市场营销学复习资料
单项选择（1◊10=10分）
1.市场营销学所研究的“市场”是指（     ）。
A.市场是商品交换的场所      B.市场是某一产品的所有现实和潜在的买主总和
C.市场是买主、卖主力量的结合，是商品供求双方的力量相互作用的总和。
D.市场是指商品流通领域，反映的是商品流通的全局，是交换关系的总和。
2.市场营销学作为一门独立的经营管理学科诞生于20世纪初的（     ）。
A.欧洲      B.日本    C.美国      D.中国
3.市场营销的最终目标是在追求（     ）的同时实现企业经营目标。
A.顾客价值      B.顾客购买   C.顾客偏好      D.顾客满意
4.消费者的购买行为具有较大的可诱导性是指（     ）。
A.购买“不在行”且容易产生冲动性购买和消费      B.消费者是个别和经常性购买
C.产品之间有较强的替代性                      D.消费者主要是理性消费
5.当企业需要在较短的时间内进行探索性的调研，可以采用（     ）。
A.焦点小组访谈          B.调查法     C.观察法       D.实验法
多项选择（2◊10=20分）
1.根据美国市场营销协会（AMA）2007年对市场营销的定义，市场营销是（     ）。
A.是一种行为      B.是一套制度    C.是推销    D.是传销
E.是创造、传播、传递和交换对消费者、代理商、合作伙伴和全社会有价值的物品的过程。
2.市场营销组合的特点是（     ）。
A.可控性       B.整体性      C.复合性      D.同步性       E.动态性
3.市场营销环境（     ）。
A.是企业能够控制的因素     B.是企业不可控制的因素    C.可能形成机会也可能造成威胁
D.是可以了解和预测的       E.通过企业的营销努力是可以在一定程度上去影响的
4.消费者一般会通过（     ）等途径，获得其购买决策所需的信息。
A.个人来源          B.网络来源       C.商业来源
D.公共来源          E.经验来源
5.市场调研计划的内容主要包括（     ）。
A.信息来源      B.调研方法       C.调研工具
D.抽样计划      E.确定所需的信息
6.细分市场的结果，应该做到（     ）。
A.各个细分市场之间有较高的同质性    B.同一细分市场内部有明显的差异
C.各个细分市场之间有明显的差异      D.同一细分市场内部有较高的同质性
E.各个细分市场之间既有较高的同质性，也有明显的差异性
7.产品整体概念包含的几个层次是（     ）。
A.核心产品      B.形式产品      C.无形产品    D.延伸产品      E.实物产品
判断题
[bookmark: _Hlk72926003][bookmark: _Hlk72927964]1.企业奉行“我卖什么，就设法让人们买什么”，是营销观念。（     ）
2.企业对环境有很大反作用，比如企业可以对劳动法和对外贸易政策施加影响，尤其是在影响以至改善微观营销环境方面，企业是大有可为的。（     ）
[bookmark: _Hlk72926924]3.一种尚未满足的需要，会产生内心的紧张或不适，当它达到迫切的程度，便成为一种驱使人行动的强烈的内在刺激，称为驱策力。（     ）
4.小企业资源有限，无力开展大规模的促销活动，以吸引、保持住一部分经常购买者为上策。（     ）
5.产品定位实际上心理上的感觉，它产生的结果是潜在消费者或用户怎样认识一种产品。（    ）
名词解释
1.市场营销
2.客户关系管理
3.人员销售决策
简答题
1.简述市场经营观的种类？
2.影响消费者购买行为的主要因素？
3.品牌命名遵循的原则？
案例分析
90后带来市场细分新时代
通过对90后生活、社交和态度的观察，尼尔森对其生活形态和价值观归纳和总结，得出“正能量”“若即若离”“抓信息”和“开放”等四个关键词。
“正能量”的自我意识：乐观、个性、乐于享受
90后乐于用独特且富有创意的方式去表达和传播正能量，即使面临挑战也会通过自嘲的方式来轻松解决。希望自己“独特”和“独立”，自我意识强。优越的生活条件和成长环境决定了他们眼光更加独到，见识更广，并且很快就付之于行动。如认为超前消费的出发点是“对美好事物的追求，并为之奋斗”，心中长存这种向往，奋斗也更有动力。
“若即若离”的人际关系：渴望独立又依赖“圈子”
90后出生及成长年代正值中国计划生育“大潮”。在“8421”模式家庭长大的青少年得到长辈的较大关注，渴望通过独立证明自己的成长，通过追求个性来证明自己的与众不同；另一方面成长环境的孤单使他们渴望沟通和被理解，对于最亲近的人——父母和亲密朋友有较强的依赖性。因此，往往熟人面前“奔放”，生人面前“含蓄”。
