
臺灣菸酒股份有限公司 111年評價職位人員轉任職員甄試試題 

甄試類別【代碼】：國際貿易(北一區)【U5906】 

專業科目 1：國際行銷  ＊入場通知書編號：_________________ 

注意：作答前應先檢查答案卡（卷），測驗入場通知書編號、座位標籤、應試科目是否相符，如有不同應立即請監試
人員處理。使用非本人答案卡（卷）作答者，該節不予計分。 
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壹、四選一單選選擇題 40題（每題 1.5分） 

【4】1.為了瞭解顧客需求，身為行銷人員的您找來幾位受訪者，以開放式問題來詢問他們對於特定議題的想法和感受。

屬於下列哪一種行銷研究方法？ 

蒐集次級資料(secondary data) 定量研究(quantitative research) 

平行翻譯(parallel translation) 定性研究(qualitative research) 

【1】2.有關私有品牌(private brand)，下列敘述何者錯誤？ 

價格通常比全國性品牌(national brand)高 多為通路商所擁有 

在經濟蕭條的市場，特別受到消費者歡迎 常被放在較佳的貨架位置 

【2】3.行銷人員必須發展能適應環境不確定性的行銷計畫，下列何者屬於行銷人員的不可控因素？ 

產品 法律 促銷 價格 

【2】4.若一家跨國企業的業績主要來自於企業客戶，其較適合下列何種行銷推廣方式？ 

提供折價券 參加商展 抽獎 於零售店店頭展示 

【3】5.身為行銷人員的您發現，某一國家的消費者在做購買決策時，比較在意他人的觀感和想法，容易受到群體壓力

或社會規範所左右。這是下列哪一種文化因素所造成的影響？ 

美感(aesthetics)  不確定性規避(uncertainty avoidance) 

參考群體(reference groups) 教育(education) 

【3】6.廠商針對年輕女性上班族，推出價格低廉的產品以吸引她們消費。這在Michael Porter所提出的競爭策略架構

中，屬於下列哪一種策略？ 

成本領導(cost leadership)  差異化(differentiation) 

集中成本領導(focused cost leadership) 集中差異化(focus differentiation) 

【4】7.當公司首次進入國際市場時，先執行下列哪一個步驟較為適當？ 

籌畫設立海外子公司  開發新產品 

尋找廣告公司  評估各個潛在市場 

【3】8.公司在拓展海外市場時發現，新市場的社會、文化與消費者偏好與母國市場存有極大差異，但產品的實際用途

卻相當類似。應採取下列哪一種產品與溝通策略較為合適？ 

產品調適-溝通延伸策略(product adaption-communication extension strategy) 

產品延伸-溝通延伸策略(product extension-communication extension strategy) 

產品延伸-溝通調適策略(product extension-communication adaption strategy) 

產品調適-溝通調適策略(product adaption-communication adaption strategy) 

【1】9.一企業在進軍亞洲市場時，因考量消費者特性，在當地的廣告訴求便偏向於著重群體利益。這是在考慮下列哪

一種類型的環境所造成的影響？ 

文化 政治 經濟 科技 

【2】10.當企業認為全部的海外市場都屬於同質市場(homogeneous market)，而採用單一行銷組合去面對所有海外市場

時，此行銷作法稱為下列何者？ 

個人化全球行銷(individual global marketing) 標準化全球行銷(standardized global marketing) 

集中化全球行銷(concentrate global marketing) 差異化全球行銷(differentiated global marketing) 

【3】11.許多消費者對日本製家電抱持正面印象，此種對特定國家和特定產品類別所產生的刻板印象，稱之為何？ 

互補行銷(complementary marketing) 國族主義(nationalism) 

來源國效應(country-of-origin effect) 文化借取(cultural borrowing) 

【4】12.公司在進入新的海外市場時，利用產品低價以快速提高市占率，在取得規模經濟後得以降低生產成本。此種定

價策略稱為下列何者？ 

支配性定價(administered pricing) 轉移定價(transfer pricing) 

刮脂定價(skimming pricing) 滲透定價(penetration pricing) 

【2】13.未經授權的中間商從產品價格相對較便宜的國家，進口產品到相對價格較高昂的國家銷售，此種狀況稱為下列何者？ 

價格走廊(price corridors)  灰色市場(gray market)  

