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．推销对象又称为顾客或购买者，它包括

A．各类准顾客




B．经常购买者





C．购买决策者




D．以上都包括
2．同时满足推销双方的不同要求，使推销具有    特点。

A．主动性





B．多样性






C．互动性





D．双重性

3．“皇帝的女儿不愁嫁”这句话体现的是    推销观念。

A．原始


B．倾力


C．现代


D．高级

4．根据推销方格理论，推销过程中，推销人员和顾客双方心态最佳的适应方式是

A．（1,9）型

B．（9,1）型

C．（5,5）型

D．（9,9）型
5．    是整个推销活动的核心，其他各项工作都是围绕着这一核心进行的。

A．沟通






B．成交







C．示范






D．引发顾客需求

6．    适用于新推销人员及面对陌生推销对象的推销。

A．艾德帕模式




B．迪伯达模式





C．费比模式





D．爱达模式

7．推销人员最基本的职责是

A．销售企业的产品



B．收集顾客的信息




C．为顾客提供服务



D．与顾客进行沟通



8．    是推销人员通过推销过程的个人行为，使顾客对企业产生信赖和好感，从而为企业赢得广泛的声誉。




A．建立形象





B．沟通关系








C．销售产品





D．提供服务

9．    的观念是现代推销活动中的功利观念。

A．服务公众





B．真诚互惠






C．沟通交往





D．应变创新

10．    是推销的起点。

A．约见顾客





B．寻找顾客






C．接近顾客





D．拜访顾客

11．推销人员对顾客说：“这款洗衣机刚刚获得产品质量金奖，我们正在搞5年店庆活动，可优惠10%。”他用的是

A．调查接近法




B．产品接近法





C．好奇接近法




D．直陈接近法

12．赵敏总是购买带有“无公害”标签的蔬菜，这种行为属于马斯洛需求层次理论中的    需要。
A．生理


B．安全


C．社会


D．尊重

13．    洽谈策略是令双方都感到公平合理、强调诚意与合作的策略。

A．原则性





B．合作式






C．胜负式





D．求同存异

14．当顾客问：“这种产品太耗电了吧？”这种异议是

A．商品异议





B．需求方面的异议




C．推销人员异议




D．服务异议

15．当顾客说：“先把材料留下，以后答复你。”这种异议是

A．商品异议





B．价格异议






C．服务异议





D．购买时机的异议

16．    是推销工作成功与否的标志，是衡量推销人员的标准。

A．推销接近





B．达成交易






C．推销洽谈





D．处理异议

17．推销人员说：“吴小姐，我们又进了您喜欢的香水，您要不要来一瓶？”这种促成交易的方法是

A．假定成交法




B．主动成交法





C．选择成交法




D．小点成交法

18．    是最常用、最简单有效的成交法。

A．假定成交法




B．选择成交法





C．直接请求成交法



D．小点成交法

19．推销人员说：“现在房源紧张，如果您还不做出决定，这房子就不给您保留了。”这种促成交易的方法是

A．最后机会法




B．肯定成交法





C．小点成交法




D．假定成交法

20．    是指审查企业的推销战略是否有效的抓住了市场机会，以及是否同变化了的企业推销环境相适应。

A．财务控制





B．战略控制






C．过程控制





D．目标管理

21．从商品经营条件上应树立的最基本的理念是    观念。

A．以人为本





B．市场







C．顾客第一





D．服务

22．    是零售商业集合的一种最为现代化的零售业态。

A．超级市场





B．百货商店






C．仓储式商场




D．购物中心

23．信息工作的首要原则是    原则。

A．及时性





B．准确性






C．全面性





D．经济性

24．    贯穿于企业经营管理活动的始终，是经营管理的核心和基础。



A．组织


B．计划


C．控制


D．决策

25．按决策问题的性质划分的是    决策。

A．确定型





B．定性







C．风险型





D．战略性

26．当企业急需采购、及时取得迫切需要的商品时，可采用    采购方式。

A．报价


B．招标


C．议价


D．现货交易

27．洽谈中耗时最多、谈判最艰苦的阶段是    阶段。

A．询价


B．还价


C．接受


D．签约

28．商品销售渠道中，最为积极和活跃的因素是

A．生产企业





B．中间商






C．消费者





D．政府主管部门

29．选择性不强、安全要求高的商品，一般适用    销售方式。

A．封闭式

B．敞开式

C．摊位


D．展览式

30．商品储存业务的起点是

A．商品入库





