市场营销学复习资料
一、判断题
（      ）1、组织市场包括生产者市场、中间商市场、非营利组织市场和政府市场。

（      ）2、人类的需要和欲望是市场营销活动的出发点。

（      ）3、公共关系属于非人员促销方式。

（      ）4、无形资产也属于产品。

（      ）5、营销传播组合是指与现有的客户有关并有可能为其接受的一切沟通形式。

（      ）6、人口环境是企业的微观环境之一。

（      ）7、需求是指没有得到满足的某种心理状态。

（      ）8、消费者对某一产品的需求往往是由于受外部刺激而引起的。

二、简答题

1、什么是市场领导者？它主要采用哪些竞争战略？

2、简述产品生命周期中衰退期的特点及其营销策略。
3、以笔记本电脑销售为例，你认为企业选择广告媒体应考虑的因素及选择的媒体种类。
三、论述题

联系实际论述企业三种目标市场战略的运用。
四、案例分析题

罐头在中国市场上有很大的销量，尤其是水果罐头，更是受到广大消费者的喜爱。在汕头有一家罐头厂，以生产橘子罐头出名，但是剩下的橘子皮一直没有很好的方法处理，于是便将橘子皮以9分钱一斤的价格送往药品收购站销售，但依然十分困难。他们思考难道橘子皮只能入中药做成陈皮才有用？经过一段时间的研究，他们终于开发出珍珠陈皮这一新用途，可将其用做小食品。而且这种小食品具有养颜、保持身材苗条等功能。以何种价格销售这一产品呢，经市场调查发现，妇女和儿童尤其喜欢吃零食且在此方面不吝花钱，但惧怕吃零食会导致肥胖，而珍珠陈皮正好解其后顾之忧，且市场上尚无同类产品。于是，他们决定每15克袋装售价1元，合33元一斤，投放市场后，该产品销售十分火爆。
结合案例回答下列问题：

1、该企业对“珍珠陈皮”采取了何种定价策略?为何采用这种定价策略？
2、若低价销售珍珠陈皮，是否可以获得与高价同样多甚至更多的利润？
复习资料参考答案
一、判断题
1√ 2√ 3√ 4√5×        6×7×8×
二、简答题

1、什么是市场领导者？它主要采用哪些竞争战略？

答：市场领导者是指在相关的产品市场上占有最大的市场份额，在价格变化、新产品开发、分散覆盖和促销手段上，对其他企业起着领导作用的企业。
采用战略：扩大市场总需求；保护市场份额；扩大市场份额。
2、简述产品生命周期中衰退期的特点及其营销策略。

答：衰退期的特点：

（1）产品销售额由缓慢下降变为急剧下降，企业利润额下降。
（2）市场上开始出现替代产品，消费者兴趣发生转移。
（3）许多竞争者开始转产或部分转产。
衰退期的营销策略：

企业可采取两种策略：一是继续生产和经营该产品；二是放弃该产品。前者可采取：（1）连续策略，即继续沿用以前的市场营销策略；（2）集中策略，即淘汰一部分细分市场，将资源集中于仍有较大潜力的市场；（3）榨取策略，即大幅度减少各项费用，使企业短期内获得较多的利润。后者则可采用以下策略：（1）停产，出售和转让设备；（2）逐步减产、逐步淘汰，逐步转向新的生产项目。
3、以笔记本电脑销售为例，你认为企业选择广告媒体应考虑的因素及选择的媒体种类。

答：应考虑的因素：（1）目标市场的媒体习惯 （2）产品
（3）广告内容（4）媒体收费（5）媒体传播范围 

媒体种类：从报纸、电视、杂志、网络等媒体展开说明。
三、论述题

联系实际论述企业三种目标市场战略的运用。

答题要点：（1）无差异性目标市场营销战略。实行无差异营销战略的企业把整体市场看作一个大的目标市场，不进行细分，用一种产品、统一的市场营销组合对待整体市场。产品的消费者需求大致相同或较少差异。采用无差异性营销战略的最大优点是成本的经济性，但对大多数产品并不合适。
（2）差异性目标市场营销战略。差异性市场营销战略是把整体市场划分为若干需求与愿望大致相同的细分市场，然后根据企业的资源及营销实力选择部分细分市场作为目标市场，并为各目标市场制定不同的市场营销组合策略。优点是可以有针对性地满足具有不同特征的顾客群的需求，但将导致市场营销费用大幅度增加。（6分）

（3）集中性目标市场营销战略。集中性市场战略是在市场细分的基础上，只选择其中某一细分市场作为目标市场，力求在少数较小的市场上得到较大的市场份额。这种战略尤其适合资源薄弱的小企业，但该模式意味着较大的集中性风险。
联系实际
四、案例分析题

1、该企业对“珍珠陈皮”采取了何种定价策略?为何采用这种定价策略？
答：这一案例运用了新产品定价策略中取脂定价。取脂定价是在产品生命周期最初分阶段，把产品价格定得很高以攫取最大利润。本案例中，罐头厂将“珍珠陈皮”这一新产品定价为33元/斤，能最大限度为企业赚取利润。
采取这种取脂定价策略的原因：

 “珍珠陈皮”这种小食品生命周期短，生产技术一般比较简单，易模仿，即使是专利产品也被竞争对手加以改进成为市场新产品，故应在该产品生命初期，趁竞争对手尚未进入市场之前以高价赚取利润，尽快弥补研制费用和回收投资。
（1）市场需求大；（2）产品质量高，配料和包装均较考究；（3）产品迎合了消费者追求健美的心理，既能防止肥胖，又可以养颜；（4）该产品是新产品，无竞争对手。
2、若低价销售珍珠陈皮，是否可以获得与高价同样多甚至更多的利润？
答：在此案例中企业不能制定低价，否则将导致利润大量流失。若实行低价，一方面既跟“珍珠陈皮”名不符实，让消费者怀疑产品的质量，也很难与其他廉价产品区别开来，需求量不一定比高价时大；另一方面该产品生产工艺并不复杂，很快就会有竞争对手进入，采取低价根本无法收回投资等。