通路衝突(channel conflicts) 轉換貿易(switch trading) 

【3】14.跨國企業為了強化海外市場顧客對其認同，在當地推出購買該公司產品，便捐獻一定比例的金額給當地社福機

構，此類型行銷活動稱為下列何者？ 

事件行銷(event marketing) 埋伏行銷(ambush marketing) 

善因行銷(cause-related marketing) 置入性行銷(placement marketing) 

【1】15.有關國際通路，下列敘述何者正確？ 

配銷密度(distribution density)是指產品所需要展露的程度，亦即市場涵蓋範圍 

通路廣度(channel width)是指將產品送達市場所需要的中間商階層數目 

通路長度(channel length)是指通路中每一類中間商的家數 

消費品的通路廣度與工業品的通路廣度不會有太大差異 

【4】16.有關市場區隔變數，下列敘述何者錯誤？ 

常用的心理變數包含：動機、生活型態 常用的行為變數包含：使用時機、忠誠度 

常用的地理變數包含：氣候、區域 常用的人口統計變數包含：人口密度、人格 

【3】17.為了瞭解一海外市場的消費趨勢，您決定在該市場進行問卷調查。在設計完問卷後，您商請兩位翻譯人員將問

卷翻譯為當地語言，之後將翻譯結果請第三方進行比較，討論其中的差異，最後選擇較為合適的翻譯。這是屬於下

列何種翻譯方式？ 

分散翻譯(decentering translation) 回溯翻譯(back translation) 

平行翻譯(parallel translation) 完整翻譯(complete translation) 

【3】18.在評估新的國際市場需求時，通常會詢問當地專家的意見，但單一來源的建議有時會存在重大偏誤，故行銷人

員會設法取得不同的專家的建議，以提高評估的準確性。這種方法稱為下列何者？ 

類比(analogy)  焦點翻譯((focus translation) 

三角驗證(triangulation)  多元文化研究(multicultural research) 

【2】19.公司決定將母公司品牌與子品牌同時標示在產品上，期望藉此快速拓展海外新市場。此種品牌策略稱為下列何者？ 

家族品牌(family brand)  混合品牌(combined brand) 

個別品牌(individual brand) 品牌組合(brand portfolio) 

【2】20.跨國企業應設法成為通路領袖(channel captain)，方能有效處理通路衝突，而成為通路領袖的基礎來自於權力。

下列何者不是權力的來源？ 

獎賞權力(reward power)  說服權力(persuasive power) 

法制權力(legitimate power) 強制權力(coercive power) 

【2】21.有關關係行銷(relationship marketing)，下列敘述何者錯誤？ 

關係行銷的主要目標是讓關係成為交易的重要歸因，以此讓自己跟競爭者有所不同 

工業品的行銷著重在產品性能，關係行銷的重要性不高 

若鎖定的國際市場屬於集體主義或高情境文化的國家，關係行銷更具重要性 

關係行銷可以讓顧客的焦點從價錢轉移到服務及長期利益 

【4】22.若公司販售的產品屬於低涉入的便利品時，則較適合下列哪一種配銷策略？ 

垂直式配銷(vertical distribution) 選擇性配銷(selective distribution) 

獨佔性配銷(exclusive distribution) 密集性配銷(intensive distribution) 

【1】23.有關產品劃分，下列敘述何者正確？ 

顧客在購買並使用產品後，仍然不會知道該產品品質的好壞，此種產品歸類為信賴品(credence goods) 

顧客在購買並使用產品後，才會知道該產品品質的好壞，此種產品歸類為搜尋品(search goods) 

顧客在做購買決策前，便可以區分產品品質的好壞，此種產品歸類為便利品(convenience goods) 

顧客經常購買，而且不太願意花費心思去比較與選擇，此種產品歸類為經驗品(experience goods) 

