市场营销学复习资料A
一、单项选择
1、如果人们对一个企业的定位印象不清，分辨不出它与其他企业有什么不同，这就叫（  A  ）。
A.定位模糊        B.定位过高        C.定位过低        D.定位混乱
2、销售量的增长减慢，利润增长接近于零时，说明产品已进入（  B   ）。
A.投入期        B.成熟期        C.成长期        D.衰退期
3、机床适合（ C  ）。
A.密集分销        B.选择分销        C.独家分销        D.以上三种皆可
4、企业具有独创性的新产品刚刚投入市场，通过制定较高的市场价格在短期内取得尽可能多利润，此目标下的定价策略称为（  D  ）。
A.竞争定价        B.满意定价        C.渗透定价        D.撇脂定价
5、建立营销道德最根本的还是确立并实施（  B  ）。
A.生产观念        B.社会营销观念         C.推销观念        D.市场营销观念
6、市场营销学所研究的“市场”是指（  B  ）。
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。
7、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（  C  ）。
A.欧洲        B.日本        C.美国        D.中国
8、市场营销的最终目标是在追求（  D ）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
二、多项选择
1、产业市场的用户的购买决策类型可分为（  ACE  ）等。
A.直接重购          B.间接重购     C.修正重购
D.固定性重购        E.新购
2、定位的本质是差异化，市场定位的依据是（  ABCDE  ）。
A.产品属性           B.产品特色     C.价格和质量
D.用途或使用方式     E.目标顾客群的个性和类型
3、产品寿命周期各阶段的划分是根据产品的（  ACD  ）。
A.销售增长率      B.成本       C.销售量
D.利润额          E.竞争对手的策略
4、影响分销渠道选择的因素有（  ABCE  ）。
A.产品因素         B.市场因素      C.企业自身因素
D.企业特征         E.经济形势及有关法规选择
5、以下的企业定价策略不属于心理定价策略的是（ ABD ）。
A.时间定价        B.满意定价      C.吉祥数定价
D.季节折扣        E.尾数定价
6、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（ ABE   ）。
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。
7、市场营销组合的特点是（ ABCE   ）。
A.可控性       B.整体性      C.复合性      D.同步性       E.动态性
8、市场营销环境（  BCDE  ）。
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
三、判断题
[bookmark: _Hlk72926621]1、任何一个企业都只能在市场上开展营销活动，企业的运转时时刻刻都与市场保持着输出输入的交换关系。（√）
2、企业营销管理的实质就是企业与变化的营销环境的不断对话过程。（√）
3、产业市场的用户购买行为在一定程度上比消费者市场的购买更为简单。（×）
4、市场营销战略是企业发展战略一个极为重要的组成部分，同时也是企业发展战略得以实现的重要保证。（√）
5、作出产品销售额和利润随时间变化的曲线，将该曲线与典型的产品市场生命周期曲线相比较，可以判断这种产品处于市场生命周期的哪一阶段。（√）
[bookmark: _Hlk72927220]6、企业奉行“我卖什么，就设法让人们买什么”，是营销观念。（×）
7、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。（√）
8、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。（√）
四、名词解释
1、营销调研：即系统地识别、收集、分析、分配和使用信息的过程，目的是更好地进行营销决策。
2、参照群体：指对个人的态度、意见偏好和行为有直接或间接影响的群体。
3、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。
五、简答题
1、迈克尔•波特提出的竞争营销战略类型？ 
答：成本领先战略，企业努力地将生产和分销成本降到最低，以确保自己能够把价格定得比竞争对手低，并获得巨大的市场份额。差异化战略，指企业集中精力创造高度差异化的产品线和营销方案，以成为某一类别中的领先者。聚焦战略，指企业集中精力服务于几个细分市场而不是追求整个市场。
2、心理定价的形式？
答：整数定价；尾数定价；声望定价；习惯定价；系列定价。
3、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。
六、案例分析
案例讨论题1：通用公司门前冷落
    自动洗碗机是一种先进的家庭厨房用品。当电冰箱、洗衣机大量进入寻常百姓家，市场饱和后，制造商揣摸消费者心理，推出洗碗机，意在减轻人们的家务劳动负担，适应现代人的快节奏。然而，当美国通用电气公司率先将自动洗碗机投向市场时，等待他们的并不是蜂拥而至的消费者，“门前冷落鞍马稀”的局面真是出人意料。
    尔后，公司的营销策划专家寄希望于广告媒体，实施心理上的轮番“轰炸”，消费者总会认识到自动洗碗机的价值的。于是：
    ①该电器公司在各种报纸、杂志、广播和电视上反复广而告之，“洗碗机比用手洗更卫生，因为可以用高温水来杀死细菌”。
    ②该电器公认为细菌越小，消费者产生的恐惧就越大。他们就创造性地用电视画面放大细菌的丑恶现象，使消费者产生恐惧。
    ③该电器公司还宣传自动洗碗机清洗餐具的能力，在电视广告里示范表演了清洗因烘烤食品而被弄得一塌糊涂的盘子的过程。
    努力后的结果如何呢？“高招”用尽，市场依旧，消费者对洗碗机仍是敬而远之。从商业渠道反馈来的信息极为不妙，新上市的洗碗机很有可能在其试销期内夭折。
    自动洗碗机的设计构思和生产质量都是无可挑剔的，但为什么一上市就遭此冷遇呢？消费者究竟是怎样想的呢？
    第一，传统价值观念的作祟，消费者对新东西的偏见，技术上的无知，消费者的风险和消费能力的差距，使自动洗碗机难以成为畅销产品。①持传统观念的消费者认为，男人和十几岁的孩子都能洗碗，自动洗碗机在家庭中几乎没有什么用处，即使使用它也不见得比手工洗得好。②家庭主妇则认为，自动洗碗机这种华而不实的“玩意儿”有损“勤劳能干的家庭主妇”的形象。③在现实生活中，大多数家庭之三、四口人，吃顿饭不过洗七、八个碗和盘子而已，你让他花上千元买台耗电数百瓦的洗碗机去省那点举手之劳，消费者怎么算怎么划不来。
    第二，有些追赶潮流的消费者倒是愿意买洗碗机以换取生活方便，但①机器洗碗事先要做许多准备工作，这样费时费事又增添了不少麻烦，到最后还不如手工洗来得快。②家庭厨房窄小，安装困难也使消费者望“机”兴叹！③一些消费者虽然欣赏洗碗机，但认为它的价值难以接受。
    第三，自动洗碗机单一的功能、复杂的结构、较多的耗电量和较高的价值也是它不能市场化、大众化的原因之一。
    问题：结合通用公司自动洗碗机在市场上遭冷遇的原因，谈谈对企业营销的启示？
    [分析要点]：
     通用公司自动洗碗机在市场上遭冷遇给我们的启示如下： 
     企业的营销必须要以满足消费者的需要为前提，企业的一切活动都必须以消费者为中心。唯有能满足消费者需要的企业，才能获得消费者的支持，才能实现企业的目标。
     也许许多患有“近视症”的营销者执迷不悟，仍目光短浅的认为只要生产出好产品，绝对不怕没有销路。奉劝执迷不悟者以壮士断腕的做法毅然决然放弃旧思想，树立以消费者为中心的营销观念。只有如此，才能在激烈的竞争中立于不败之地。
     论述合理，语言流畅，自圆其说。
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