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全国2010年4月自学考试市场营销策划试题

课程代码：00184

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，请将其代码填写在题后的括号内。错选、多选或未选均无分。

1.企业市场营销活动的中心是(  D   )1-4
A.以产品为中心
B.以交换为中心

C.以组织为中心
D.以消费者为中心

2.社会阶层属于影响消费者购买行为的(  A   )3-60/61
A.文化因素
B.社会因素

C.心理因素
D.个人因素

3.企业通过在新的区域或国外增加设立商业网点或利用新的销售渠道、加强广告宣传的方式，在新市场扩大现有产品销售的策略是(   C  )2-43
A.市场渗透
B.产品开发

C.市场开发
D.一体化

4.需要投入大量资金的战略业务单位最可能是(   A  )2-38/39
A.问题类
B.明星类

C.现金牛类
D.瘦狗类

5.下列抽样方法不属于随机抽样的是(  A   )5-138/139
A.判断抽样
B.分层抽样

C.等距抽样
D.分群抽样

6.成熟型业务单位属于(   D  )2-47
A.高机会、低威胁
B.高机会、高威胁

C.低机会、高威胁
D.低机会、低风险

7.在目标市场上不断采取进攻策略的竞争者是(   B  )4-100
A.市场领导者
B.市场挑战者

C.市场跟随者
D.市场不缺者

8.购买者的介入程度高而品牌的差异程度小的购买行为属于(   B  )3-69
A.复杂的购买行为
B.减少失调的购买行为

C.习惯性的购买行为
D.多样性的购买行为

9.企业推出一种产品，实施一种市场营销组合手段，并采取广泛的分销渠道来进行目标市场营销的策略是(  A   )6-169
A.无差异市场策略
B.差异性市场策略

C.市场渗透策略
D.密集性市场策略

10.企业不容易发现，且寻找和识别的难度大的市场机会是(   B  )6-155
A.显性市场机会
B.隐形市场机会

C.行业市场机会
D.边缘市场机会

11.日本企业经常在手表、照相机、汽车等产品上增加一些新的特色，以此吸引顾客，获得竞争优势，这种差异化方法是(   A  )6-176
A.产品实体差异化
B.服务差异化

C.人员差异化
D.形象差异化

12.某企业的新产品投入试销，其试用率较高而重购率较低，企业最应当采取的措施是(   B  )7-211
A.继续发展、抓紧上市
B.改进新产品

C.加强促销、开发市场
D.放弃

13.企业为不同质量等级的产品分别设计和使用不同的包装，这是(   B  )7-188
A.类似包装策略
B.等级包装策略

C.配套包装策略
D.附赠品包装策略

14.按消费者对某种产品的使用状况进行市场细分属于(   D  )6-161
A.地理细分
B.人口细分

C.心理细分
D.行为细分

15.日本本田汽车企业在产品获得成功之后，且利用“本田"的品牌推出了摩托车、割草机、铲雪机等多种产品线，使企业规模得以迅速扩大，这是(   B  )8-238
A.品牌纵向扩展
B.品牌横向扩展

C.多品牌策略
D.新品牌策略

16.企业有可能完全控制市场价格的竞争状况是(   D  )9-244
A.完全竞争
B.不完全竞争

C.寡头垄断
D.纯粹垄断

17.妇女服装、照相机等产品一般较适合采用的分销渠道是(   B  )10-267
A.密集性分销
B.选择性分销

C.独家分销
D.水平渠道

18.广告创意的关键是要有别具一格的设计思路，要避免雷同，千篇一律，这是广告设计中所要遵循的(   D  )13-387
A.主体性原则
B.真实性原则

C.简明性原则
D.创新性原则

19.支付广告费用要考虑企业的能力，用企业可能提供的广告支出来决定广告的预算，这种广告预算制定的方法是(   D  )13-397
A.目标任务法
B.销售额百分比法

C.竞争对抗法
D.支出可能法

20.一般来讲，高价工业品促销采用较多的促销工具是(   B  )12-

A.营业推广
B.人员推销
C.公关
D.广告

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。
21-市场跟随者可采取的主要战略有(    ABCE   )4-102
A.紧密跟随
B.有距离地跟随
C.名牌货的模仿者
D.采取相同的产品战略
E.有选择地跟随

22.市场细分应遵循的基本原则是(    ABCE   )6-159/160
A.差异性
B.可衡量性
C.可进入性
D.相似性
E.效益性

23.市场挑战者可选择的进攻策略主要有(    ABCDE   )4-101
A.正面进攻
B.侧翼进攻
C.包围进攻
D.迂回进攻
E.游击进攻

24.服务的三重营销指的是(    ABD   )18-529
A.外部营销
B.交互营销
C.顾客营销
D.内部营销
E.体验营销

25.确定推销队伍规模的方法主要有(    BCD   )12-346
A.上分法
B.工作量法
C.下分法
D.边际利润法
E.调查法

三、判断改错题(本大题共5小题，每小题5分，共25分)

