
河南省2013年普通高等学校对口招收中等职业学校毕业生考试
市场营销类专业课试题卷
考生注意：所有答案都要写在答题卡上，写在试题卷上无效
一、选择题（推销实务1-20；商品经营21-40。每小题2分，共80分。每小题中只有一个选项是正确的，请将正确选项涂在答题卡上）
1．现代推销强调的一个基本原则是
A．推销，首先要进行市场调查
B．推销，首先要找到顾客
C．推销，首先要推销自己
D．推销，首先要有一个好产品
2．有人说推销员都是“看人下菜”，虽有失偏颇，却能反映出推销的＿＿特点。

A．特定性






B．灵活性
C．双向性






D．互利性
3．乔·吉拉德说：“买过我汽车的顾客都会帮我推销”。这种方法是

A．资料查阅法





B．个人观察法


C．连锁介绍法





D．网络寻找法
4．“脑白金”在很短的时间内就取得了成功，史玉柱主要采用了＿＿寻找顾客。
A．中心开花法





B．连锁介绍法
C．广告开拓法





D．个人观察法
5．王老板，您好！我是蓝天日化的业务经理张雷，听说您经销的XX牌洗衣粉的销量竟然超过雕牌，我非常想知道面对如此强大的竞争对手，您是如何做到这一点的。我看您现在不太忙，故冒昧打扰，请您不吝赐教。张雷采用了＿＿接近顾客的方法。
A．利益接近法





B．产品接近法
C．聊天接近法





D．求教接近法
6．李经理您好！我是蓝天日化的区域经理李军。承蒙您的朋友王飞的介绍，使我这么快就见到您。这是王飞给您的亲笔信……李军采用了＿＿接近顾客的方法。

A．利益接近法





B．赞美接近法
C．介绍接近法





D．问题接近法
7．2001年，＿＿成功地把一把斧头卖给了时任总统小布什，说明成功的推销员应具备必胜的信心。
A．乔·吉拉德





B．乔治·赫伯特
C．乔治·华盛顿





D．蒂姆·鲍尔森
8．＿＿是推销人员向顾客分析产品利益的好方法。
A．爱达模式






B．迪伯达模式
C．吉姆模式






D．费比模式
9．小李是推销治疗大脑疾病的“通心络”药品的医药代表，他到某医院后，直接去拜访了脑神经内科的主任，很快就拿到了订单。小李采用了＿＿寻找顾客。
A．个人观察法





