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□ 自考名师全程视频授课，图像、声音、文字同步传输，享受身临其境的教学效果；

□ 权威专家在线答疑，提交到答疑板的问题在 24小时内即可得到满意答复；

□ 课件自报名之日起可反复观看不限时间、地点、次数，直到当期考试结束后一周关闭；

□ 付费学员赠送 1G超大容量电子信箱；及时、全面、权威的自考资讯全天 24小时滚动更新；

□ 一次性付费满 300元，即可享受九折优惠；累计实际交费金额 500元或支付 80元会员费，可

成为银卡会员，购课享受八折优惠；累计实际交费金额 1000 元或支付 200 元会员费，可成为金

卡会员，购课享受七折优惠（以上须在同一学员代码下）；

英语/高等数学预备班：英语从英文字母发音、国际音标、基本语法、常用词汇、阅读、写作等角度开展教学；数学针对有仅有高中入

学水平的数学基础的同学开设。通过知识点精讲、经典例题详解、在线模拟测验，有针对性而快速的提高考生数学水平。立即报名！

基础学习班：依据全新考试教材和大纲，由辅导老师对教材及考试中所涉及的知识进行全面、系统讲解，使考生从整体上把握该学科的

体系，准确把握考试的重点、难点、考点所在，为顺利通过考试做好知识上、技巧上的准备。立即报名！

冲刺串讲班：结合历年试题特点及命题趋势，规划考试重点内容，讲解答题思路，传授胜战技巧，为考生指出题眼，提供押题参考。配

合高质量全真模拟试题，让学员体验实战，准确地把握考试方向、将已掌握的应试知识融会贯通，并做到举一反三。立即报名！

历年真题测评班：通过真题的在线模拟测试，由自考 365 网校的专家名师指明未来考试中可能出现的“陷阱”、“雷区”、“误区”，帮助

学员减少答题失误，提高学员驾驭和应用所学知识的能力，迅速提高应试技巧和强化所学知识，顺利通过考试！立即报名！

论文答辩与毕业申请指导班：来自主考院校的指导老师全程视频授课，系统阐述申报自考论文的时间、论文的选题、论文的格式及内容、

与导师的沟通技巧等，并提供论文范例供学员参考。立即报名！

自考实验班：针对高难科目开设，签协议，不及格返还学费。全国限量招生，报名咨询 010-82335555 立即报名！

 全国 2007 年 4 月高等教育自学考试

市场营销（一）试题
课程代码：02546

一、单项选择题（本大题共 20 小题，每小题 1 分，共 20 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．市场营销观念有四个支柱：市场中心、顾客导向、协调的市场营销和（      ）

A．盈利性 B．创造性

C．商誉 D．市场占有率

2．企业销售量目标包括销量目标和（      ）

A．预期收益目标 B．保持稳定的价格

C．保持良好的销售渠道 D．提高市场占有率

3．消费者购买产品时能获得的全部附加服务和利益称为（      ）

A．核心产品 B．形式产品

C．延伸产品 D．实质产品
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4．在原有产品基础上，部分采用新技术、新材料制成的性能有显著提高的新产品称为