 【請接續背面】 



【2】24.進口國與出口國間對某商品貿易量的限制的所達成的協定，稱為下列何者？ 

關稅 自動出口設限 最低進口價格限制 禁運 

【3】25.國際行銷人員為了避免錯誤的商業決策，進行跨文化分析，是為了避免下列何種影響？ 

多國中心導向(multidomestic Market orientation)的影響 

保護貿易主義(Protectionism)的影響 

自我評估準則（Self-reference Criterion）的影響 

全球知曉(Global awareness)的影響 

【4】26.根據廠商國際化階段理論，廠商國際行銷活動涉入的先後順序為下列何者？ 

經常海外行銷→全球行銷→多國行銷→非經常海外行銷 

經常海外行銷→非經常海外行銷→全球行銷→多國行銷 

非經常海外行銷→經常海外行銷→全球行銷→多國行銷 

非經常海外行銷→經常海外行銷→多國行銷→全球行銷 

【2】27.有關貿易障礙，下列何者屬於行政管制措施的貿易障礙？ 

最低進口價格限制 檢驗文件要求 關稅 出口補貼 

【1】28.有關文化的要素中，學者 Green Hofstede的文化四個面向，下列何者非屬之？ 

內控與外控 不確定性的規避 權力距離 集體主義與個人主義 

【3】29.國際行銷環境中的文化環境的討論，高脈絡(High-context)與低脈絡(Low-context)的文化比較，下列敘述何者正確？ 

低脈絡文化較強調集體主義 低脈絡文化競爭較不激烈 

高脈絡文化著重關係  高脈絡文化權力距離低 

【2】30.區域經濟整合與合作的協定中，兩個或兩個以上國家共同致力降低各種關稅與非關稅障礙，但成員國有各自不

同對外關稅，此屬於下列何者？ 

區域合作組織 自由貿易區 關稅同盟 共同市場 

【4】31.所謂東協+3(ASEAN+3)的 3，不包括下列哪一個國家？ 

中國 日本 南韓 印度 

【3】32.有關平行輸入(parallel import)，下列何者錯誤？ 

起因於國外原廠對不同國家市場差別定價 進口配額和高關稅也會造成水貨充斥 

進口水貨的廠商都是違法的 最常發生在名牌精品與特殊品上 

【3】33.某國際企業將自己的產品賣給位於 A國的分公司，所訂定的價格稱為何？ 

差別定價 平行輸入 移轉定價 傾銷 

【1】34.國際商業交易的兩造在發生爭端時，通常偏好解決糾紛的方式依序為下列何者？ 

和解→仲裁→訴訟 仲裁→訴訟→和解 訴訟→和解→仲裁 仲裁→和解→訴訟 

【2】35.進行國際行銷研究時，在收集次級資料時，下列何者非考量問題點？ 

資料的有無 實地抽樣的問題 資料的信度與效度 資料的可比較性 

【2】36. A企業將產品出口賣給位於甲國的 B子公司，因應甲國課徵高的營利事業所得稅，此時，基於 A企業的整體

利益，最好採下列哪一種定價？ 

成本法 市場價格法 議價法 以上皆非 

【3】37.相對貿易中，涉及廠房、工廠設備與技術交易，賣方常被要求未來需購買部分的產品，或以產品支付部分交易

款項，此稱為下列何者？ 

以物易物(barter)  補償交易(compensation deal) 

產品買回協定(product buyback agreement) 相互採購(counterpurchase ) 

【3】38.下列何者不是大型新興市場(Big Emerging Market, BEM)的特徵？ 

地理或幅原龐大 人口眾多 經濟成長緩慢 是某些產品的顯著市場 

【2】39.有關製造商的出口代理商(manufacturer’s export agent)，下列敘述何者錯誤？ 

是專為製造商提供專業的銷售服務 

是以製造商的出口部門的立場來作業 

是以收取佣金來營運 

通常都是短期的關係 

【4】40.國際行銷中，有關通路成員或中間商管理，下列敘述何者錯誤？ 

控制通路成員很重要，是因為國際行銷通路通常較長 

通路成員的績效目標通常包括銷售量、存貨周轉率、客戶數、成長目標等 

通路系統建立的過程在國際行銷上是很困難、耗時也花成本的事 

在特定國家找到獨家代理商或銷售代理商比在當地的深耕難 

貳、非選擇題 2大題（每題 20分） 

第一題： 

請回答下列問題： 

（一）何謂價格階昇(Price Escalation)？並請舉例說明之。【10分】 

（二）就海外分子公司或代理商立場，有哪些方法可降低價格階昇？【10分】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

第二題： 

請回答下列問題： 

（一）廠商在進行國際行銷時，進入市場的方式(entry mode)有哪些？【10分】 

（二）並請分別比較不同進入方式的資源投入、控制、風險與報酬。【10分】 

 


