费者市场                                           B．中间商市场
C．生产者市场                                           D．政府市场
12．某技术人员协助决策者确定采购设备的规格、型号等。该技术人员在此购买决策中所扮演的角色是（      ）
A．采购者                                                  B．信息控制者
C．使用者                                                  D．影响者
13．某公司产品目前市场占有率为25％，预计未来3年市场占有率将下降到23％，但仍比最大的竞争对手高5％。该公司应采取的市场竞争战略是（      ）
A．市场主导者战略                                    B．市场挑战者战略
C．市场跟随者战略                                    D．市场补缺者战略
14．国内某手机制造商推出一款高度模仿某著名品牌热销机型手机，该企业所采取的跟随战略是（      ）
A．紧密跟随                                              B．盲目跟随
C．选择跟随                                              D．距离跟随
15．某鞋厂专门生产学龄前儿童童鞋，该厂的市场细分依据是（      ）
A．地理细分                                              B．人口细分
C．心理细分                                              D．行为细分
16．甲企业选择与乙企业相同的市场位置，利用差别不大的产品、价格等争夺同一个顾客群体。甲企业采用的定位策略属于（      ）
A．对峙定位                                              B．避强定位
C．重新定位                                              D．混合定位
17．某公司洗发水品牌用“亮丝”、沐浴露品牌用“飘飘”，该公司采取的品牌统分策略是（      ）
A．统一品牌                                              B．个别品牌
C．主副品牌                                              D．企业名称加个别品牌
18．能够节约设计和印刷成本，带动新产品销售的包装策略是（      ）
A．高档包装策略                                       B．分等级包装策略
C．附赠品包装策略                                    D．相似包装策略
19．某新品牌洗衣粉采用“只选对的、不选贵的”广告语进行大规模高强度促销宣传。这种介绍期的营销策略是（      ）
A．快速撇脂策略                                       B．快速渗透策略
C．缓慢撇脂策略                                       D．缓慢渗透策略
20．在新产品扩散过程中，告知他人有关新产品的信息，向购买者积极反馈信息的人被称为（      ）
A．建议者                                                  B．创新采用者
C．意见领袖                                              D．参照群体
21．购买某产品1000件以下，单价10元；购买1000件以上，单价9元。这种折扣属于（      ）
A．现金折扣                                              B．数量折扣
C．功能折扣                                              D．季节折扣
22．某品牌方便面全国统一售价1.99元／包，这种定价策略是（      ）
A．整数定价策略                                       B．招徕定价策略
C．尾数定价策略                                       D．声望定价策略
23．为使广大消费者可以随时随地购买到饮料，饮料公司通常采用的分销策略是（      ）
A．密集分销                                              B．选择分销
C．独家分销                                              D．混合分销
24．促销的本质是（      ）
A．促进购买                                              B．刺激购买欲望
C．宣传                                                     D．信息沟通
25．H公司参照主要竞争对手G公司的广告费支出，确定本公司广告预算为1000万元，这种确定广告预算的方法是（      ）
A．量力而行法                                           B．销售百分比法
C．竞争对等法                                           D．目标任务法
26．一般而言，下列各项中费用最高的广告媒体是（      ）
A．报纸                                                     B．电视
C．广播                                                     D．杂志
27．企业对市场营销目标、战略、行动方案以及预计损益表的确定和控制过程是（      ）
A．市场营销管理                                       B．市场营销计划
C．市场营销组合                                       D．市场营销战略
28．某食品公司营销组织由一名营销经理负责，下设华北、东北和华东三个区域经理具体负责产品销售。这种营销组织类型是（      ）
A．职能型组织                                           B．产品型组织
C．市场型组织                                           D．地理型组织
29．某企业A产品市场占有率15％，主要竞争对手的市场占有率分别为20％、12％，请从与最大竞争者对比角度看，该企业相对市场占有率是（      ）
A．30％                                                     B．60％
C．75％                                                     D．125％
30．以与顾客建立长期合作关系为核心理念的营销新概念是（      ）
A．关系营销                                              B．绿色营销
C．公共关系                                              D．相互市场营销
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括号内。错选、多选、少选或未选均无分。
31．企业贯彻社会市场营销观念需要统筹兼顾的利益有（           ）
A．消费者需求                                           B．上级指示
C．企业利润                                              D．竞争者动向
E．社会利益
32．属于市场营销信息系统子系统的有（           ）
A．内部报告系统                                       B．营销情报系统
C．营销调研系统                                       D．营销分析系统
E．管理信息系统
33．市场补缺者可采取的专业化战略有（           ）
A．顾客规模专业化                                    B．服务项目专业化
C．分销渠道专业化                                    D．特定顾客专业化
E．地理区域专业化
34．产品组合涉及的维度包括（           ）
A．适应度                                                  B．长度
C．深度                                                     D．宽度
E．相关性
35．下列属于心理定价策略的有（           ）
A．尾数定价                                              B．渗透定价
C．声望定价                                              D．撇脂定价
E．招徕定价
三、名词解释题(本大题共4小题，每小题4分，共16分)
36．定点超越
37．产品生命周期
38．独家分销
39．营销道德
四、简答题(本大题共4小题，40、42小题8分，41、43小题6分，共28分)
 
40．某食品企业生产A、B、C、D四种产品，用波士顿矩阵图可示意如下。请用波士顿矩阵分析法说明它们对应的战略业务单位类型，并选择其中一种战略业务单位简述其经营策略。(8分)


相对市场占有率

41．家用轿车、摩托车、自行车均为满足消费者出行的交通工具。请指出这三种产品生
产企业间的竞争者类型是什么?为什么?(6分)
42．以家庭中常用的某种电器(如电视、冰箱、洗衣机等)为例，说明产品整体概念。
(8分)
43．请画出市场营销专业化组织中职能型组织机构图。(6分)
五、案例题(本题16分)
44．案例资料：
位于国内某地区的一家珠宝店专门经营珠宝首饰。几个月前，珠宝店进了一批碧玺宝石首饰。该宝石饰品同商店以往销售的红、蓝宝石饰品不同，它的颜色更鲜艳，价格也更低。对消费者来说，碧玺宝石饰品是一种新产品。副经理张丽十分欣赏这些造型独特、款式新颖的珠宝，她认为这个新产品将会引发顾客的购买兴趣，形成购买热潮。为了让顾客感觉物超所值，她在考虑进货成本和平均利润的基础上，为这些商品确定了销售价格。
张丽决定尝试运用她本人熟知的营销策略：一方面，她向销售人员详细介绍这批珠宝饰品的特性，并下发了书面材料，以便他们能更详尽、更准确地将信息传递给顾客；另一方面，张丽把这些珠宝装入透明展示箱，摆放在店铺醒目位置。一个月后，碧玺宝石饰品销售情况令人失望，由此张丽认为顾客不接受碧玺宝石。恰好当时张丽要参加一次大型订货会，出发前张丽决定减少商品库存，在向下属发出碧玺宝石首饰半价出售的指令后就匆忙起程了。然而，降价也没有奏效。
两周后，张丽从外地回来，助手告诉她：“经理柳伟将那批碧玺宝石饰品在原价基础上提高了一倍进行销售，结果是销售火爆。”张丽很疑惑，“低价都卖不掉，怎么高价就卖出去了呢?”
结合案例回答下列问题：
(1)张丽对这批珠宝采取了哪些营销组合策略?(6分)
(2)这批珠宝低价卖不出去，为什么高价反而热销?(6分)
(3)从营销角度看，你得到哪些启示?(4分)
全国2011年7月高等教育自考《市场营销学》试卷真题答案
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