
2022 年下半年自学考试 00896 电子商务概论部分真题

一、单项选择题

1、在反映联系强度的指标中，衡量“客户隔多久访问网站”的是______

A．链接频率

B．链接深度

C．链接范围

D．链接广度

2、数据挖掘在客户关系管理中可以发挥的作用是______

A．发布信息

B．存储信息

C．接触客户

D．发现潜在客户

3、一般由比较大的买方企业开发和运作的电子采购系统是______

A．行业平台

B．中介系统

C．采购方系统

D．销售方系统

4、对企业的业务流程进行根本性再思考和再设计指的是______

A．新产品开发

B．市场营销管理

C．业务流程重组

D．客户关系管理

5、应用智能手机等移动设备从事的商务活动属于______



A．EFT 电子商务

B．移动电子商务

C．EDI 电子商务

D．Intranet 电子商务

6、两个企业通过资源共享求得共同发展的战略是______

A．市场合作战略

B．市场跟进战略

C．市场补缺战略

D．市场进攻战略

7、下列关于大规模生产模式叙述不正确的是______

A．大规模生产产生规模经济

B．大规模生产是一种“一对一”的模式

C．大规模生产的市场法则是“守着产品找顾客”

D．大规模生产用一种产品满足不同消费者的需求

8、在广告联盟营销的付费方式中，“PayPerClick”指的是______

A．按展示付货

B．按引导付费

C．按销售付费

D．按点击付费

9、客户买了相机，网络系统会自动推荐相机包，这类销售形式是______

A．再销售

B．自动销售

C．向上销售



D．交叉销售

10、企业通过客户间的相互交流将产品信息或品牌传播开来，这种营销方式是______

A．搜索营销

B．微信营销

C．口碑营销

D．定制营销

11、企业功能社会化是指______

A．企业管理信息化

B．企业鼓励员工发明创新

C．企业流程自动化

D．企业充分利用社会资源

12、下列不属于电子商务信用关系的是______

A．直接信用关系

B．间接信用关系

C．第二方信用关系

D．第三方信用关系

13、电子商务的安全要素中，“不可抵赖性”表现为______

A．电子商务系统应防止对交易信息的随意更改

B．电子商务系统应防止交易中信息被非法截获

C．电子商务系统应防止系统延迟和拒绝服务的发生

D．电子商务系统应确保交易双方的身份信息是合法和可靠的

14、在产品创新流程中，研发部门做出产品设计方案属于______

A．产品概念阶段



B．产品定义阶段

C．产品试验推广阶段

D．产品设计和样品研制阶段

15、在赢利模式要素中，“企业可以获取利润的产品和服务”指的是______

A．利润点

B．利润源

C．利润对象

D．利润屏障

16、按搜索引擎的工作方式划分，百度(www.baidu.com)属于______

A．元搜索引擎

B．文献搜索引擎

C．全文搜索引擎

D．目录索引类搜索引擎

17、业务流程重组的英文缩写是______

A．ERP

B．BPR

C．CRM

D．MIS

18、生产及流通过程中，涉及将产品或服务提供给最终用户所形成的网链结构称为______

A．供应链

B．客户链

C．企业联盟

D．利益相关者



19、下列关于创客创新叙述正确的是______

A．创客们更注重社区的培育

B．创客项目的唯一诉求是利益

C．创客创新过程全部采取自上而下的路径

D．创客的产品开发是从公司到市场的线性模式

20、下列属于电子商务物流特点的是______

A．配送频次少

B．配送批量大

C．配送分散性

D．服务共性化

二、多项选择题

21、下列属于域名争议的有______

A．域名申请

B．域名盗用

C．域名恶意抢注

D．域名权利冲突

E．反向域名侵夺

22、互联网金融的特征有______

A．零风险

B．去中介化

C．发展快

D．监管完善

E．市场标准化



23、与传统营销相比，网络营销的特点包括______

A．全球性

B．空间的虚拟性

C．时间无限制性

D．信息沟通的廉价性

E．客户的不变性

24、将市场划分为完全竞争、垄断、垄断竞争和寡头垄断四种类型，其判断标准包括______

A．企业注册资金

B．企业人力资源状况

C．企业控制价格的能力

D．企业产品标准化程度

E．企业进入市场难易程度

25、电子商务供应链管理的优势包括______

A．提高企业库存

B．实现政府统一运营管理

C．维系和发展客户，拓展业务

D．保障供应链企业协调有序运转

E．提高供应链企业的整体运营绩效

三、简答题

26、简述电子商务生产方式对企业的影响。

27、简述市场进攻战略的适用条件。

28、简述电子采购的优势。

29、简述第三方支付的特点。



30、简述数字鸿沟产生的原因。

四、分析题

31、DG 是一个销售生鲜食品、半成品食材的社区小店，通过推出美食 APP 实现了线下线

上的融合，降低了与消费者的沟通成本。消费者在 APP 上可以秀自己的食谱，还可以预

约食材和菜单，在约定的时间去小店取食材或享受厨师的现场烹饪服务。在 APP 上，DG

鼓励用户实时分享菜肴和优惠券信息，实现了零成本推广；为食品企业发布有偿广告；

为 VIP 付费会员企业提供美食数据分析。

请回答：

1．DG 小店开展了哪种电子商务模式?该模式的优点有哪些?

