
河南省2012年普通高等学校对口招收中等职业学校毕业生考试
市场营销类基础课试题卷
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（市场营销知识1-30；销售心理学基础31-55。每小题2分，共110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．市场营销的核心是

A．生产






B．交换



C．分配






D．促销 
2．“顾客就是上帝”这句话所体现的营销观念是
A．生产观念





B．推销观念

C．产品观念





D．市场营销观念

3．西方国家的人忌讳数字“13”，我们在出口产品时尽量避开这个数字，这是出于对    的考虑。

A．人口环境





B．经济环境



C．自然环境





D．社会文化环境
4．如果你是生产电脑的厂家，那么生产彩电、空调、音响等不同产品的厂家就是
A．产品形式竞争者



B．品牌竞争者



C．愿望竞争者




D．平行竞争者
5．    与企业的市场营销活动有着十分密切的联系，能够直接对企业产生影响。
A．微观环境





B．宏观环境



C．自然环境





D．社会环境 
6．农贸市场、家具市场中的“市场”指的是

A．商品交换的场所



B．商品供求双方力量相互作用的总和

C．商品交换关系的总和


D．人口、购买力、购买欲望的集合
7．家用电器、小轿车、住宅属于

A．日用品





B．选购品



C．特殊品





D．便利品
8．品牌中可以被识别辨认，但不能用语言称谓的部分，叫做
A．品牌名称





B．品牌标志


C．品牌使用





D．品牌决策

9．在现代社会，“三口之家”的家庭模式十分普遍，“四世同堂”的现象已十分罕见，这导致需求具有

A．连带性





B．替代性



C．小型性





D．伸缩性
10．购买前注意收集产品信息，了解市场行情，对所要购买的商品做过周密的分析和比较，不轻易受广告宣传的影响，这类消费者的购买行为类型属于

A．习惯型





B．理智型


C．感情型





D．冲动型
11．    是由于企业对市场变化不确定，为发现问题，了解未来市场，所作的市场调研，其调研面广而不深。
A．因果性调研




B．描述性调研
C．探测性调研




D．实验性调研
12．产品的款式、品牌、包装属于    范畴。

A．核心产品





B．形式产品



C．期望产品





D．延伸产品
13．海尔集团电冰箱产品大类下面有“大王子”、“双王子”、“小王子”和“帅王子”四个产品项目，这些产品项目是产品组合的

A．广度






B．深度



C．关联度





D．密度
14．相对于黑白电视机而言，彩色电视机属于

A．全新新产品




B．换代新产品



C．改进新产品




D．仿制新产品

15．国内家电生产企业主要产品已进入产品生命周期的成熟期，它们选择的目标市场策略应当是
A．整体性市场策略



B．差异性市场策略

C．密集性市场策略



D．无差异性市场策略

16．根据恩格尔定律，恩格尔系数越低，说明这个国家人民的生活水平

A．越高


B．越低


C．不一定

D．一般
17．演唱会的门票会根据座位的位置制定不同的价格，这种定价方法属于
A．成本导向定价法



B．理解价值定价法



C．需求差异定价法



D．竞争导向定价法
18．企业只生产某一类产品，以不同的型号、款式来满足各种消费者的需要，应用的是    产品策略。

A．全线全面型




B．市场专业型



C．产品线专业型




D．有限产品专业型

19．分销渠道不包括

A．批发商





B．零售商



C．生产者和用户




D．供应商 

20．生产者在某一地区仅选择一家经销商经销本企业的产品，并且要求中间商不再经营与本企业产品竞争的其他企业的产品，这是

A．选择分销





B．独家分销

C．广泛分销





D．密集分销
21．绝大多数的日用品比如牙刷、洗衣粉等，其销售渠道属于

A．长渠道





B．短渠道



C．产销一体





D．零级渠道
22．企业原来生产高档产品，后来决定增加低档产品，这种产品组合策略叫做
A．向上延伸





B．向下延伸


C．反向延伸





D．缩减产品组合
23．海尔集团对其所有产品或同一产品线上的产品都使用同一个品牌，该公司在产品经营中运用了