B．中心开花法
C．介绍接近法





D．资料查阅法
10．对于煤炭、原油、水泥等资源差异性小，购买者数量少且分布较集中的工业品，不太适合采用＿＿来寻找顾客。
A．广告开拓法





B．中心开花法
C．连锁介绍法





D．资料查阅法
11．“睡得香”蚊香是赵本山做的广告，在市场上肯定好卖。这是
A．消极提示法





B．动意提示法
C．间接提示法





D．明星提示法
12．大妈，我们的刀是锋钢的，剁这么粗的铁条也不会卷刃，您看着。这是
A．文字演示法





B．产品演示法
C．影视演示法





D．图片演示法
13．小李把建材市场的20多家店全都拜访了一遍。他寻找顾客用的是
A．广告开拓法





B．中心开花法
C．地毯式寻找法





D．连锁介绍法
14．大嫂，你真能砍价，都砍到我的本里了，这价我不卖。这是
A．直接否定法





B．补偿处理法
C．间接处理法





D．转化处理法
15．客户抱怨公司离机场太远，推销员说：“是啊，确实有点远。刘老板，这是我们给您设计的样品。”这是
A．间接否定法





B．忽视处理法
C．直接否定法





D．补偿处理法
16．王经理，只要我们签了合同，我保证您是独家经销。这是
A．保证成交法





B．选择成交法
C．请求成交法





D．从众成交法
17．对于产品的高价，推销员可先将其构成要素一一列出，再与其可能抵消的价格因素相比较，这样高价看起来成为低价了。这种报价方法是
A．先行报价法





B．对比报价法
C．均摊报价法





D．抵消报价法
18．如果你能买完，我按半价给你。这是
A．优惠成交法





B．选择成交法
C．请求成交法





D．保证成交法
19．阿姨，这是最后一套房子了，您现在不交定金，我就卖给他了。这是
A．从众成交法





B．选择成交法
C．请求成交法





D．最后机会成交法
20．公司向推销员宣布，今年的销售状元将获得宝马车一辆。这符合激励的
A．公开性原则





B．合理性原则
C．适用性原则





D．公平性原则
21．＿＿产生于19世纪60年代，被称为零售业的第一次革命。
A．便利店






B．百货商店
C．专卖店






D．超级市场
22．＿＿是指将超市和仓库合二为一的一种零售业态。
A．便利店






B．百货商店
C．仓储式商场





D．超级市场
23．“大中取小法”又称为
A．后悔值决策法





B．乐观决策法
C．悲观决策法





D．折中分析决策
24．＿＿也称为运营控制。
A．事前控制






B．事后控制
C．事中控制






D．质量控制
25．依靠决策者运用经验进行分析判断做出决策的是＿＿决策。
A．定量







B．定性
C．确定型






D．风险型
26．＿＿是科学决策的基础。
A．市场预测






B．人员素质
C．发扬民主






D．市场调查
27．某市场要订购雨伞1200个，每个10元，平均每次订购费用是300元，年保管费率为20%。该市场的经济进货批量是
A．400个






B．600个


C．300个






D．1200个
28．采购要择优进货，这里的“优”是指
A．商品质量优





B．商品价格优
C．商品货源优





D．以上都是
29．＿＿是代理经营的基础。
A．市场占有率





B．门店



C．信誉







D．资金
30．＿＿可以使买主以合理的价格购得理想物料，并可杜绝徇私。
A．招标采购






B．报价采购
C．议价采购






D．分散采购
31．某商场平均每天销售盘子100个，平均备运天数为2天，保险储存量为200个，则订购点为
A．200个






B．300个


C．400个






D．500个
32．铁矿石适用＿＿运输方式。
A．航空运输






B．铁路运输


C．公路运输






D．水路运输
33．＿＿不是仓库内货位布局的方法。
A．斜放式






B．横列式


C．纵列式






D．混合式
34．下列运输工具中＿＿的运量小、运价高。
A．水路







B．铁路



C．公路







D．航空
35．超市自有品牌产品必须比同类商品具有＿＿以上的价格优势。
A．30%



B．20%


C．15%


D．10%
36．超市在一定时间内对所有商品定一个下浮比例的折扣，就是
A．季节折扣定价





B．一次性折扣定价
C．累计折扣






D．限时折扣
37．标准食品超市的商品定位是：以经营食品和日杂用品为主，食品占全部商品构成的＿＿%左右。
A．90



B．80


C．70


D．60
38．连锁超市的经营原则是
A．廉价销售


B．自助服务

C．高周转

D．大量销售
39．超级市场在我国产生是在20世纪＿＿年代初期。
A．60



B．70


C．80


D．90
40．最早进入中国的国际特许经营组织是
A．麦当劳


B．肯德基

C．德克士

D．星巴克
推销实务（60分）
二、判断题（每小题2分，共20分。在答题卡的括号内正确的打“√”，错误的打“×”）

41．在推销五要素中，推销品是最关键的要素。如果推销品不能满足顾客的需求，则推销员能力再强也不会成功。

42．寻找顾客是推销的核心职能。

43．王老吉和加多宝本应正当竞争，但却接连出现加多宝销售人员殴打、砍伤王老吉销售人员的恶性事件。这至少说明加多宝销售人员缺乏较强的自制能力。

44．顾客资格审查的主要内容包括购买需求审查、购买力审查和购买决策权审查。

45．顾客在洽谈中提出的异议都是真实的，所以推销员必须予以解决。
46．买卖双方不能成交，可能是顾客的原因，也可能是推销员的原因。
47．成交是企业的终极目标，是整个推销工作的核心。
48．信函约见法是现代推销活动中最常见的方法。
49．“顾客是上帝”，所以顾客提出的要求，推销员都要答应。
50．顾客的异议既是成交的障碍，更是成交的信号。
三、名词解释题（每小题2分，共8分）

