
                             绝密 ★ 考试结束前

浙江省2015年10月高等教育自学考试

汽车经营管理学试题
课程代码:05834

  请考生按规定用笔将所有试题的答案涂、写在答题纸上。

选择题部分

注意事项:

  1.答题前,考生务必将自己的考试课程名称、姓名、准考证号用黑色字迹的签字笔或钢笔

填写在答题纸规定的位置上。

  2.每小题选出答案后,用2B铅笔把答题纸上对应题目的答案标号涂黑。如需改动,用橡

皮擦干净后,再选涂其他答案标号。不能答在试题卷上。

一、单项选择题(本大题共15小题,每小题2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,请将其选出并将“答题纸”的相

应代码涂黑。错涂、多涂或未涂均无分。

1.从世界范围来看,分布最广泛、需求最为强劲的汽车市场类型是

A.私人用车市场 B.经营用车市场 C.商务用车市场 D.公务用车市场

2.企业易患“市场营销近视症”的营销观念是

A.汽车生产观念 B.汽车产品观念

C.汽车推销观念 D.汽车社会营销观念

3.美国的汽车行业类型属于

A.完全垄断 B.完全寡头垄断 C.差别寡头垄断 D.完全竞争

4.“利用明星制作汽车广告,促进产品销售”主要是刺激汽车消费者的

A.求实动机 B.模仿动机 C.求新动机 D.求名动机

5.大多数的市场营销调研都属于

A.探测性调研 B.描述性调研 C.因果关系调研 D.预测性调研

6.在汽车市场营销实验里,一般主体可能是

A.汽车消费者 B.汽车价格

C.竞争者行为 D.顾客态度的变化

7.许多营销人员认为,建立细分市场的最佳起点是

A.地理因素 B.人口因素 C.心理因素 D.行为因素
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8.下列情况不适合
踿踿踿

选择无差异性营销策略的是

A.高同质性的标准化产品 B.处于衰退期的产品

C.供不应求时 D.本企业产品没有竞争者或竞争者少

9.按照波士顿矩阵分析法,年销售增长率在10%~20%之间,相对市场占有率为0.1~1.0之

间的产品为

A.明星产品 B.奶牛产品 C.野猫产品 D.瘦狗产品

10.在产品生命周期中处于成熟期的汽车产品,大多采取的战略行动是

A.积极发展 B.继续维持 C.尽量收割 D.坚决放弃

11.下列定价方法中,属于竞争导向定价的是

A.目标收益定价法 B.产品差别定价法

C.理解价值定价法 D.需求差异定价法

12.下列定价策略中,不属于
踿踿踿

心理定价策略的是

A.招徕定价 B.垄断定价 C.数字定价 D.声望定价

13.在汽车营销渠道成员优选时,用于评估被考核对象的信誉的考核因素是

A.资金实力 B.业界美誉度 C.专业知识 D.企业文化

14.汽车用户众多却又零星分散的汽车市场,宜采用的促销组合为

A.广告为主,辅之以公共关系宣传

B.广告为主,辅之以销售促进、公共关系宣传

C.人员促销为主,辅之以销售促进、广告和公共关系宣传

D.人员促销

15.国际汽车行业协会规定,新车下线之后,行驶记录不超过   km的汽车均可称之为新

车。

A.20 B.50 C.80 D.100

                           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,请将其选出并将“答题纸”的

相应代码涂黑。错涂、多涂、少涂或未涂均无分。

16.既是市场营销定义和市场营销学所要研究的最基础的概念,也是市场营销活动的前提和根

据的概念有

A.需要 B.欲求 C.需求

D.产品 E.价值
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17.迈克尔·波特认为行业竞争中存在基本的竞争力量有

A.行业内现有企业之间的竞争

B.潜在新进入者的威胁

C.替代品的威胁

D.购买者的讨价还价的能力

E.供应商讨价还价的能力

18.用于汽车市场需求预测的方法主要有

A.购买者意图调查法 B.销售人员意见综合法 C.专家意见法

D.市场因子法 E.时间序列分析法

19.品牌是形式产品中的一个重要组成部分,其作用主要有

A.识别产品出处 B.宣传推广产品 C.承诺产品质量

D.作为竞争工具 E.有利于树立企业形象

20.下列行为属于汽车促销方式的是

A.广告 B.销售促进 C.人员促销

D.公共关系 E.销售技术服务

非选择题部分

注意事项:

  用黑色字迹的签字笔或钢笔将答案写在答题纸上,不能答在试题卷上。

三、填空题(本大题共5小题,每空1分,共10分)

21.根据市场的概念,市场具有的功能是实现、   和   。

22.一个人的购买行为会受到四个主要心理因素的影响,这些因素是   、感觉、学习、

   。

23.   和   是消费者识别产品和企业的重要标识,是企业重要的无形资产。

24.激励中间商通常可采取三种方式:合作、   和   。

25.汽车“4S”服务模式是指整车销售、   、   和信息反馈等结合成“四位一体”的全方

位服务。

四、名词解释(本大题共4小题,每小题4分,共16分)

26.汽车市场营销

27.市场细分

28.理解价值定价法

29.汽车“拉引式”销售
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五、简答题(本大题共4小题,每小题6分,共24分)

30.简述形成市场的基本条件。

31.简述汽车市场需求预测的步骤。

32.新产品开发的程序有哪几个环节?

33.汽车企业在制定促销组合策略时应考虑的因素有哪些?

六、论述题(本大题10分)

34.分析现代汽车企业建立市场营销信息系统的必要性。
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