A．统一品牌策略




B．分类品牌策略


C．更新品牌策略




D．个别品牌策略

24．某企业欲运用需求价格弹性理论，通过降低产品价格提高销售量，一般情况下，这种策略对下列    类产品效果明显。

A．产品需求缺乏弹性



B．产品需求富有弹性


C．生活必需品




D．名牌产品
25．“买一送一”这种促销方式属于

A．广告 





B．公共关系



C．营业推广





D．人员推销 

26．在产品的投入期，主要的促销方式是

A．广告、公共关系



B．广告、营业推广

C．广告、适当的人员推销


D．营业推广、辅以广告
27．运用    收集到的是二手资料。
A．实地调查法 




B．实验法



C．询问法





D．查阅信息资料法
28．营业推广的特点不包括
A．非经常性





B．短期效果



C．侧重双向沟通




D．针对性强

29．    促销方法有利于搞好企业与外界的关系，在公众中树立良好的企业形象，但其促销效果难以把握。

A．广告 





B．公共关系



C．营业推广





D．人员推销
30．    最适合搜集因果关系信息。

A．观察法





B．询问法

C．实验法





D．抽样法

31．感觉是消费者购买商品的

A．认知过程





B．情感过程



C．意志过程





D．注意过程

32．人们在感知客观事物时，总是运用过去所获得的知识和经验去解释它们，这是知觉的

A．选择性





B．恒常性



C．理解性





D．整体性

33．我们常说的“三思而后行”指的是    心理活动。

A．感觉






B．认知



C．思维






D．注意

34．从多方面、多通道，力争以不同的方式解决问题，这种思维方式属于

A．常规思维





B．发散思维



C．辐合思维





D．再现思维

35．吃烤鸭就吃北京“全聚德”，体现的是    的作用。

A．注意


B．记忆


C．想象


D．思维

36．小张立志将来要做一位营销专家，他的这种想象属于

A．无意想象





B．有意想象



C．创造想象





D．再造想象
37．消费者在购物过程中偶然看到了某个商品，觉得还不错，但其事先并没有购买的打算。在这个过程中消费者对原来没有打算的商品产生的注意是

A．有意注意





B．无意注意



C．选择注意





D．保持注意

38．一个人对自己的行为有明确的目的和认识，并能为实现目标而不断努力。这体现了意志的    品质。

A．自觉性





B．果断性



C．自制性





D．可判断性

39．    是一种猛烈的、迅速爆发而短暂的情绪反应。

A．心境






B．激情


C．热情






D．应激

40．下列不属于影响消费者的情绪和情感的因素的是

A．购物环境





B．商品


C．学习






D．消费者的心理准备 

41．“乐极生悲”、“破涕为笑”表明情绪和情感的特征具有

A．感染性





B．情景性



C．两级性





D．移情性

42．以下不属于粘液质消费者的特点的是
A．沉着冷静





B．自信心较强


C．对外界刺激反应快



D．情绪稳定

43．消费者以追求商品和服务的时尚、新颖、奇特、刺激、时髦为主导倾向的购买动机是
A．求实动机





B．求新动机

C．求美动机





D．求名动机
44．消费者希望有一件适合自己的衣服，但并不明确什么样的才是适合的，不能提出明确的样图，这体现了需求的

A．客观性





B．隐秘性



C．条件性





D．周期性

45．　　的消费者看重的是商品的质量和实用性，不太重视商品的品牌和外观。
A．自由型





B．保守型


C．习惯型





D．节俭型

46．在马斯洛需要层次理论中，最高层次的需要叫做

A．生理需要





B．安全需要



C．尊重需要





D．自我实现的需要

47．消费者的需求是受客观条件制约的，最重要的是消费者的

A．支付方式





B．购买时间


C．信息差





D．货币支付能力

48．下列因素中，影响消费者行为的个人因素是

A．社会文化

B．促销


C．家庭


D．性格
49．消费者认为某群体与自己不相符，在社交过程中尽量避免归属的群体是

A．主导群体





B．辅助群体



C．回避群体





D．自觉群体

50．商品命名的功能不包括