51．中心开花法

52．利益接近法

53．补偿处理法
54．大客户
四、简答题（每小题4分，共16分）

55．如何理解“吉姆模式”的主要内容？

56．简述推销人员的职责。

57．寻找顾客采用的“广告开拓法”有哪些优缺点？

58．简述约见的内容。

五、综合题（每小题8分，共16分）
59．在小品“卖拐”中，高秀敏对骑车要走的范伟高喊“卖拐，卖拐，拐卖！”好心的范伟马上下车问“谁拐卖你？”……赵本山说“你是厨师，在饭店工作！”从来没见过面的范伟惊诧之余满脸挂着信服的表情……赵本山又说：“这种病吃啥药都不好使，得拄拐！”……最后，在把拐送到范伟手里时对高秀敏说：“什么卖给他呀，送给他不就完了嘛！”……范伟感动之余一再强调：“我得给钱！”

问题：

（1）赵本山在卖拐中使用了哪种推销模式？（2分）

（2）高秀敏和赵本山的四句台词在卖拐的过程中分别起到了什么作用？（6分）

60．上世纪70年代，美国施乐公司研发出大型、高速、循环打印的商用复印机，由于售价高达几十万美元，而且好像看不出比小型复印机先进多少，所以销售十分困难。后来，施乐公司改变了销售政策，很快扭转了销售不力的局面。具体做法是：施乐公司首先找到IBM等大型公司，免费提供一台复印机供IBM公司试用一周（在这一周内，IBM只需买复印纸、墨盒等低值耗材）。一周后，如果IBM对复印机不满意，施乐公司将无条件拉回机器。事实是，不到三天，IBM公司就发现这种大型商用复印机大大提高了工作效率，马上就买下了这台复印机。很快，施乐公司用同一方法卖出了很多机器，重新树立了对日本东芝和佳能的竞争优势。
问题：

（1）施乐公司采用了哪种成交的方法？（2分）

（2）采用这种成交方法应注意的事项是什么？（6分）

商品经营（60分）

六、判断题（每小题2分，共20分。在答题卡的括号内正确的打“√”，错误的打“×”）

61．顾客第一的观念是从事商品经营活动应树立的最基本的理念。
62．信息是指能被人们理解和接受的，反映事物运动、变化和发展差异的一系列消息、数据、资料和情报的总称。
63．成长期的采购要点：商品成长期间，采购量和库存量也要逐渐增加。
64．大型挖掘机适合用直接销售渠道。
65．商品储存时间的绝对长度可以长于商品的保质期。
66．以顾客为中心的4CS是顾客、成本、方便、沟通。
67．通常大数量小降价的效果要比小数量大降价更能提高市场占有率。
68．1930年，美国人迈克尔·库伦开设了第一家超级市场。
69．特许专卖经营权的取得是无偿的。
70．现代特许专卖经营的鼻祖是肯德基公司。
七、名词解释题（每小题3分，共12分）

71．商品经营理念
72．商品经营计划
73．直接销售渠道
74．连锁经营
八、简答题（每小题4分，共16分）

75．企业编制经营计划时常用的四种方法是什么？
76．简述批发与零售业务的区别。
77．简述商品经营评价中满足社会需要程度的指标。
78．特许专卖店的基本义务是什么？
九、综合题（12分）

79．某商场销售酸奶，平均每天销售100瓶，保险储备是500瓶，从订货到交货需要的订货期是6天。
问题：

（1）请写出订货点的计算公式，计算该商场酸奶的订货点。（3分）

（2）简述影响订货点的因素有哪些？（9分）
PAGE  
市场营销类专业课试题卷  第 1 页（共 8 页）


