
市场营销学复习资料
一、判断题

1.市场营销人员运用的最基本的信息系统是内部报告系统。（      ）

2.非价格竞争手段施行的结果，消费者对企业的产品产生差异感。（      ）

3.市场细分是建立在产品差异基础上的分析。（      ）

4.对于市场增长率高，相对市场占有率低的新产品可采取淘汰策略。（      ）

5.恩格尔系数表明食品开支占总消费数量的比重越小，生活水平越高。（      ）

6.从市场竞争的防御性策略看，企业在自己市场范围内建立防范措施称为防御运动。（    ）

7.企业拥有的产品线越多，说明该企业的产品组合越有深度。（      ）

8.销售促进的本质就是信息沟通。（      ）

9.营业推广适用于品牌忠诚度较弱的消费者。（      ）

10.市场营销学的研究对象是市场需求。（      ）

二、单项选择题

1.市场营销学作为一种专门学科诞生于20世纪初的 （      ）

A．英国       B．日本       C．德国       D．美国

2.企业宗旨的唯一定义是 （      ）

A．扩大规模       B．增加消费       C．创造顾客       D．应用新技术

3.某企业原来经营食品、服装，在国内销售。去年兼并一家制药厂，并开拓了东南亚市场，这种发展战略称为 （      ）

A．同心多角化       B．复合多角化       C．水平一体化       D．后向一体化

4.企业部分地改变要采购的商品规格、质量、价格、或供应者，这种购买行为称为 （      ）

A．间接购买       B．修正重购       C．新购       D．探索性购买

5.调查法最适宜于 （      ）

A．探索性研究       B．描述性研究       C．因果分析       D．回归分析

6．在产品差异性很小而价格敏感都很高、资本密集且产品同质的行业中，竞争者之间通常是谋求以下局面：（     ）

A．攻击市场主导者       B．阵地防御       C．和平共处       D．迂回进攻

7．企业从自己的优势或擅长出发，根据顾客的分类进行专业化营销的竞争者称为：（     ）

A．市场垄断者       B．市场补缺者       C．市场竞争者       D．市场挑战者

8．在产品生命周期的饱和阶段，有下列某一特征：（     ）

A．成本高              B．模仿者开始出现

C．利润大              D．产品在服务方面竞争激烈但在质量上没有竞争

9．理解价值定法运用的关键是：（    ）

A．确定适当的目标利润                   B．准确了解竞争的价格

C．正确计算产品的单位成本               D．找到比较准确的理解价值

10．生产牙膏产品的企业一般应选择的渠道策略为：（    ）

A．直接渠道          B．间接渠道           C．专营渠道           D．都不是

三、多项选择题  
1．市场营销管理哲学的核心是正确处理（      ）之间的利益关系。

A.企业    B.供应商     C.顾客    D.中间商    E.社会

2．多因素投资组合矩阵依据市场吸引力的大小和竞争能力的强弱，分为几个区域，由其组成三种战略地带。它们是（      ）

A.红色地带  B.绿色地带  C.黄色地带  D.蓝色地带  E.白色地带

