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北京阳光时代培训中心                                          咨询电话:010-64130960 64130961

全国2004年7月高等教育自学考试
国际市场营销学（二）试题
课程代码：00952
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.在国际营销中，短期效果明显的促销方式是（　　　）
A.广告促销






B.公共关系
C.营业推广






D.联合促销 
2.分销商与代理商的根本区别在于（　　　）
A.拥有产品的所有权




B.签订合同
C.提供市场信息





D.拥有产品的定价权
3.哪种类型的企业购买决策过程最复杂？（　　　）
A.直接再购买






B.首次购买
C.修正再购买






D.互惠购买
4.为了对付货币波动，当本国货币为软货币时，企业可以（　　　）
A.进行价格竞争





B.尽量用所在国货币开支
C.在当地市场贷款扩大经营



D.使用易货贸易
5.根据竞争产品平均价格来确定企业的产品价格属于（　　　）
A.随行就市定价法





B.标准化定价法
C.心理定价法






D.成本加成定价法
6.企业给销往各地市场的产品都制定统一的出厂价格，这是（　　　）
A.标准化定价法





B.多样化定价法
C.主动竞争定价法





D.地心定价法
7.以下哪项为服务产品的特点？（　　　）
A.同质性







B.不易消失性
C.不可分割性






D.有形性
8.在欧盟，宝洁公司推出超浓缩的织物软化剂利诺（Lenor），以可重装的塑料袋销售，从而节省了包装材料的85%。这一做法属于（　　　）
A.强制性要求的产品适应



B.文化要求的产品适应
C.产品使用习惯的适应




D.环境保护要求的适应
9.对于市场规模、潜力大的国家应考虑采用哪种进入模式？（　　　）
A.间接出口






B.许可交易
C.直接出口






D.合同模式
10.在市场细分的基础上，企业将多个细分市场作为目标市场并针对每个子市场分别制定营销组合方案。这种营销策略是（　　　）
A.无差异国际营销





B.差异型国际营销
C.密集型国际营销





D.细分型国际营销
11.根据威尔斯等人提出的扩散/学习跨文化分析模型，英国和东欧属于（　　　）
A.高相关/快速扩散




B.高相关/低速扩散
C.低相关/快速扩散




D.低相关/低速扩散
12.人们对名誉、地位等方面的需要属于以下哪个层次的需要？（　　　）
A.生理需要






B.社交需要
C.尊敬需要






D.自我实现的需要
13.以下哪种途径获得的信息属于二手资料？（　　　）
A.通过访谈






B.通过调查问卷
C.通过市场试验





D.通过报纸、刊物
14.用一组与某产品的潜在需求量密切相关的变量来间接地估计该产品可能的需求量的方法是（　　　）
A.类比估计技术





B.多因素指标技术
C.回归分析技术





D.风险评估技术
15.记录所有的商品和劳务的进出口以及单方面资金转移是（　　　）
A.经常项目






B.资本项目
C.官方储备项目





D.经常项目盈余
16.属于社会文化环境因素的是（　　　）
A.人口状况






B.风俗习惯
C.国际关系






D.国际争端
17.印度、埃及和菲律宾等国经济属于（　　　）
A.自给型经济






B.原料出口型经济
C.工业化进程中的经济




D.工业化经济
18.国际市场营销是指（　　　）
A.各国之间商品交换




B.向他国出口产品
C.跨国界的市场营销活动



D.在某国生产产品
19.国际市场营销的约束力是（　　　）
A.新技术革命的推动




B.杠杆作用
C.市场差异






D.国内竞争的压力
20.大众汽车公司推出多个品牌的汽车，这属于（　　　）
A.统一品牌策略





B.系列品牌策略
C.个别品牌策略





D.中间商品牌策略
二、简答题（本大题共6小题，每小题5分，共30分）
21.国际市场营销可以划分成哪几个层次？（5分）
22.常见的非关税壁垒形成。（5分）
23.詹姆斯·李提出避免“自我参照标准”的四步骤法。（5分）
24.直接出口方式的优点。（5分）
25.世界贸易集团的组织形式。（5分）
26.国际广告预算的主要方法。（5分）
三、论述题（本大题共3小题，每小题10分，共30分）
27.国际分销渠道决策需要考虑的因素。（10分）
28.“成本结构”对国际市场定价的影响。（10分）
29.阐述国际产品生命周期理论，并结合现实举例。（10分）
四、案例分析题（本大题包括30-32三小题，共20分）
案例：
有一个美国商人要到东京与一家日本公司谈判签约。他的行程安排仅有一个星期的时间，要在一周内签订合同，然后返回美国。
星期一，他抵达东京的第一天，日商邀请他去打高尔夫球，结果，他赢了日商两杆。星期二，他想该谈判了吧，但日商还要打高尔夫球，于是，他们又去了高尔夫球场，并且他又赢了。星期三，当日商再次提出打高尔夫球时，他有些不满了，随口说道：“我们什么时候才能干正事呢？”日商大吃一惊，回答说：“我们一直在谈正事呀！”
在他的坚持下，星期三他们坐在会议室开始了会谈，并于星期六签订了合同。但是，由于他急于达成协议，随着他自己确定的期限临近，不得不在好几个方面做出了让步，签订了一个他并不满意的合同。
请回答下列三个问题：
30.谈判过程包括哪四个阶段？（4分）
31.如何减少文化差异对于谈判的影响？（5分）
32.结合谈判四阶段模型分析，美日商人之间的文化冲突在哪儿？美国商人为什么没有

得到令他满意的合同？（11分）
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