（      ）

A．全新产品 B．换代产品

C．改进产品 D．仿制产品

5．下列属于产品成长期市场策略的是（      ）

A．扩充策略 B．努力提高产品品质

C．产品定位策略 D．创新策略

6．下列属于产品组合策略的是（      ）

A．产品差异化策略 B．寻找新的市场空间

C．改进产品系列 D．努力提高产品品质

7．表示产品销售者的商标称为（      ）

A．等级商标 B．文字商标

C．商业商标 D．制造商标

8．将使用时有关联的几种商品纳入同一包装物内同时出售，这种包装策略称为（      ）

A．等级包装策略 B．组合包装策略

C．附赠品包装策略 D．多用途包装策略

9．一个企业生产和销售的全部产品结构称为（      ）

A．促销组合 B．营销组合

C．产品组合 D．品牌组合

10．生产企业同时选择较多的经销代销单位推销本企业的产品，称为（      ）

A．密集分配 B．选择性分配

C．独家专营 D．经销和代销

11．按不同顾客类型来组织推销人员结构属于（      ）

A．地区结构式 B．产品结构式

C．顾客结构式 D．综合结构式

12．对制造商来说，批发商的代理作用是（      ）

A．购买 B．流通

C．销售 D．其他

13．广告的真正目标是（      ）

A．增加销售 B．改变消费者态度

C．改变消费者行为 D．树立企业形象
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14．下列促销方法中具有刺激消费需求的优点，但它容易造成消费者对产品的误解，使其对产品产生质量低、价格

高等怀疑的是（      ）

A．广告 B．公共关系

C．营业推广 D．人员推销

15．售价加成定价法属于（      ）

A．成本加成定价法 B．需求导向定价法

C．习惯定价法 D．竞争导向定价法

16．对于有特色、品质优良，难以仿制，需求弹性小，且市场供不应求的新产品定价应采用（      ）

A．低价策略 B．满意策略

C．心理策略 D．高价策略

17．整数定价策略属于（      ）

A．比较定价策略 B．促销定价策略

C．心理定价策略 D．差别定价策略

18．一家商店为了促进电视机销售，采用了赊销的方式。规定付款期限为一个月，在 10 天内付款的打折扣 5％，20

天内打折扣 3％，按期付款的无折扣优待。这种策略称为

（      ）

A．现金折扣 B．数量折扣

C．交易折扣 D．季节折扣

19．根据前一段时期的平均增长率来预测下一阶段状况的一种预测方法称为（      ）

A．百分比率法 B．销售增长法

C．纵向比较法 D．横向对比法

20．利用过去积累的统计资料或市场调查所取得的资料进行分析计算后作出预测的方法称为（      ）

A．定量预测法 B．定性预测法

C．经验判断法 D．专家意见法

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有二至五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。

21．一般来说，以人员推销为主适应的条件是（      ）

A．产品市场很大，且多属便利品

B．企业规模小或无足够的资金推行完善的广告计划

C．市场比较集中
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D．产品单位价值高

E．需向顾客当面演示产品

22．询问法中不属于询问法的方式有（      ）

A．顾客意见法 B．当面询问法

C．电话询问法 D．书面询问法

E．观察法

23．市场营销中的产品包括（      ）

A．有形的物体产品 B．服务

C．音乐 D．景观

E．收入

24．协调的市场营销包括（      ）

A．消费者之间的协调 B．市场营销部门与公司其他部门的协调

C．本公司与其他公司的协调 D．公司与消费者之间的协调

E．各种市场营销职能的彼此协调

25．影响需求价格弹性的主要因素有（      ）

A．替代品的数目和相近程度 B．商品在消费者预算中的重要性

C．商品有多少用途 D．时间和弹性

E．商品质量

三、名词解释题（本大题共 5 小题，每小题 3 分，共 15 分）

26．市场预测

27．推进式促销

28．需求规律

29．仿制新产品

30．销售渠道的宽窄

四、判断改错题（本大题共 4 小题，每小题 5 分，共 20 分）

    判断正误，在题后的括号内，正确的划上“√”错误的划上“×”，并改正错误。

31．“需求”代表着一种潜在的消费倾向，但它毕竟是短期内不可实现的。（     ）

32．由企业经理或厂长召集计划、销售、财务等有关部门的主管人员来广泛交换意见，对市场的前景做出判断的方

法称为经理人员意见法。（     ）

33．商标通常由文字、图形或两者的组合构成。（     ）

34．生产观念、产品观念、推销观念都是以市场卖方为中心的观念。（     ）
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五、简答题（本大题共 4 小题，每小题 5 分，共 20 分）

35．企业促销手段主要有哪几种？

36．市场调查的一般程序分为几个阶段？

37．影响销售渠道的因素主要包括哪些？

38．商标的策略有哪些？

六、论述题（本大题共 1 小题，15 分）

39．试论新产品的基本特征。