3. 营销中间商主要指协助企业促销、销售和经销其产品给最终购买者的机构，包括（      ）

A.中间商            B.实体分配公司        C.营销服务机构

D.财务中介机构      E.证券交易机构

4．按照消费者是否属于群体成员以及群体吸引力划分，可将相关群体分为（      ）

A.正相关成员群体    B.向往群体            C.示范群体

D.拒绝群体          E.隔离群体

5．细分消费者市场的标准主要有（    ）

A地理环境因素       B.人口因素            C.消费心理因素

D.消费行为因素       E.行业因素
四、简答题：

1．什么是市场营销控制？

2．企业在优化产品组合时，可选择产品组合策略有哪几种？

3．试述产品生命周期中导入期阶段的特征与营销策略

4．试述企业的目标市场营销战略.？

五、案例分析题：

一、                         “雪豹"的惊人一跳

    近年来，皮茄克成了城里人冬季的时髦服装。巨大的市场，丰厚的利润，诱使许多经营者一哄而上，行业的竞争越演越烈。在服装市场瞬息万变的形势面前，雪豹实业总公司开业不久就把争创名牌列为自己的主攻目标。他们的产品，从设计、选料到加工检验，都有严格的质量标准。在选料上，他们从河南、河北等地选购一至三级优质羊皮，其他等级宁可弃之不用，从而保证了成衣的质量。在款式上，他们利用合资企业的优势，注重首创流行款式。公司的20多名专业设计人员每年都设计出高、中、低档200多个品种，在天气未冷的9月就率先推出，在市场上投石问路，然后根据市场调研和反馈的信息，从中选出20个左右顾客最喜欢的款式和颜色，投入大批量生产，投放市场。他们的产品还率先打破了黑色皮茄克一统天下的局面，颜色有浅灰、青铜、墨绿、茶色、紫罗兰、玫瑰等近20种。在工艺上，他们以出口级为标准，每一件皮衣都要过6道拉网式质量检验过关才能出厂，稍有瑕疵即拆掉商标，决不修修补补，以次充好。每道工序都有操作者的工号标志，工厂对工人建立质量档案，每天都要进行质量、产量计分，其中质量分占60％，产量分占40％。商品进商店上货架前，要由柜组负责人逐件检验。为使消费者免受冒牌之苦，雪豹公司对商标严格把关，坚持不设分厂，并推出了“六大雪豹标志配套”的新招，即将羽纱夹里、钮扣、拉链等六种辅料一并贴上了雪豹商标图案作标记。

    “雪豹”问世以后，首先在哪里打开局面?董事长董浩强煞费苦心。他发现，上海是全国最大的商业城市，名牌产品荟萃，市场竞争激烈，要创名牌，就要到这个风口浪尖去经受考验。他们为此投资132万元，在繁华的上海金陵西路上开设了首家雪豹皮草行，并通过灵活的促销方式很快打开了销路，进上海的头一年，共销出各式“雪豹”皮衣ll万件，占当年上海皮衣总销量的I／3，最高日销量达到2500件之多。一时，上海滩上穿“雪豹”皮衣成为时尚，几年来，“雪豹”经久不衰。

    1993年底，雪豹公司已先后在哈尔滨、长春、沈阳、大连、成都、包头、杭州、无锡等城市开设了十个皮草行。这些皮草行通过工贸联营的形式，缩短了生产者与消费者之间的距离，使产销实现一体化，并使工贸的双份的优势得到了淋漓尽致的发挥。各地的皮草行成了总公司的“千里眼”，它们及时向工厂反馈信息，工厂则根据各地传送的销售报表组织生产。1992年以来，雪豹公司又在上海、杭州等地开设了五家分公司，在上海投资新建一座“雪豹城”，与外商合资的法国巴黎雪豹生产经营分公司也已投入运营，为雪豹产品直接走出国门开辟了道路。

