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浙江省 2020 年 10 月高等教育自学考试

网络营销与渠道管理(二)试题
课程代码:12006

摇 摇 1. 请考生按规定用笔将所有试题的答案涂、写在答题纸上。

摇 摇 2. 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。

选择题部分

注意事项:

摇 摇 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 10 小题,每小题 1 分,共 10 分。 在每小题列出的备选项中只有一项是最

符合题目要求的,请将其选出。

1. 在下列网络营销工具中,最基本、最重要的是

A. 搜索引擎 B. 企业网站 C. 电子邮件 D. 网络广告

2. 网络营销实施的最高层次是

A. 网上信息发布 B. 网络分销联系

C. 网上直接销售 D. 网络营销集成

3. 兴趣可以影响网络消费者购买行为,这种因素属于

A. 产品因素 B. 收入因素 C. 心理因素 D. 文化因素

4. 开展网络营销活动的组织或者个人被称为网络营销

A. 主体 B. 客体 C. 实体对象 D. 本质对象

5. 网站盈利模式中,商家与商家的交易被称为

A. C2C 模式 B. B2B 模式 C. B2C 模式 D. C2B 模式

6. 网上产品组合策略中,由原来经营高档产品,改为增加经营低档产品的策略为

A. 扩大产品组合策略 B. 向上延伸策略

C. 向下延伸策略 D. 向两端延伸策略

7. 在产品刚进入市场时,采用高价位策略,以便在短期内尽快收回投资的定价策略为

A. 撇脂定价策略 B. 渗透定价策略 C. 自动调价策略 D. 竞争定价策略

12006# 网络营销与渠道管理(二)试题 第 1 页(共 4 页)



8. 折扣券属于网上销售促进方式中的

A. 网上免费资源促销 B. 网上变相折价促销

C. 网上积分促销 D. 网上折价促销

9. 摇 摇 摇 是满足不同顾客个性化需求的营销方式。

A. 差异化营销 B. 无差异化营销 C. 集中化营销 D. 定制化营销

10. 当企业的产品潜在顾客多,市场范围大时,其分销渠道宜选择

A. 长渠道 B. 短渠道 C. 窄渠道 D. 宽渠道

摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇二、多项选择题:本大题共 5 小题,每小题 2 分,共 10 分。 在每小题列出的备选项中至少有两项是

符合题目要求的,请将其选出,错选、多选或少选均无分。

11. 在网络营销中,产品的整体概念可以分为以下摇 摇 摇 来理解。

A. 核心利益层次 B. 有形产品层次 C. 期望产品层次

D. 延伸产品层次 E. 潜在产品层次

12. 一般来说,影响企业产品网上定价的因素主要有

A. 环境因素 B. 成本因素 C. 产品因素

D. 供求关系 E. 竞争因素

13. 一个完善的网上营销渠道应有摇 摇 摇 这些功能。

A. 网上订货功能 B. 网上结算功能 C. 网上议价功能

D. 网上物流功能 E. 网上配送功能

14. 企业寻找渠道成员的途径有

A. 自设销售组织 B. 商业途径 C. 网上查询

D. 顾客和中间商咨询 E. 广告

15. 渠道无论怎样设计与管理,总会有冲突,渠道冲突主要表现在

A. 价格冲突 B. 产品冲突 C. 促销冲突

D. 政策冲突 E. 策略冲突

三、案例选择题:本大题共 5 小题,每小题 2 分,共 10 分。

在每小题列出的备选项中只有一个是符合题目要求的,请将其选出。

摇 摇 E 网站是全球著名的网络电子商务公司,它成立于 2001 年,一开始只经营书籍销售业务。 在

稳步占领图书这个主营产品市场后,E 网站开始增加新的经营品种,其业务范围已经从图书成功地

拓展到其他利润丰厚的产品中。 2005 年,E 网站开通音像和礼品商店,产品从游戏盘、索尼随声听

到手表和芭比娃娃,此后 E 网站的业务范围更是不断拓展。
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摇 摇 E 网站上的商品多数都为自己经销的产品,通过互联网销售。 E 网站为消费者提供产品信息,

并实现网上订单;消费者在购买产品后,可以有多种方式选择进行付款;同时,E 网站负责将消费者

购买的商品进行配送。

摇 摇 E 网站能够取得如此成功,E 网站的网络营销功不可没。 例如,E 网站网上书店就是采用比一

般书店更大的折扣作为促销手段来吸引客户的,其销售的大部分图书都有 5% -40% 的折扣。 而且

对于很多图书,消费者购买量越多,折扣越大。 由于不需要自己的店面,基本没有库存商品,较低的

运营成本使得 E 网站有能力将节省的费用,通过折扣的形式转移到顾客身上,从而使得顾客成为 E

网站的常客。 同时,E 网站还建立了合理的积分制度,消费者通过多次购买来增加积分可以获得相

应的奖品。 通过合理有效的积分制度引导并刺激用户主动进行宣传,E 网站的客户量不断增长。

摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇 摇16. 作为网络企业,其所从事的营销活动的客体主要是网络产品。 下面属于服务性网络产品的是

A. 服务器 B. 图书 C. 网络游戏 D. 路由器

17. 企业建立自己的网站总有其目的,按照侧重点划分,E 网站所属的网站类型为

A. 信息型站点 B. 广告型站点

C. 售后服务型站点 D. 综合型电子商务站点

18. E 网站的盈利模式属于

A. 网站的个人交易平台服务模式 B. 网上零售

C. 在线广告 D. B2B 交易平台

19. 案例中提到 E 公司的网上销售促进的方式是

A. 网上赠品促销 B. 网上抽奖促销

C. 网上积分促销 D. 网上联合促销

20. E 公司对于购买量较大的客户提供更大的折扣,这属于折扣定价策略中的

A. 数量折扣策略 B. 低价定价策略

C. 现金折扣策略 D. 季节折扣策略

非选择题部分

注意事项:

摇 摇 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。

四、填空题:本大题共 4 小题,每空 1 分,共 15 分。

21. 利用摇 摇 摇 开展的营销活动称为网络营销,利用摇 摇 摇 、摇 摇 摇 、摇 摇 摇 和杂志等传统媒体开展

的营销活动称为摇 摇 摇 。

22. 摇 摇 摇 是网络营销站点开发的摇 摇 摇 ,是建立网络营销平台的基础工作。

12006# 网络营销与渠道管理(二)试题 第 3 页(共 4 页)



23. 作为企业在网上销售实体产品,按其营销过程来划分,一般有摇 摇 摇 、摇 摇 摇 和摇 摇 摇 三种在线

服务类型。

24. 选择合适的网上交易中间商时,必须考虑摇 摇 摇 、摇 摇 摇 、摇 摇 摇 、摇 摇 摇 和摇 摇 摇 五大因素。

五、名词解释题:本大题共 5 小题,每小题 3 分,共 15 分。

25. 网上市场细分

26. 大规模定制

27. 站点推广

28. 渠道冲突

29. 营销渠道设计

六、简答题:本大题共 5 小题,每小题 5 分,共 25 分。

30. 简述开展网络营销的意义。

31. 简述何谓网上市场定位及其内容。

32. 简述软件产品的属性。

33. 简述网上定价的特点。

34. 简述营销渠道设计的影响因素。

七、论述题:本大题 15 分。

35. 试述网络广告的优劣势。
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