《市场营销》复习资料
一、填空题 
1、企业可以选择的目标市场营销策略有_____、_____和_____。

2、成本加成定价法的两个计算公式为：_____、_____。推销观念出发点是_____，而营销观念的出发点是_____。

3、用数学模型进行市场预测主要包括_____法和_____法两大类。

4、分销渠道的起点是_____，终点是_____

5、_____是企业打算进入的细分市场。

6、中间商三种类型为：_____、_____、_____。

7、_____是一种效果最好、费用最高的促销手段。

8、产品整体概念包含_____、_____和_____三个层次。

9、以消费者为中心的观念，又称_____。

二、单项选择题 
1、福特汽车公司一度拒绝增加汽车生产的花色品种，只生产一种黑色小汽车。他们深信：只要生产出来就能卖掉。这是一种典型的（ ）。

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

2、以下命题哪一个是正确的（ ）。

   A、销售增长率的提高将带来利润的增加     

B、销售增长率提高，投资收益率不一定能提高

   C、销售增长率提高，企业的劳动生产率也将随之提高    

D、销售增长率为零时，企业的利润水平将保持不变

3、“现金牛”类产品具有以下特征（ ）。

   A、处于迅速成长阶段，需加大投资力度     B、处于成熟期，盈利能力强

   C、市场占有率低，需扩大生产             D、接近衰退期，应采取收缩或放弃策略

4、企业在同类产品同时运用两种或两种以上的牌号，这种决策被称为（ ）。

A、个别牌号决策    B、牌号扩展决策      C、多牌号决策      D、家庭牌号决策

5、宝洁公司拥有海飞丝、飘柔、潘婷等品牌，它采用的是（     ）

A、统一品牌策略    B、个别品牌策略      C、多品牌策略      D、品牌延伸策略

6、企业采用（ ）订价对购买者最为公平。

A、统一交货        B、原产地            C、区域            D、免收运费

7、产品生命周期四个阶段中，竞争最为激烈的阶段为（ ）

A、引入期          B、成长期            C、成熟期          D、衰退期

8、关于人员推销的下列表述中正确的是（     ）

A、单向信息传递                          B、是事先制作好的既定内容的信息传递

C、覆盖的顾客面较小                      D、相对成本较低

9、消费品最主要的促销方式是（ ）。

A、广告            B、人员推销           C、营业推广        D、公共关系

10、企业进入国际市场的最基本方式是（ ）。

A、许可证贸易      B、出口产品           C、投资当地生产    D、合作生产

三、简答题 
1、试述包装的概念及其作用。

2、简述可供企业选择的五种目标市场模式。
3．转移价格策略有哪些常用的方法?

4．从顾客作出购买决策的过程分析，企业在市场上主要有哪些竞争者?

5．简述产品生命同期中成熟期的市场特点及营销策略。

四、案例分析 
1、美国人雷诺发明了圆珠笔，作为圣诞礼物投放市场，一度成为风行世界的办公用品和便于个人携带的文具。这种笔的成本在当时仅50美分，但雷诺精通经营之道，他利用消费者的求新心理，通过各种宣传，为这种产品披上了重重神秘的外衣，然后以高达20美元的价格出售；等到产品普及后，价格便急剧下降，这时雷诺公司已获得了巨额利润。

问题：（1）雷诺在经营中采用了什么定价策略使企业获得了高额的初期利润。

     （2）试分析这种定价策略的优势和局限性。

2、某公司成立之初，其总经理声称：我公司拥有先进制造设备，有一大批推销员。一年后，产品无销路。年度总结时，该总经理抱怨推销员工作不努力拖了公司后腿。请问该总经理的批评是否合理？

五、论述题 
1、试结合实例论述差异性目标市场营销策略的优缺点。

2、试结合实例论述产品整体概念的内容及其在现代营销中的作用。
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三、简答题

1、包装是

2、可供企业选择的五种目标市场模式是：（1）市场集中化。即只生产一类产品，供应某一单一的顾客群，进行集中营销。（2）选择性专业化。企业选取若干个具有良好的盈利潜力和结构吸引力，且符合企业的目标和资源的细分市场作为目标市场，并为它们分别生产和供应不同的产品。（3）产品专业化。即企业集中生产一种产品，并向各类顾客销售这种产品。（4）市场专业化。即企业专门为某一顾客群体生产和供应所需的各种产品。（5）市场的全面覆盖。即企业生产多种产品去满足各种顾客群体的需要；

3、国际广告促销与国内广告促销有所不同，应特别注意的问题有：（1）国际市场上的广告限制因素。不同国家有不同的法律、媒体及观众等的限制，应在了解这些限制因素的基础上进行广告活动。（2）广告的标准化及差异化。（3）不同的广告管理方式必须按不同国际目标市场情况，选择集中或分散或二者结合的管理方式。

4、从顾客作出购买决策的过程分析，企业在市场上主要有四种类型的竞争者：

（1）愿望竞争者：即提供不同产品以满足不同需求的竞争者。

（2）属类竞争者：即提供不同产品以满足同一种需求的竞争者。

（3）产品形式竞争者：即满足同一需要的产品的各种形式间的竞争。

（4）品牌竞争者：即满足同一需要的同种形式产品不同品牌之间的竞争。

5、产品处于成熟期的不同阶段，其市场特点亦不同。在成长成熟期，销售增长率缓慢上升；在稳定成熟期，产品销售稳定，市场饱和，销售增长率停滞或呈现下降趋势；在衰退成熟期，全行业产品出现过剩，竞争加剧，原有用户的兴趣转向其他产品或替代品，销售水平下降。

针对成熟期三个不同阶段的主要市场特点，有三种营销策略可供企业选择：一种是市场改良策略，又称为市场多元化策略，即是开发新市场、寻求新用户；第二种是产品改良策略，也称为“产品再推出”，即是指改进产品的品质，、服务后再投放市场；第三种是营销组合改良策略，是指改变定价、销售渠道及促销方式等组合要求来延长产品成熟期。

四、案例分析

1、回答要点：

（1）取脂定价法

（2）取脂定价法的优点：

    A、可获得高额单位利润，能迅速收回投资，进行再开发，形成良性循环。

    B、在价格竞争过程中，便于企业获得降价主动权。

    C、把价格定高，可有意地控制销售量。

    D、消费者比较乐于接受价格下降过程。

     取脂定价法的缺点：

A、高价格固然能带来高利润，同时也带来大量的竞争者。

B、高价往往不能维持过久，一旦价格下调反而会在消费者心目中造成每况愈下的感觉，同时，经常变换价格会影响企业形象。

高价不易迅速扩大商品市场，有时为了达到一定的市场占有率，需要支出大量的促销费用，反而得不偿失。

2、回答要点：围绕公司的营销观念所处的阶段展开分析。即好的设备未必生产出符合消费者需求的产品，因此，即便再多的推销人员也难治本。公司领导的观念需要转变，即应以消费者为中心提供适应市场需求的产品。

五、论述题：

1、优点：一是体现了以消费者为中心的经营思想，能满足不同消费者的需要，有利于扩大销售额；二是企业同时在几个细分市场上占优势，有利于提高企业声誉，从而有利于提高市场占有率。缺点：一是企业资源分散于各细分市场，容易失去竞争优势；二是商品生产成本和营销成本较高，因采取多种营销组合措施，促销费用较多。

2、
	
	