  【问题】

1．雪豹牌皮茄克进入上海时，皮衣市场正处于产品周期的(    )。

A．成熟期    B．投入期    C．成长期    D．衰退期

2．品牌和款式在皮衣产品的整体概念中属于(    )。

A．核心产品    B．形式产品    C．延伸产品    D．非实质性产品

3．对选料制定严格的质量标准，非一至三级优质羊皮的宁可弃之不用，这是(    )措施。

A．前馈控制    B．计划控制   C．现场控制    D．反馈控制

4．雪豹皮衣在大批量的生产时，有20多种款式和颜色，这反映了产品组合的(    )。

A．广度    B．深度    C．关联性    D．与产品组合无关

5．公司在各地开设皮革行作为专营店，这种分销策略为(    )。

A．代销    B．直销    C．特约经销    D．广泛经销

6．皮衣进专营店上货架前由柜组负责人逐件检查，这是企业生产经营过程中的(    )。

A．预先控制    B．同步控制

C．事后控制    D．只是对消费者负责，与控制职能无关

二、案例分析

一个美国鞋业公司派它的财务主管到一个非洲国家，去了解公司的鞋能否在那里找到销路.一星期后，这位主管打电报回来说：“这里的人不穿鞋，因而这里没有鞋的市场”.接着该鞋业公司总经理决定派最好的推销员到这个国家，对此进行仔细的调查.一星期后，推销员打电报回来说：“这里的人不穿鞋，是一个巨大的市场”.鞋业公司总经理为弄清情况，在派他的市场营销副总经理去解决这个问题.两星期后，市场营销副总经理打电报回来说：“这里的人不穿鞋，然而他们有脚气，穿鞋对脚会有好处.无论如何，我们必须再行设计我们的鞋子，因为他们的脚步比较小，我们必须在教育懂得穿鞋有益方面花一笔钱，我们在开始之前必须得到部落首领的合作.这里的人没有什么钱，但他们生产有我未曾尝过的最甜的菠萝.我估计鞋的潜在销售量在3年以上，因而我们的一切费用包括推销菠萝给一家欧洲连锁超级市场的费用，都得到补偿.总算起来，我们还可以赚得垫付款的30％利润.我认为，我们应该毫不迟疑地去干.”

思考分析：

1．为什么三个调查员得到的结果不一致？

2.该公司的副总经理的分析是否正确？其结果是否可作为企业的营销机会？ 问题补充：请

从市场营销学的角度及社会营销观念分析问题.

市场营销学复习资料答案

一、判断题

1—5: √  √  √  ×  √     6—10:×  ×  √  √  ×
二、单项选择题

1—5:D   C   B   B   A       6—10: C    B     C    D    B

三、多项选择题

1.ACE    2. ABC   3. ABCD     4. ABDE    5.ABCD

四、简答题：

1.什么是市场营销控制？

答：指市场营销管理者经常检查市场营销计划的执行情况，看看计划与实际是否一致，如果不一致或没有完成计划，就要找出原因所在，并采取适当措施和正确行动，以保证市场营销计划的完成。

2.企业在优化产品组合时，可选择产品组合策略有哪几种？

答：1、扩大产品组合策略；2、缩减产品组合策略；3、产品延伸策略

3.试述产品生命周期中导入期阶段的特征与营销策略。

（1）市场特点：消费者对该产品不了解，销售量小，相应地增加了单位产品成本；尚未建立理想的营销渠道和高效率的分配模式；价格决策难以确立，高价可能限制了购买，低价可能难以收回成本；广告费用和其他营销费用开支较大；产品技术、性能还不够完善；利润较少，甚至出现经营亏损，企业承担的市场风险最大。

（2）导入期的市场营销策略，一般区分为：快速掠取策略，缓慢掠取策略，快速渗透策略，缓慢渗透策略。

4.试述企业的目标市场营销战略？

(1) 无差异营销战略，即企业只推出一种产品，设计一种市场营销组合，为整个市场服务；

(2)差异性营销战略，即企业同时为几个组分市场服务，并根据各细分市场的不同需要，分别设计不同的产品，运用不同的营销组合；

(3)集中性营销战略，即企业集中所有力量，以一个或少数几个细分市场为目标市场，并为其服务.

五、案例分析题：

案例一：1.C    2.B    3.A    4.B   5.B   6.C
案例二：

1．为什么三个调查员得到的结果不一致？

答：1.财务主管的工作重点是成本和费用的管理，所以从他自己的角度出发他对市场很悲观。

推销员地工作是推销产品，是从产品的本身出发，把已有的东西推销出去。 目的让消费者购买鞋子，并且让消费者的脚去适应鞋子。市场营销经理 现代市场营销的真谛是发现并满足消费者的需求。是让鞋子去满足消费者的需求。

2.该公司的副总经理的分析是否正确？其结果是否可作为企业的营销机会？ 问题补充：请

从市场营销学的角度及社会营销观念分析问题.

答：他的分析是正确的。但是他的结果可以作为企业的营销机会，首先跟当地部落首领合作，给他们一些好处，并且保证帮助他们推销菠萝，再送他们领导阶层设计好的适合他们穿的鞋子，毕竟当鞋穿惯了就脱不下来了，百姓看到首领都在穿鞋子，肯定会认为穿鞋子是身份的象征，那么逐渐的人人都渴望拥有鞋子，市场也就逐渐开发出来了。
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