A．认知


B．记忆


C．学习


D．情感

51．为了迎合消费者求吉祥的心理，在定价时采用一些吉祥的数字来给产品标价，这是一种    策略。

A．尾数定价





B．方便定价



C．如意定价





D．声望定价

52．夏季，某商场展开销售羽绒服的特价活动，这一折扣策略是

A．数量折扣策略




B．现金折扣策略



C．组合折扣策略




D．季节折扣策略

53．下列选项不是青年消费者心理特征的是

A．追求时尚





B．追求个性


C．注重情感





D．惯性强
54．老年人一般把商品的    作为购买的第一目标。

A．颜色


B．款式


C．价格


D．实用性
55．    是用商品本身激发消费者的购买欲望，进而加快成交速度的方法。

A．观察法





B．展示法


C．介绍法





D．引导法

市场营销知识（70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“×”）
56．市场营销的实质就是不断开发潜在的需求，并努力满足消费者的这种需求。

57．服务的价值只存在于服务进行之中，不能储存以供今后销售和使用。

58．一项交易做成以后，市场营销的任务即告结束。

59．消费者的需求多种多样，购买动机也多种多样。
60．营销活动在范围上基本等同于销售活动。

61．市场细分的实质是细分产品。
62．运输解决产品在生产地点和需要地点之间的空间差异。

63．促销的实质是一种沟通活动。

64．过分强调产品而忽视需要的营销观念容易导致“营销近视症”。
65．实验调研是搜集原始数据中使用最广泛的一种方式。

三、名词解释题（每小题3分，共12分）
66．交换

67．目标市场

68．经销商

69．市场营销调研

四、简答题（每小题7分，共28分）
70．简述消费者的购买决策内容。

71．简述产品生命周期中成长期的特征和营销对策。
72．简述企业降低价格的原因及降价策略。

73．简述分销渠道的特点。
五、综合题（10分）
74．在香港，各种报纸的发行高度密集，超过了60种，其竞争程度可想而知。因而只有准确定位自己产品的路线，体现自己产品的特色，才能在目标消费者心中树立起该领域的权威。《明报》定位于政论型报纸，在读者心中，它的文章分析时政更深入、透彻，是关心政治的读者的首选；《信报》侧重于财经、金融和贸易方面的新闻，给商人和投资者提供了最新的商业信息；《星岛日报》是闲人打发时光，年轻人了解时尚的最佳读物。

问题：结合案例分析市场定位的依据和市场定位策略。
销售心理学基础（70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“×”）

75．感受性的大小是用感觉阈限的大小来度量的。

76．知觉认识是对各种感觉认识的简单综合而形成的。

77．结识朋友、参加社会活动是安全的需要。
78．需求特征越具体，技术水平越高，“物化”了的需求就越趋近于消费者个体的需求状态。

79．对于小件商品，尤其是小件玩具、文化用品、零食等的设计和销售不能根据儿童的心理要求确定，因为他们没有能力去购买。

80．气质在社会评价上有好坏之分。
81．社会心理学的研究认为，群体对个体的影响主要是通过“暗示”、模仿和相互影响来实现的。

82．如果在销售过程中，消费者说“我不需要这种产品”，那么销售员就不必再做任何努力。

83．礼品式包装增添节日气氛和欢乐，满足人们的交往、礼仪需要。

84．提出抱怨的消费者，不会再次光顾企业。

七、名词解释题（每小题3分，共12分）
85．想象
86．性格

87．动机

88．态度

八、简答题（每小题7分，共28分）
89．简述消费者购买行为的实现过程。

90．简述影响消费者感知的条件和因素。
91．简述消费者对商品价格反应的心理特性。

92．简述女性用品市场销售的心理策略。
九、综合题（10分）
93．上个世纪90年代初，在方便面的广告大战中，“康师傅”方便面以“好吃看得见”一语深入人心。“统一”牌方便面知难而进，以古喻今，广告画面上出现一位古代戎装勇士，威风凛凛地喊出“统一面”，给人以热烈的情绪感染，取得了初步成绩。这种宣传持续了一段时间以后，企业又推出了与前一广告格调不同的画面：一男一女像拉家常一样，娓娓道出各自喜欢“统一面”的理由，不知不觉中缩短了与消费者的距离。
问题：结合案例谈谈商品广告的心理策略。
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