
营销学原理复习资料
一、单项选择题

1、市场营销活动产生于以下哪种获得产品的方式 (   ) 。

A、自行生产    B 、强制取得      C 、乞讨      D 、交换

2、营销近视症出现在 (   ) 。

A、生产观念    B. 、产品观念    C 、推销观念      D 、营销观念

3、以下哪个不属于零售商的类型 :(   ) 。 

A、超级 市场    B 、采购办事处   C 、仓储式商场    D 、专业店 

4、"高定价 , 高促销投入 "属于产品生命周期哪个阶段 (   ) 。

A、投入期 .B 、成长期 C、成熟期 D、衰退期

5、海尔产品的洗衣机系列有 6 个项目 , 电冰箱系列有 4个项目 , 空调系列有 5 个项目, 彩电系列有 1 个项目 , 请问海尔集团产品组合的宽度 , 长度各是多少 (   ) 。

 A、16,4    B 、16,16    C 、4,4      D 、4,16 

6、下列哪项营销策略是成长期和成熟期产品均可采用的是 (   ) 。

A、改进产品 B、扩大销售 C、 控制投资规模 D、降低价格

7、下面不属于市场营销组合特点的是 :(   ) 。

A、稳固性 B、可控性 C、复合性 D、可变性

8、促销本质上是一种 (    ) 的活动。 

A、出售商品 B、沟通信息   C 、建立良好关系   D 、寻找顾客 

9、市场细分是根据（   ）的差异对市场进行的划分。 

A、卖方     B 、买方      C 、产品    D 、中间商 

10、顾客购买某种商品 1000单位以下，其单价为 10元，购买 1000单位以上，单 价为 9 元，这种折扣属于（ ）。 

A、现金折扣   B 、季节折扣     C 、业务折扣     D 、数量折扣

11、消费者购买那些使用次数较少 , 甚至只使用一次就需要更换的商品 , 叫做(   ) 

A、日用品   B 、特殊品  C 、耐用品  D 、非耐用品

12、在春节、中秋节、国庆节等节日即将来临的时候， 许多商家都大做广告 , 以促销自己的产品。这种对市场进行细分的方法是根据 (    ) 。

A、地理环境   B 、人口状况  C 、消费心理  D 、购买行为

13、影响企业营销活动的因素如人口经济文化技术是市场营销环境的 (   ) 因素。

A、宏观环境  B 、微观环境  C 、作业环境  D 、直接环境

14、品牌中可以被判别，但不能用语言称呼的部分，叫做（ ）。

A、厂牌 B、品牌名称 Ｃ、品牌标志 Ｄ、商标

15、在企业定价策略中，撇脂定价和渗透定价属于 (    ) 。

A、心理定价策略  B 、新产品定价策略  C 、折扣定价策略  D 、系列定价策略

二、多项选择题

1、新产品的类别包括 :(     ) 。

A、全新产品 B、换代新产品 C、改良新产品 D、仿制新产品   E 、再使用产品

2、推销的四个要素包括 :(     ) 。

A、推销人员  B 、推销对象  C 、推销主体  D 、推销客体  E 、推销信息

3、目标市场营销的步骤有 :(     ) 。

A、市场细分  B 、目标市场  C 、市场定位  D 、市场战略  E 、市场分析

4、文化是一个整体概念， 但在一个大文化背景中 , 有可分若干个不同的亚文化群。

人类社会的亚文化群主要有以下几大类 (     ) 。

A、国家亚文化群  B 、种族亚文化群 C、民族亚文化群 D、宗教亚文化群

E、地域亚文化群

5、市场细分的有效标准是 (     ) 。

A、可衡量性   B 、可进入性   C 、可盈利性   D 、可持续性   E 、可区分性

6、企业市场营销系统由 (     ) 组成。

A、主体企业  B 、竞争者 C、资源供应者  D 、最终市场  E 、营销中介单位

7、下列属于生产者市场的细分标准是 (      ) 。

A、最终用户  B 、地理标准  C 、用户规模  D 、心理标准  E 、用户的地理位置

8、家族品牌策略一般包括以下几个方面 (     ) 。

A、个别品牌策略    B 、统一品牌策略    C 、品牌延伸策略

D、多品牌策略      E 、生产者自己品牌策略

9、影响分销渠道选择的因素有 (     ) 。

A、产品因素 B、市场因素 C、中间商状况 D、制造商本身的条件 E、环境因素

10、美国伊·杰·麦卡锡提出了” 10PS”的理论 , 即在” 6PS”理论基础上再加

上”4PS”(     ) 。

A、产品策略  B 、价格策略  C 、分销渠道策略 D、促销策略 E、公关策略

三、填空题

1、市场细分的实质是： 。

2、_________是构成市场的最基本条件， __________是组成营销市场的又一重要 因素， ___________是决定市场容量最权威的因素。

3、中间商主要有 、 和零售商。

4、 S-R 模式 认为，消 费者 购买动机 是由 _____________、 ____________、 ___________、___________、____________5种要素相互作用的结果。

5、马斯洛将人的需求由低级到高级分为 ___________、安全需求___________、尊重需求和 ___________五个层次。

6、分销渠道策略包括：广泛分销策略、___________、___________  。

7、一般认为，产品整体包括三个层次___________ 、___________ 、产品附加

8、市场定位的策略有：___________ 、___________ 、另辟蹊径式。

四、名词解释题

1、品牌

2、分销渠道

3、市场定位

4、消费者购买行为

5、营业推广

五、问答题 

1、企业为何要进行市场细分？ 

2、简述新旧营销观念的区别。

3、企业在具体进行营销组合时 , 必须遵循哪些原则 ? 