判断正误，在题后括号内，正确的或上打“√”，错误的划上 “×”，并改正错误。

26．在现代社会，市场营销策略体现了企业的主观意志，其存在具有客观必然性。（×）1-6
改正：

在现代社会，市场营销策划并非企业的主观意志，其存在具有客观必然性。

27．对问题类战略业务单位最适合的策略是放弃策略。（  ×   ）2-39
改正：

对问题类战略业务单位最适合的策略是增长策略。

28．垂直渠道是指在同一层次上两家或两家以上的渠道成员联合，共同开拓新的市场机会，将资本、生产能力或营销资源进行密切合作，以实现独家经营所不能达到的业绩。（ ×  ）10-274/275
改正：

水平渠道是指在同一层次上两家或两家以上的渠道成员联合，共同开拓新的市场机会，将资本、生产能力或营销资源进行密切合作，以实现独家经营所不能达到的业绩。

29．营销网站有多种类型，按照商业模式可以划分为信息型、广告型、信息订阅型和在线销售型等四种。（   √  ）11-317
30．个别品牌策略是指对企业的各类产品分别命名，每一类产品使用一个品牌。（× ）8-222
改正：

分类品牌策略是指对企业的各类产品分别命名，每一类产品使用一个品牌。

四、简答题(本大题共5小题，每小题6分，共30分)

31．企业如何开发潜伏在现有产品和现有产品类别中的市场机会？ 2-43/44
答：

（1）市场渗透

（2）市场开发

（3）产品开发

32．企业如何进行产品线延伸？7-193/194
答：

（1）向下延伸

（2）向上延伸

（3）双向延伸

33．简述营业推广的市场目标的主要类型。14-414
答：

（1）针对消费者的营业推广目标

（2）针对零售商的营业推广目标

（3）针对推销员的营业推广目标

34．简述生产者市场细分的标准。6-163/164
答：

（1）地区及地理分布状况（用户地点）

（2）最终用户的需求特点（用户要求）

（3）用户规模和购买力

35．企业在什么情况下必须考虑削价？9-258
答：

（1）企业的生产能力过剩，需要扩大销售，但又不能通过产品改进和加强销售工作来扩大销售。

（2）在强大的竞争者的压力下，企业的市场份额下降。

（3）企业的成本费用比竞争者低，试图通过削价来掌握市场或提高市场份额，从而扩大产和增加销售量，降低成本费用。

五、论述题(本大题共1小题，15分)

36．论述企业选择分销渠道应考虑的主要因素。10-269/271
答：

一、顾客因素

1、顾客的性质

消费者购买的次数多、一次购买的数量少，适合采用间接分销渠道或较长的分销渠道；产业用户购买的次数少、一次购买的数量大，适合采用直接分销渠道或较短的分销渠道。

2、顾客的数量

如果潜在的顾客数量少、规模小，适合采用直接或较短的分销渠道；如果顾客的数量多、市场大，适合采用间接或较长的分销渠道。

3、顾客的地理分布

如果产品的最终消费者和用户分散在广大的地区，适合采用间接或较长的分销渠道，将产品有效地分销出去；如果产品的最终消费者和用户布局比较集中，分布在有限的几个区域中，适合采用直接或较短的分销渠道。

4、顾客的购买习惯

顾客在购买一些价值低而又经常消费和使用的商品时，一般注重方便性，企业应该通过较长而广泛的分销渠道将产品分销出去，保证及时供应；顾客在购买单位价值高而又有鲜明特点和品牌形象的产品时，注重的是挑选和比较，对这类产品的分销，一般要采用较短而集中的分销渠道。

二、产品因素

三、中间商因素

中间商是生产商和顾客之间的桥梁，如果中间商能够较好地与生产商配合，并广泛地联系客户，生产商就可以将很多销售职能交给中间商，采用较长的分销渠道；如果中间商不能有效地贯彻生产商的意图，则生产商只好自己担负更多的销售职能，采用较短的分销渠道。

四、竞争因素

企业设计分销渠道还要考虑竞争者的渠道情况，依据公司的指导思想，可以采用与竞争者不同的分销渠道或采用与竞争者相同的分销渠道。采用与竞争者不同的分销渠道，有利于避开强大的竞争对手，独辟蹊径，获得渠道优势；采用与竞争者相同的分销渠道，则要求企业的产品及其资金实力足以与竞争对手抗衡，有利于顾客进行全面的比较。

五、企业因素

生产商的实力及其控制渠道的能力也会影响分销渠道的选择。如果生产商的实力雄厚、产品的类别广泛，又有着强烈的控制渠道的欲望，一般采用较短的、直接的分销渠道。这样，一方面企业有力量达到渠道的要求，另一方面也可以稳固地控制渠道的运作。相反，如果企业的力量有限、控制渠道的愿望较低，则可以采用间接、较长的分销渠道，以利于企业集中力量从事生产。

六、环境因素

外部的环境会影响分销渠道的选择。例如，在经济萧条时，生产者一般希望采用最经济的方式将产品送到市场上，采用直接和较短的分销渠道可以免除一些不必要的服务费用，降低成本支出。政策法律也是一项重要的环境因素，例如，在我国禁止多层次传销的渠道安排，如果企业触犯了法律，将受到制裁。
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