浙江省2009年4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，常利用原有市场，采取不同的技术来发展新产品，增加产品种类。如广州本田推出飞度轿车，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.以下市场环境因素不属于宏观环境因素的是(     )

A.供应商
B.人口

C.政策法律
D.社会文化

3.消费者在购买汽车时，追求高档名牌，借以显示或提高自己的身份、地位而形成的购买动机是(     )

A.模仿动机
B.癖好动机
C.求实动机
D.求名动机

4.通过邮寄、电话、个人采访或网络问卷获得需要信息的调研方法称为(     )

A.调查法
B.观察法
C.试验法
D.访问法

5.别克君威2.0豪华版与2004年情人节刚刚亮相的新款蒙迪欧几乎是联袂出场，对手一起锁定了广州本田新雅阁。别克君威采用的是________类型的市场定位策略。(     )

A.重新定位
B.迎头定位
C.超越定位
D.避强定位

6.以下产品定位策略中，最令人难以捉摸的地方是(     )

A.功能定位
B.价格定位
C.质量定位
D.档次定位

7.服务质量的测定是服务企业对顾客________的测算和认定。(     )

A.预期服务质量
B.感知服务质量
C.真实服务质量
D.将来服务质量

8.理解价值定价法属于(     )

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.产品差别定价法

9.汽车销售渠道模式一经确定，便需花费相当大的人力、财力和物力去建立和巩固销售渠道，整个过程往往是复杂而缓慢的。所以，从这个角度出发，企业在选择汽车销售渠道模式时应坚持________的原则。(     )

A.协调平衡
B.发挥优势
C.稳定可控
D.长期论证

10.按广告的直接目的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.________认为，实现企业各项目标的关键在于：正确确定目标市场的欲望和需要，并且比竞争者更有效地向目标市场传送期望的产品和服务，进而比竞争者更有效地满足目标市场的需要。(     )

A.生产中心观念
B.产品中心观念
C.市场营销观念
D.社会营销观念

12.________是指某种特定的营销环境条件下，企业能够通过一定的营销活动创造利益。

(     )

A.市场营销风险
B.市场营销价值
C.市场营销理念
D.市场营销机会

13.以下市场类型中，________是指那些对已经在市场上出售的产品有一定兴趣的顾客群体。(     )

A.潜在市场
B.有效市场
C.目标市场
D.渗透市场

14.从管理的角度看，以下哪一项属于汽车售后服务的核心服务要素？(     )

A.汽车的维护和配件供应
B.汽车救援服务

C.汽车保险代理服务
D.汽车融资服务

15.以下营销传播方式中，哪一种方式的效果最直接，最“短、平、快”？(     )

A.人员推销
B.广告
C.公共关系
D.促销

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。
1.在撰写市场调研报告时，应尽可能规范写作标准，以下属于市场调研报告写作时一般应遵循的原则是(       )

A.报告内容应越长越好

B.报告内容应越短越好

C.报告应保持明确性

D.报告应在保证完整性的前提下，确保报告的简洁

E.报告应当为阅读者提供完整的、满足其需要的所有信息

2.汽车市场定位的主要任务就是在汽车市场上，让本企业及其经销的汽车与竞争者有所不同。为了做到这一点，我们应该明白市场定位的三个要素，这三个要素是(       )

A.对市场进行细分
B.建立市场秩序

C.确立汽车的特色
D.树立市场形象

E.巩固市场形象

3.可供选择的目标市场模式有哪些？(       )

A.密集单一市场
B.有选择的专门化

C.产品专门化
D.市场专门化

E.完全市场覆盖

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1是指管理者认识的差距，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.以下属于汽车企业针对经销商的常用促销手段有(       )

A.添购折让
B.随购赠送

C.汽车试驾
D.清货折让

E.推销竞赛

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.简单地说，市场=________+购买力+________，构成市场的这三个要素相互制约、缺一不可，只有三者结合起来才能构成现实的市场，才能决定市场的规模和容量。所以市场是这三个因素的统一。

2.市场营销环境SWOT分析法中，所谓的S指的是优势，W指的是劣势，O指的是________，T指的是________。

3.设在一定的条件下，中国经济型轿车的购买者数量为1千万个，每个购买者平均购买数量为1辆，每辆经济型轿车的价格为8万元，则运用常用的估计方法可估计出，此时的中国经济型轿车的总市场潜量为________。

4.产品是指由企业所提供、能够满足消费者需要的某种________或________。

5.需求弹性系数=________除以________。

6.销售渠道的长短一般是按________的多少来划分。

7.所谓企业的________，是指该企业具有比市场中其他企业更优越的内部条件，通常是先进的生产设备、优越的工艺技术、良好的企业声誉等。

8.各种组织和机构对汽车和服务需求所形成的市场称为组织市场。它可分为三种类型，即________、转卖者市场和________。

9.一般来说，企业在细分市场时，细分出来的市场容量或规模要大到足以使企业获利，也就是细分时应遵循________的市场细分原则。

10.广告媒介的价格一般按________来计算，即用（广告费用×1000）与到达人数之比来表示。

四、名词解释(本大题共5小题，每小题3分，共15分)
1.市场消费行为分析

2.市场潜量

3.市场细分

4.服务承诺

5.市场占有率

五、简答题(本大题共5小题，每小题5分，共25分)
1.简述战略规划的三个关键内容。

2.汽车产品在成长期，企业为了尽可能长时间地维持市场成长常可采取哪些战略措施？

3.企业一般在哪些情况下需要考虑采取降价策略？

4.影响汽车销售渠道选择的因素主要有哪些？

5.从营销学的角度来看，广告的功能主要有哪些？

六、论述题(本大题共2小题，每小题10分，共20分)
1.试分析论述汽车消费者市场与汽车组织市场各有何特点？影响个人和组织购买行为的因素有何异同？

2.在汽车产品生命周期的不同阶段，汽车广告策略的运用也应有所不同，请分别论述在汽车产品生命周期的不同阶段如何正确运用广告策略。
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