
市场营销学
1、 单项选择题
1、企业要通过攻击竞争者而大幅度地扩大市场占有率，应攻击         。
A、近竞争者  B、“坏”竞争者    C、弱竞争者     D、强竞争者
2、新产品开发的产品构思阶段，营销部门的主要责任是             、激励及提高新产品构思。
A、收集     B、调查     C、寻找     D、评价
3、准确地计算产品所提供的全部市场认知价值是             的关键。
A、认知价值定价法             B、反向定价法
C、需求差异定价法             D、成本导向定价法
4、与顾客建立长期合作关系是             的核心内容。
A、关系营销     B、绿色营销      C、公共关系     D、相互市场营销
5、国内市场按             可分为消费者市场、生产者市场、中间商市场及非营利组织市场。
A、购买动机    B、商品用途   C、购买心理    D、人口因素
6、某种相关群体的有影响力的人物称为             。
A、“意见领袖”     B、“道德领袖”   C、“精神领袖”    D、“经济领导者”
7、组织市场需求的波动幅度             消费者市场需求的波动幅度。
A、小于     B、大于     C、等于       D、都不是
8、市场定位是             在细分市场的位置。
A、塑造一家企业  B、塑造一种产品 C、确定目标市场D、分析竞争对手
9、当目标顾客人数众多时，生产者倾向于利用             。
A、长而宽的渠道  B、短渠道    C、窄渠道    D、直接渠道
10、在评估渠道交替方案时，最重要的标准是             。
A、控制性    B、经济性    C、适应性     D、可行性

二、多项选择题
1、包装标志主要有             标志。
A、运输     B、商品     C、指示性      D、品质    E、警告性
2、企业一体化成长战略包括             。
A、后向一体化B、向上一体化C、水平一体化D、向下一体化E、前向一体化
3、从顾客作出购买决策的过程分析，企业在市场上所面对的竞争者，大体上可分为             。
A、愿意竞争者       B、随机型竞争者    C、属类竞争者
 D、产品形式竞争者   E、品牌竞争者
4、按照对消费者的影响程度分类，相关群体可分为             。
A、示范群体              B、基本群体        C、次要群体 
D、其他群体（渴望群体）  E、比较群体
5、生产者购买行为的主要类型有             。
A、直接重购    B、修正重购   C、新购     D、间接重购    E、邮购
6、产品销售的时间序列，其变化趋势主要是             共同作用的结果。
A、趋势因素      B、周期因素     C、季节因素   D、不确定因素    E、复合因素
7、无差异营销战略             。
A、具有成本的经济性    B、不进行市场细分   C、适宜于绝大多数产品
D、只强调需求共性      E、适用于小企业
8、市场利基者的作用是             。
A、拾遗补缺           B、有选择地跟随市场领导者       C、见缝插针
D、攻击市场追随者     E、打破垄断
9、产品组合包括的变数是             。
A、适应度    B、长度      C、深度     D、宽度     E、相关性
10、顾客总价值包括             。
A、商品品牌    B、服务价值   C、人员价值    D、产品价值   E、形象价值

三、判断题
1、从营销理论的角度看，市场就是买卖商品的场所。（     ）
2、互联网作为市场营销调研工具的主要优势在于它成本低。（       ）
3、市场营销观念和社会营销观念的最大区别在于后者强调了社会和消费者的长远利益。                                               （      ）
4、各方利益关系的协调本质上仍然是以顾客满意为核心的。  （      ）
5、根据BCG分析法，对于奶牛类的经营单位或业务应采用发展策略。（      ）
6、消费者习惯性购买行为是指消费者购买时介入程序低且没法弄清品牌之间差异的购买行为。                                         （      ）

7、测量地区市场潜量时，市场累加法多为消费品生产企业采用。（     ）
8、企业采用服务差别化的市场定位战略，就可以不再追求技术和质量的提高。                                                        （     ）
9、通过扩大总需求，市场领导者往往受益最多。             （     ）
10、经纪人是拥有所经营产品的所有权的批发商。（    ）
四、简答题
1、市场营销计划通常包括哪些内容？







2、如何理解新产品的概念?企业开发新产品应具备哪些条件?








3、细分消费者市场主要依据哪些变量？
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4、市场挑战者的进攻战略有哪些？









5、 分析消费者的采购决策过程。




6、 企业营销微观环境分析包括哪些内容?说明有什么分析方法？



7、结合自己看到的实际或资料，分析市场补缺者可以选择的战略。








市场营销学 复习资料
1. 单项选择题
1、D   2、C     3、A   4、A   5、A     
6、A   7、A    8、B    9、A    10、B

1. 多项选择题
1、ACE    2、ACE   3、ABC    4、ABE    5、ABC 
6、BC      7、AB      8、AC    9、BCDE   10、BCDE

1. 判断题
1.×2.√1、3.√ 4、√ 5、× 6、√ 7、× 8、× 9、√ 10.×

1. 简答题
1. 答：市场营销计划通常包含的内容是：
0. 提要   （2）背景与现状    （3）分析      （4）目标  
（5）战略     （6）战术          （7）损益预测  （8）控制

2、答：新产品，泛指与以前的产品在结构上、性能参数上、外观上完全不同的产品。从市场营销的观点看，最主要的区别在于产品的使用价值上有别于以前的老产品，即能满足市场不断增长的新需求的产品。条件有：(1)市场需求充分。 (2)产品要有特色，有新的性能和用途； (3)企业要有发展新产品的能力； (4)要符合国家政策及法规规定，如对环境无污染、节约能源等；(5)要有经济效益。
3、答：细分消费者市场主要依据变量：
（1）地理环境因素（2）人口因素（ 3）心理因素（ 4）行为因素
4、答：市场挑战者的进攻战略：
（1）正面进攻             （2）侧翼进攻                      
（3）包抄进攻                （4）迂回进攻               
（5）游击进攻   

5、答：购买决策过程是由一系列相关联的活动构成的。分析这一过程，市场营销者可以针对每一步骤中消费者的心理与行为，采取相应的营销策略。包括以下步骤
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6、答：企业的微观市场营销环境包括企业内部环境和企业外部的直接环境。企业内部环境包括人力、物力、财力、研发能力、管理能力；企业外部的直接环境包括供应商、营销中间机构、顾客、竞争者、公众。分析方法SWOT分析法。
7、答：市场补缺者是指那些规模较小的或专门为大企业不感兴趣的细分市场提供产品和服务的企业。它们的作用是拾遗补缺，见缝插针。专业化营销是市场补缺者的主要策略，具体可分为以下十种情况：按最终用户专业化、按垂直断面专业化、按消费者规模专业化、按特定顾客专业化、按地理区域专业化、 按产品或产品线专业化、按产品特征专业化、  按客户订单专业化、按质量价格专业化、按服务项目专业化。
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