他们对“圈子”的看法，一方面对自我的追求让他们希望在群体中保持个性，另一方面又渴望在群体中获得认同。行为上寻求独立，在情感上寻求共情，对圈子处于一种“若即若离”的状态，对品牌的消费者细分提出了更高要求。
“抓信息”的社会化媒体需求：保持新鲜，保持连接
90后成长的年代是互联网普及的年代。信息渠道中，他们更多依赖手机和电脑。为了及时获取新鲜信息，他们喜欢“挂在网上”。约86%的90后受访者表示每天至少上网一到两次，20%左右的受访者表示一般全天都通过个人电脑或智能手机、平板电脑保持在线状态。推动年轻一代在线活动的主要因素，包括“虚拟社交”（17%），紧接着是“自我表达”（16%）和“追新的体验”（16%）。当年网友变朋友，如今朋友变网友。聊天工具和社交媒体成为90后获取实时外界信息的重要方式。不仅满足了90后从“圈子”中寻找归属感的需求，还成为他们随时随地可以请教的顾问，提供有关生活方方面面的建议。他们较容易受到朋友圈中好友及社交网站“意见领袖”的影响，证明了口碑传播在营销和年轻消费群体中的重要性。
“开放”的品牌态度：个性与品质的结合
对于90后消费者来说，品牌不再仅仅是一个牌号和产品名称，更是品质和个性的结合。是可以代言他们生活和品味的一种标签，并展现出他们的性格、观念和追求。那些被赋予了独特的故事的品牌有更大的机会去赢得中国年青一代消费者，品牌不一定要昂贵，但它需要拥有的是独具个性的产品来满足年轻消费者的追求。
案例讨论题：
1.对于90后人群，企业更应注重使用哪些因素进行市场细分？
2.在90后人群购买决策过程的收集信息阶段，企业应当注意什么？
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判断
[bookmark: _Hlk72927220]1.企业奉行“我卖什么，就设法让人们买什么”，是营销观念。（◊）
2.企业对环境有很大反作用，比如企业可以对劳动法和对外贸易政策施加影响，尤其是在影响以至改善微观营销环境方面，企业是大有可为的。（√）
3.一种尚未满足的需要，会产生内心的紧张或不适，当它达到迫切的程度，便成为一种驱使人行动的强烈的内在刺激，称为驱策力。（√）
4.小企业资源有限，无力开展大规模的促销活动，以吸引、保持住一部分经常购买者为上策。（√）
5.产品定位实际上心理上的感觉，它产生的结果是潜在消费者或用户怎样认识一种产品。（√）
名词解释
1.市场营销：就是在变化的市场环境中，旨在满足消费需要、实现企业目标的商务活动过程。
2.客户关系管理：是指通过培养企业的最终客户、分销商和合作伙伴对本企业及产品更积极的偏爱或偏好，留住他们并以此提升企业业绩的一种营销策略。
3.人员销售决策：是指企业根据外部环境变化和内部资源条件设计和管理销售队伍的一系列活动。
简答题
1.简述市场经营观的种类？
答：一般认为，生产观念、产品观念、推销观念、市场营销观念、社会市场营销观念是五种具有代表性的市场经营观。
2.影响消费者购买行为的主要因素？
答：文化因素，主要包括：文化和亚文化、社会阶层、国际市场营销中的社会文化因素；社会因素，主要包括：参照群体和社交网络、家庭； 个人因素，主要包括：年龄和家庭生命周期，性别、职业和受教育程度，经济状况，生活方式，个性和自我形象心理因素，主要包括：动机、感觉和知觉、学习、信念和态度。
3.品牌命名遵循的原则？
答：合法；尊重文化与跨越地理限制；简单易记忆；正面联想；暗示产品属性；预留空间。

案例讨论题：
1.对于90后人群，企业更应注重使用哪些因素进行市场细分？
【解题思路】
市场细分的基础是导致需求的异质性、多样化的相关因素。它们使消费者、用户的需要、动机和行为不尽相同，为市场细分提供了依据。
细分消费者市场的依据，一类是消费者的特征，包括地理因素、人口因素和心理因素等；一类是消费者的反应，主要指各种行为因素。
2.在90后人群购买决策过程的收集信息阶段，企业应当注意什么？
【解题思路】
[bookmark: _GoBack]人们一般通过以下途径获得购买所需的信息：个人来源，如家庭、朋友和熟人等；商业来源，由企业、卖方发布的信息，如广告、市场营销人员推介、包装、展览展示和企业网站、企业自媒体（如微博、微信号）等；公共来源，通过新闻媒体、消费者权益组织和官方机构等，以及一些社会化媒体所获得的信息，特征是公开，非商业性；经验来源，亲自使用、消费或测试等所获得体验和看法，也是一种非常有限的信息来源。企业需要注意潜在顾客的信息来源，尤其是不同来源或途径对他们购买决策的相对影响力。一般来说，商业来源的信息数量最多，其次为公共来源和个人来源，经验来源的信息较少。但消费者一般对经验来源、个人来源的信息更为相信，然后是公共来源，最后才是商业来源。在购买决策中，商业来源信息更多是在“传达”和“告知”，个人来源、经验来源和公共来源的信息则是在“权衡”与“鉴定”。结合案例和现实，讨论四大信息来源所包括的范围、表现形式都有哪些变化，对90后人群购买决策的相对影响力是否也在变化，论据何在。

