
                             机密 ★ 考试结束前

浙江省2020年8月高等教育自学考试

商务管理综合应用试题
课程代码:11749

  请考生按规定用笔将所有试题的答案写在答题纸上。

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.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。

仔细阅读下列案例,回答第一、二题,共100分。

味爽食品公司

  一、味爽食品公司发展历程

味爽食品集团成立于2005年,是一家集食品研发、食品生产、食品贸易为一体的综合性企

业集团。创始人张大勇在某传统食品加工厂打工时,他发现尽管企业规模小,管理混乱,生产

工艺落后,产品质量得不到保证,但仍然可以赚钱。于是他于2005年开始自己创业,成立了当

初的滨海市味爽食品有限公司。

为了比别人做得更好,他始终把食品安全卫生问题放在首位。无论走到哪里,都尽量收集

同行业的相关信息;鼓励员工利用业余时间进修;聘请专业管理公司对员工进行培训。通过不

断学习与思考,探索“带领员工共同富裕”的发展战略,探索企业家实现自身价值的理想与愿

景。

通过短短几年的发展,滨海市味爽食品有限公司在他的领导下已发展成一家集研发、生

产、销售、商贸为一体的专业化食品生产企业。产品都与节日有关,如,端午粽子、中秋月饼、香

肠腊肉等年货。目前味爽集团的净资产已从2005年的20万人民币增长到8000万人民币。

二、味爽的发展机遇与威胁

中国是一个人们喜欢在不同的节日吃不同的食物的国家。这是味爽推出节日食品的理

由。味爽的威胁主要来自全国某些知名品牌和滨海市当地的名牌产品。此类品牌知名度高、

产品种类繁多、档次分明、市场占有率高,在消费者心中有很好的口碑。因此,为谋求企业的稳

定发展,味爽的产品需要逐渐转向日常与情感消费。

消费者对于食品行业的整体信赖度较前一年下降72%,也就是说,有72%的顾客比一年

前更不信任食品行业了。消费者越来越注重食品安全,这会给优良企业一个发展机遇。如果

味爽能够得到消费者的信任,就能获得市场份额。
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三、味爽的主要优势与劣势

味爽已经营十多年,是一家较成熟的食品企业,产品质量优于同行平均水平。公司员工、

股东和经销商都很信任、认可并且喜爱味爽食品。

经过不断的培训,味爽提升了销售人员的业务水平。销售团队分为两大条线,超市和非超

市线。传统超市的营销人员,主要负责与滨海市各大超市的客户进行对接与关系维护。味爽

与永辉、联华等滨海市大众消费密集的超市建立了密切的合作关系,在业内有一定的品牌竞争

力。非超市线主要包括直销与集团购买,同时公司在滨海市各区县均有合作紧密的经销商,与

全国多地经销商保持密切联系,形成了成熟完善的销售体系。

味爽也有自己的短板,那就是缺乏品牌影响力。尽管味爽为提升品牌价值做过许多工作,

例如:请广告商设计优质包装、扩宽广告投放渠道、参与各类公益活动、修建别致的产品展厅等

等。味爽的产品价格略高于竞争对手的平均水平,由于品牌还不够强大,不足以让消费者凭直

觉了解价格高的原因,更别提心甘情愿地接受了。

四、主要战略业务单元

根据公司的生产能力与市场需求,目前味爽的产品都与节日有关,如;端午粽子、中秋月

饼、香肠腊肉等年货。味爽针对不同产品采用了不同的发展战略以保证盈利。

1、月饼———代理贴牌

对于机器化生产程度高的月饼,味爽没有资金优势和生产优势。目前,味爽已淘汰落后的

生产设备,成为香港某集团的经销商和合作伙伴,同时代理国内几家有名气企业生产的月饼。

同时味爽品牌的月饼请有实力的厂商代工,品牌口号是“记忆深处的味道”。

2、粽子———自主生产和销售、同时对外代工

味爽引进设备进行半机械化生产。产品质量好,销售力量强,粽子每年的销量都在提升。

目前公司重点推出与情感的连接,品牌口号是“记忆深处的味道”。同时,味爽属于区域性品

牌,目前接受对外代工业务。在外省市场无法与竞争对手全国性品牌嘉兴“五芳斋”抗衡,属于

市场跟随者地位。为拓展外省市场只能牺牲利润采取低价优质的竞争方式。

3、香肠腊肉———自主生产和销售

目前只有半机械化小批量生产,产品质量好但成本相对较高,销量也稳步增长。主要竞争

对手:一方面是以低价占领市场的香肠腊肉产品生产商,另一方面是农贸市场代加工的商户。

五、品牌提升的困惑

面临激烈的竞争,味爽公司决定做好自身的市场定位,突出自身的特色,避免与竞争对手

的直接竞争,减弱竞争者的威胁。但是现在公司面临的最大问题是:消费者缺少对味爽品牌的

认知,大多数消费者购买味爽产品,或许是因为味爽的产品或展位很好,并非是循着味爽的品

牌而去。

味爽的每一个战略业务单元都有强势的竞争对手,月饼销量好,但不是自己的品牌,受制

于人;粽子竞争对手太多、太强。有专家建议,选择香肠作为突破口,集中企业资源生产传统香
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肠,打造中式香肠第一品牌,占领消费者心智,从而提升品牌价值。如果这样选择,味爽将放弃

原来的盈利业务,全力进入中式香肠业务领域。但是目标市场如何确定? 理想的目标市场,必

须具备以下条件:其一,有足够的市场需求;其二,市场上有较理想的潜在消费者;其三,市场竞

争还不激烈。

如果有这样的市场机会,味爽的资源与之是否匹配?

另一种意见认为,味爽不需要太聚焦一种产品,因为风险太大。保持现在的业务组合,逐

步建立与消费者的情感联系,唤起消费者记忆深处的味道,通过感动顾客,增强联系,同样能打

造味爽品牌。

(案例信息属虚构,仅作考试用途)

请运用本专业所学课程知识综合分析案例信息,完成以下两道试题:

一、中国传统节日食品市场有什么特征? 创始人张大勇是如何发现市场机会的? (50分)

二、你认为公司创始人张大勇应该采纳哪一种建议? 并给予理由。(50分)
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