B．商品保管






C．商品出库





D．商品保养

31．    是运输过程中最后一个环节，也是运输活动工作的终结。

A．商品发货业务




B．商品中转业务





C．商品接运业务




D．商品入库业务

32．商品储存管理的中心内容是

A．储存管理基本制度



B．仓库保管员管理




C．储存业务管理




D．岗位责任制

33．发展    超级市场是实现大量销售的有效形式。

A．零售型

B．连锁型

C．批量型

D．联盟型

34．    环节的大容量、完备性和效率化是超市规模化经营和运转的决定因素。

A．供应


B．运输


C．销售


D．储存

35．超市POP广告中，最重要的是

A．海报






B．定点广告宣传





C．卖场指南





D．表示价格和说明商品的POP

36．连锁经营的第一个支持条件是

A．定期进货





B．批量进货






C．不统一进货




D．统一进货

37．网上经营最基本的应用方式是

A．企业上网宣传




B．网络分销联系





C．网上市场调研




D．网上直接销售

38．网络经营的优势是

A．信息的双向沟通



B．商品送达快





C．信息的单向传送



D．安全性高

39．运用最为普遍的特许专卖方式是

A．单体特许专卖




B．区域开发特许专卖




C．二级特许





D．代理特许

40．代理商的    是顺利开展销售代理的基础。

A．信誉






B．市场形象






C．市场占有率




D．营业地点

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．推销方格理论包括推销员方格理论和顾客方格理论两部分。
42．寻找新顾客的关键在于确定企业的准顾客。
43．从经营上看，推销观念就是推销人员如何对待顾客。

44．潜在顾客就是目标顾客。
45．准顾客档案资料表没有固定的格式，只要便于记录、使用就行。
46．推销洽谈的原则就是指导推销人员具体洽谈协调的准则。

47．原则性洽谈策略体现了现代推销学的核心概念与原则。
48．商品异议是最常见的一种异议。
49．配角成交法最适用的条件是：较为熟悉的老顾客和性格随和的顾客。
50．人力资源不仅是投资的结果，同时又能创造财富。
三、名词解释题（每小题2分，共8分）

51．人员推销

52．顾客方格理论
53．产品接近法

54．假定成交法
四、简答题（每小题4分，共16分）

55．如何理解“推销人员是贩卖幸福的人”？

56．爱达模式认为，推销人员要想引起顾客注意，应该做好哪些方面的工作？

57．推销员与顾客沟通关系的有效步骤可分为哪几步？

58．为有效开展推销工作，推销人员应该掌握哪些工作技能？

五、综合题（每小题8分，共16分）
59．推销员说：“各位顾客，请看这种玻璃杯，这是本公司最新推出的优秀产品，适合家庭、办公室、饭店、餐厅等多种场合使用，最大的优点是掉在地上不会碎。请看，杯子落地了，没有碎！”

问题：

（1）推销员使用了哪一种演示法？（2分）
（2）在使用这种演示法时，推销人员应注意哪几点？（6分）
60．广州中国大酒店在开业一周年之际，两个小时内，把2000多名职工集中到运动场上，一部分职工穿上白色制服，红白相间形成一个“中”字，照了一张“全家福”，制作成明信片，寄给每一位曾经在该酒店住过的客人。这次活动来自酒店公关推销人员的努力。

问题：

（1）此事体现了推销人员的什么能力？（2分）
（2）通过本案例，你能得出什么结论？（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．商品交换是以等价交换为基本原则、以诚信实用为联系纽带。
62．专业店是专门经营同一品牌商品的零售业态。
63．资金是企业最宝贵的资源。
64．进货批量是指一次进货所订的货物数量。
65．商品价格优是指商品单价低。
66．参加订货展销是一种间接销售渠道。
67．直达运输是指越过不必要的批发仓库，减少流通环节。
68．商品经营管理，三分在管理，七分在经营。
69．售中服务管理是销售服务管理的重点。
70．超级市场的经营面积越大越好。
七、名词解释题（每小题3分，共12分）

71．市场观念

72．商品经营决策

73．经济进货批量
74．保本点库存控制法
八、简答题（每小题4分，共16分）

75．销售计划主要包括哪四个方面的内容？
76．简述超市运用折扣券促销时应注意的问题。
77．开展网络经营的具体策略有哪些？
78．企业选择代理商应注意哪些问题？
九、综合题（12分）
79．上海某公司的年轻女白领小李是个购物狂，随着网上购物的兴起，小李到各大商场购物的次数越来越少了，彻底迷上了网购，小到发圈、零食，大到电脑、家具，小李都喜欢到网上挑选、购买，足不出户、轻松购物！不可否认，网络销售已经成为现代商业不可或缺的重要组成部分。

问题：

（1）网络销售属于何种销售渠道？（2分）
（2）请对这种销售渠道做出解释。（4分）
（3）哪些产品比较适合使用该销售渠道？（6分）
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