4、市场营销活动主要内容有哪些？ 

六、论述题

1、产品在成长期的特点以及在该阶段企业的营销策略。

营销学原理复习资料答案
一、 单项选择题

1.D    2.B   3.B   4.A   5.D   6.A   7.A   8. 

9.C   10.D   11.D  12.D  13.A  14.A  15.
二、多项选择题

1.ABCD  2.ABDE  3.ABC  4.BCDE   5.ABC  6.ACDE  7.ACE  8.ABCD  9.ABCDE  

10.

三、填空题

1. 细分消费者的需求            2. 人口 购买力 购买愿望

3. 代理商 批发商             4. 趋势力 刺激物 提示物 反应 强化

5. 生理需求 社交需求 自我实现需求

6. 有选择的分销渠道策略 独家经销策略

7. 核心产品 产品形式          8. 填空步缺式 针锋相对式

四、名词解释题

1. 品牌也称厂牌 , 它是一个名称、 名词、符号或设计，或是以上因素组合形成的，用以识别一个企业的产品或劳务。它包括品牌名称和品牌标志两个基本部分。

2. 分销渠道是指某种货物或劳务从生产者向消费者转移时取得这种货物或劳务

的所有权或帮助转移其所有权的所有企业和个人。

3. 市场定位 , 就是决定企业相对于竞争者在目标市场上处于何种位置。

4. 消费者购买行为是指消费者为个人和家庭的生活需要， 而购买商品和劳务的行

为。

5. 营业推广是指在一个较大的目标市场中， 为了刺激早期需求而采取的能够迅速

产生激励作用的销售促进措施

五、问答题

1. 答:(1) 有利于企业分析，发掘新的市场机会； (2) 有利于集中使用企业资源，增强竞争能力； (3) 有利于企业制定和调整市场营销组合策略。  

2. 答：（1）营销活动的重点不同。旧观念的重点是产品，认为有了产品就有了顾客；新的 观念的重点是消费者，认为消费者需求就是市场机会。  （2）营销活动的程序不同。旧观念是根据本企业的条件生产产品，然后到市场推销， 售出产品。在这一过程中，生产是起点，市场是终点；新观念是根据消费者需求组织生产， 市场需求是企业经营的出发点和归宿。  （3）营销活动的手段不同。旧观念把提高产量和质量， 加强推销，作为增加企业盈利 的手段；新观念则是以消费者需求为中心，根据目标市场需求，设计市场营销组合，通过整 体市场营销活动来实现企业目标。（4）营销活动的目标不同。旧观念重视眼前利益， 新观念则是从战略高度出发， 着眼 于长期整体利益。 

3. 答:(1) 目标性原则； (2) 协调性原则； (3) 非模仿性原则 ; (4) 非重复性原则； (5) 非单调性原则。

4. 答:(1 ）了解、掌握市场需求。  （2）指导生产经营，使商品和劳务能满足消费者的需要和愿望。（3）将商品、劳务的性能、特点及价格等信息传递给消费者。（4）解决好商品供应渠道和促进销售等问题，使产品能顺畅地销售和转移到 消费者手中。（5）搞好销售后服务，收集对销售后服务的意见反馈给企业，保证生产和销 售的发展。

六、论述题

答:投入期：是指产品投入市场销售的初始阶段。这个阶段的主要特征是：

1、销售量低。尚未形成消费趋势。 

2、产量小。产品尚未定型，只能小批量生产。

3、成本高。产量小，试制、宣传费用高，导致成本较高。 

4、利润低。生产成本高，产量小，销量低，利润较低，甚至亏损，产品价格也相

对较高。

5、无竞争者。产品前途莫测，竞争者尚未加入。 

在投入期，有以下四种策略可供选择。

1、快速掠取。用大规模的促销活动吸引消费者购买，同时把产品价格订得较高，

以此树立高格调的市场形象，并希望及早收回成本。

2、快速渗透。是指用较低的价格和较高的促销费用销售新产品， 以求迅速打入市

场，争取尽可能大的市场份额。

3、缓慢掠取。是指产品以高价上市销售， 只支出少量宣传费用， 以尽可能获取较多的利润。

4、缓慢渗透。是指企业以低价格、 低促销费用推销产品。 低促销费用可以降低成本，低价是为了消费者易于接受。
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