浙江省2007年7月高等教育自学考试

汽车经营管理学试题

课程代码：05834

一、单项选择题(本大题共15小题，每小题1分，共15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.汽车企业在制定企业新业务计划时，常利用原有的技术、特长、经验来生产各类专用车辆、工程车辆、农用车辆等，这种战略属于（　　　）

A.密集增长战略
B.水平多样化战略

C.集团多样化战略
D.同心多样化战略

2.营销控制有三种主要方式，主要由最高主管负责的控制方式有（　　　）

A.年度计划控制和市场营销效率控制

B.年度计划控制和战略控制

C.市场营销效率控制和战略控制

D.年度计划控制、市场营销效率控制和战略控制

3.由于______折射出个体改变“自我”的现实机会，因此，对营销者来说，它比理想的自我更有价值。（　　　）

A.现实的自我
B.期待的自我

C.实际的自我
D.社会的自我

4.以过去的资料为基础，利用统计分析和数学方法分析预测未来需求的市场销售预测方法是
（　　　）

A.购买者意向调查法
B.专家意见法

C.市场测试法
D.时间序列分析法

5.有人以“具有依赖心理的青年人”作为细分市场的依据，在实际中证明这样的细分市场是没有意义的，原因是他在细分市场时违背了______
的市场细分原则。（　　　）

A.可进入性

B.可衡量性
C.有效性
D.对营销策略反应的差异性

6.汽车服务质量主要由______等几部分构成。（　　　）

A.核心服务、便利服务和辅助服务

B.核心服务和便利服务

C.企业形象、技术性质量和功能性质量

D.企业形象和功能性质量

7.与撇脂定价相比，采用渗透定价时，在新产品上市之初往往将价格定得（　　　）

A.较高
B.较低
C.不高不低，适中
D.或高或低，极端

8.在评估选择的销售渠道方案时有很多评估标准，其中最重要的标准是（　　　）

A.经济性
B.可控性

C.适应性
D.覆盖性

9.在以下可选择的终端销售点密度方案中，渠道成员之间竞争最为激烈的是（　　　）

A.选择销售策略
B.密集销售策略
C.独家销售策略
D.厂家独立销售策略 

10.按广告覆盖的区域来划分可以把广告划分为（　　　）

A.营利性广告和非营利性广告

B.销售广告、企业形象广告和企业观念广告

C.全球性广告、全国性广告、区域性广告和地区性广告

D.消费者广告、工业用户广告、商业批发广告和媒介性广告

11.市场需求可以分为若干种，在______的情况下，市场营销管理的任务是设法暂时降低市场需求。（　　　）

A.否定需求
B.无需求
C.过度需求
D.充分需求

12.只有大公司才会采用的目标市场模式是（　　　）

A.完全市场覆盖模式
B.产品专门化模式

C.密集单一市场模式
D.有选择的专门化模式

13.以下市场类型中，______是由对某种产品感兴趣、又有固定收入、有购买能力的潜在市场顾客所组成。（　　　）

A.潜在市场
B.有效市场
C.目标市场
D.渗透市场

14.如果汽车质量继续提高，成本继续增加，当提高质量所投入的成本与所获得的收益相等时，就到了一个质量定位点，______这个点，汽车还有潜力可挖；______
这个点，则企业得不偿失。（　　　）

A.低于，等于
B.高于，等于

C.低于，高于
D.高于，低于

15.产品差别定价法属于（　　　）

A.成本导向定价法 
B.竞争导向定价法

C.需求导向定价法 
D.顾客导向定价法

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。
1.一般的营销手段分为四大类：______，即“4P”，通过对这些因素的各种动态组合，形成了市场营销组合。（　　　　　）


A.产品 
B.成本
C.价格 
D.促销
E.分销

2.以下属于评价市场机会的主要指标是（　　　　　）


A.市场容量 
B.外部环境状况
C.内部环境状况 
D.发展潜力
E.利润率

3.以下属于影响个人消费者汽车购买行为的社会因素有（　　　　　）


A.参照群体 
B.社会阶层
C.亚文化 
D.家庭
E.社会角色与地位

4.美国服务问题专家建立了一个服务质量差距分析模型，专门用来分析服务质量。在这一分析模型中指出五种服务质量差距，其中差距3是指服务交易差距，造成这种差距的原因有（　　　　　）


A.没有需求分析
B.对期望的解释不准确

C.标准太复杂或太苛刻
D.服务管理混乱
E.员工对标准有不同理解

5.以下属于汽车产品定价的影响因素是（　　　　　）


A.企业定价目标 
B.市场需求
C.产品的成本 
D.市场竞争
E.消费者心理和习惯

三、填空题(本大题共10小题，每空1分，共15分)

请在每小题的空格中填上正确答案。错填、不填均无分。

1.企业发展新业务的方法有多种，其中企业通过收购或兼并若干原材料供应商，拥有或控制其供应系统，实行供产一体化的增长战略称为______一体化。

2.市场营销环境SWOT分析法中，所谓的S指的是______，W指的是______，O指的是机会，T指的是威胁。

3.要写出优质的市场调研报告，必须注意报告与读者间的沟通，并尽可能规范写作标准，一般应遵循______、明确性、______和简洁性等四个方面的原则。

4.山东重型汽车集团公司集中经营重型货车市场、上海汽车集团公司集中经营轿车市场。它们所选择的目标市场营销策略是______市场营销策略。

5.某汽车厂生产2千辆汽车，总固定成本8千万元，每辆汽车的变动成本为1万元，确定目标利润率为15%。采用总成本加成定价法确定的每辆车的价格为______。若假设建设汽车厂的总投资为9千万元，投资回收期为5年，则采用目标收益定价法确定的价格为______。

6.公共关系的构成要素包含三个方面，______
是公共关系活动的主体，______是公共关系活动的客体，______是公共关系活动的媒介。

7.在整体市场营销理念下，______也称为“反市场营销”。

8.调查人员在进行市场调查时，通常，所获得的信息越精确，错误越少，成本就越______。

9.服务质量的测定是服务企业对顾客______的测算和认定。

10.终端销售点密度决策的基本任务就是确定企业在目标市场利用多少渠道成员来销售产品，从而最大限度地提高产品的______，并保证合适的市场覆盖率。

四、名词解释(本大题共5小题，每小题3分，共15分)

1.营销

2.企业需求

3.销售潜量

4.产品生命周期

5.销售渠道

五、简答题(本大题共5小题，每小题5分，共25分)

1.企业在运用细分标准进行市场细分时，必须注意哪些问题？

2.在汽车导入期可采用哪些方法来开拓市场？

3.服务广告的指导性原则有哪些？

4.与其它心理定价策略相比，采用整数定价策略有何好处？

5.战术性促销有何特点和弊病。

六、论述题(本大题共2小题，每小题10分，共20分)

1.试论述营销管理在汽车企业中的重要作用。

2.试分析汽车销售间接渠道和直接渠道的优缺点。
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