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适用专业适用专业适用专业适用专业：：：： 120202 120202 120202 120202----企业管理企业管理企业管理企业管理（（（（市场营销方向市场营销方向市场营销方向市场营销方向））））     

一一一一、、、、问答题问答题问答题问答题（（（（ 4 4 4 4 题题题题，，，，每题每题每题每题 10101010 分分分分，，，，共共共共 40404040 分分分分））））     

1.试比较消费者和生产者购买行为的类型。  

2.试述品牌与商标的区别，并说明品牌对营销者的重要作用。  

3.试述影响企业分销渠道选择的因素。  

4.什么是促销组合？企业在制定促销组合和促销策略时就考虑哪些因素？  

二二二二、、、、论述题论述题论述题论述题（（（（ 1 1 1 1 题题题题，，，，每题每题每题每题 30303030 分分分分，，，，共共共共 30303030 分分分分））））     

1. 什么是营销道德？试对我国营销道德的现状进行分析。  

三三三三、、、、案例分析题案例分析题案例分析题案例分析题（（（（ 1 1 1 1 题题题题，，，，本题本题本题本题 30303030 分分分分，，，，共共共共 30303030 分分分分））））     

2008 年 1 月。云南思茅，大开河村。  

   48 岁的陈家华正在给雇来的壮劳力派活。此时正值咖啡收获。经历了前几

年咖啡价格的一度低迷，陈家华正在迎来最好的年份。2003 年，每公斤咖啡豆

只能卖到 12 元。今年，小粒咖啡的收购价持续保持在 20 元/公斤左右。云南小

粒咖啡的价格逐年稳定上升，其品质也得到来自世界各地采购商的认可。当年破

釜沉舟种咖啡的陈家华，如今喜欢以咖农的身份自居。  

  跨国公司在全球化进程中，非常重要的一环即是如何有效地本土化。这种实

践得到的经验，正在被一些公司高度重视。譬如正在香港迪士尼乐园推出的新形

象 “财神爷”，“米奇大屋”的厨房里陈列的中国年糕。这些无不说明：这个

美国主题公园正在为如何变得更中国化绞尽脑汁。这种看起来越来越迫切的进程

在雀巢中国的发展规划中，提前了近 20 年。当然，这一切在他们向外界展示云

南的种植基地之前是一个谜。  

  早在 1989年，雀巢公司就与当地政府签订了一个长达 14 年的协议。这份

协议中承诺：雀巢按照美国现货市场的价格收购咖啡，作为农民利益的保障，上
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不封顶，而下设最低收购价格。同时雀巢提供技术人员、种苗甚至免息农具贷款，

并承诺不拥有土地，不拥有固定资产。  

  这项承诺成为雀巢原料本地化非常良好的开始。从第一任外籍人士穆德来到

思茅帮助咖农种植开始，如今已经是第五任的沃特是从小在咖啡园长大的比利时

人。如今，雀巢不仅在云南拥有了自己的种植基地，更通过免费的技术培训与当

地咖农建立了深厚的友谊。大开河村的咖农已经成为中国与国际咖啡交易市场最

接近的人群。村里有专人每天上网查询纽约现货交易市场的咖啡价格，以方便咖

农们自主决定何时出手进行交易。雀巢与当地咖农没有签订任何形式的合同，但

是当地的咖农大部分愿意将精选的上好咖啡豆优先卖给雀巢。这不仅仅在于雀巢

给的价格公道、现金结款，更重要的还是日常培训中建立起来的信任与情感。  

优先在供应链上进行的 “情感培育”，是雀巢进入中国迅速本土化的秘密武器

之一。  

  除此之外，后继技术人员的本地化培养，成为雀巢本地化进程的秘密武器之

二。继连续被评选为中国大学生 “至爱咖啡品牌”开始，雀巢开始实施一系列

帮助大学生成功就业的活动。“扬帆工程”云南站于 2008 年年初启动，经过选

拔的云南贫困大学生代表参与了咖啡种植的相关培训活动。据悉，其中的精英学

生极有可能参与到当地的咖啡种植事业中去。云南农业大学大四学生张泽林接受

采访时表示，已经将进入雀巢工作当做目标，能学以至用无论如何都是一件非常

幸福的事情。  

  回顾过去的三年中，全球咖啡交易大致情况：咖啡豆价格一路高涨，中粒种

咖啡豆价格从 2004 年 11 月以来已经翻了一倍，原本价格就比较昂贵的小粒种

咖啡也有大幅上涨，这对全球咖啡加工制造企业形成了严峻挑战。  

   2008 年 1 月 1日开始，雀巢旗下咖啡产品平均提价 10%，部分乳制品也提

高了价格。相关人士表示，尽管此次提价幅度并不大，但是雀巢自从上世纪 80

年代中期进入中国后，首次以如此幅度和规模提高产品价格。  

有关人士分析，雀巢的提价其实酝酿已久。这不仅与其对中国市场的成功开发有

关，很重要的一环是其拥有了在中国相当稳定的原材料供应链。稳定的原料供应

配合恰当的价格体系，能确保雀巢在未来几年里保持较高的利润空间。  

[案例思考]  

1． 雀巢公司在中国采取了哪些本土化策略？为什么要实行这些策略？  

2． 影响国际市场营销定价的因素有哪些？雀巢公司对其产品的提价考虑了些什

么因素？  

 