2．DG 的主要赢利模式有哪些?

32、HE 是一家大数据营销服务商。HE 与多家信息平台合作采集数据，为客户制定个性化

的大数据营销方案，实时指导其市场营销活动。HE 帮助客户根据广告受众的地理位置、

关注内容等有的放矢地投放广告，从而以较小的成本取得显著的营销效果。为更好地服

务客户，HE 通过微信公众号、微博官方账号等了解不同客户的反馈信息，并提供大数据

研究报告和专家文章，许多客户愿意主动分享传播，吸引了很多新客户主动关注，迅速

提高了 HE 的行业知名度，带来了更多的业务机会。

请回答：

1．分析 HE 为客户提供的大数据营销的主要特点。

2．分析 HE 社会化媒体营销的优势。

五、材料题

33、K 公司材料

K 公司是一家从事传统健身业务的俱乐部，公司多年来发展稳定，在当地市场拥有较高份

额。近几年，传统健身产业市场逐渐饱和，增长缓慢。K 公司注意到移动互联网的发展为



健身产业带来了新的市场机遇，在线健身业务受到广大健身爱好者的喜爱，发展迅速。K

公司及时推出一款智能健身 APP 并大力推广，很快取得了较高的市场份额。

在深刻理解互联网思维方式的基础上，K 公司深入调查了消费者的需求意向，让消费者参

与到健身产品设计中，为其制定个性化的健身方案，使他们能借助 APP 随时随地进行愉

快健身，提升了客户体验。K 公司利用互联网整合了现有资源，除自有教练外还吸引了一

些社会上专业健身教练注册加入。

为增加赢利能力，K 公司采取了以下措施：在 APP 中开设商城，销售运动健身商品；在健

身视频中为一些运动服饰商进行有偿广告宣传；为 VIP 付费会员提供私人教练进行“一对

一”在线指导；为每月支付订阅费用的 VIP 用户定期推出独享专业指导视频。

经过一段时间的运营，K 公司的 APP 已成为集健身教学、社交、健身饮食指导、装备购买

为一体的运动应用服务平台，为用户创造了一种智能运动生活，带给他们更有品质的新

生活方式。

根据上述材料，请回答下列问题：

1．K 公司的传统健身业务和在线健身业务分别属于波士顿(BCG.矩阵中的哪种业务?

2．K 公司的 APP 设计思路体现了怎样的互联网思维?

3．分析 K 公司的电子商务赢利模式。

34、DS 公司的材料

DS 是一家电视生产商，通过企业网站建立了与用户直接沟通的渠道。DS 在产品设计、研

发、销售、售后和运营的每一个环节均能直达用户，保证用户的深度参与，以实现“千万

人参与、千万人研发、千万人使用、千万人传播”的生产经营理念。

传统设计与研发糢式下，企业通常根据自身经验制定产品设计与研发规划，工程师掌控

研发环节，生产部门批量生产产品。DS 产品研发思路则更多地来源于用户，根据“千万用

户”的需求打造了很多个性化产品，使自己的产品与众不同，在顾



客看来具有独特性，从而建立起了竞争优势。DS 的生产实现了精准预测，销售实现了动

态控制。

随着社会化媒体时代的到来，DS 加大了社会化媒体营销，为目标客户提供更加精准的服

务，除了广泛采用微博、微信等社会化传播手段，DS 还在自己的网站上增加了用户视频

上传功能，建立网络社群。DS 注重将品牌信息与社会焦点事件相关联，引导用户参与讨

论，利用社会化媒体网络上的粉丝关注效应和社群效应，增加其产品信息的曝光量，持

续深化企业与用户的关系。DS 还建立了一套监控机制，对用户群体进行细分和数据跟踪。

由于社会化媒体用户数量巨大，且用户之间分享、互动频繁，使得品牌信息被迅速传播，

DS 的品牌知名度得到了提升。

根据上述材料，请回答下列问题：

1．DS 公司采用了哪一种经营业务战略?

2．结合 DS 公司材料，阐述定制生产的主要优势。

3．分析 DS 的社会化媒体营销对策。

参考答案

一、单项选择题

1、A

[考点]客户关系管理-客户关系管理技术→CRM 系统

[解析]联系强度可以定义为在企业及其目标客户之间开展的链接的程度或数量，可以用三

个指标来度量联系强度：①链接频率，即客户隔多久访问网站；②链接范围，即客户有

多少与企业的接触点；③链接深度，即客户如何充分地使用网站。例如，一个客户经常



访问亚马逊网站，具有较高的链接频率，但接触深度可能很低；另一个客户虽然不经

以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全

文，请访问：https://d.book118.com/696020132150010220
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