《市场营销学》考试试卷五

1、 单选题（每题2分，共15题）
1、 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.网络营销   D.整合营销

2、参与者的介入程度高，品牌差异大的购买行为属于（  ）。
A.习惯性购买行为   B.寻求多样化购买行为   C.复杂购买行为    D.化解不协调购买行为

3、（  ）主要指一个国家或地区的民族特征、价值观念、生活方式、风俗习惯、宗教信仰、伦理道德、教育水平、语言文字等的总和。
A．社会文化         B．政治法律    C．科学技术         D．自然资源

4、威胁水平高而机会水平低的业务是（   ）。
A．理想业务    B．冒险业务    C．成熟业务     D．困难业务

5、（  ）是指企业利用多种信息载体，与目标市场进行沟通的传播活动，包括广告、人员推销、营业推广与公共关系等等。
A．产品     B．定价     C．促销      D．渠道

6、采用（  ）的模式的企业应具有较强的资源和营销实力。
A、市场集中化    B、市场专业化		C、产品专业化    D、市场的全面覆盖

7、产品组合的深度是指产品组合中所拥有（   ）的数目。
A．产品项目    B．产品线    C．产品种类    D．产品品牌

8、成长期营销人员的促销策略主要目标是在消费者心目中建立（  ）争取顾客。
A．产品外观    B．产品质量 	C．产品信誉    D．品牌偏好

9、按照单位成本加上一定百分比的加成来制定产品销售价格的定价方法称之为（  ）定价法。
A．成本加成　  B．目标    C．认知价值　　D．诊断

10、向最终消费者直接销售产品和服务，用于个人及非商业性用途的活动属于（  ）。
A．零售    B．批发    C．代理    D．经销

11、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

12、在产品生命周期的投入期，消费品的促销目标主要是宣传介绍产品，刺激购买欲望的产生，因而主要应采用（  ）促销方式。
A．公共关系     B．人员推销     C．广告      D．销售促进

13、个人为了人身安全和财产安全而对防盗设备、保安用品、保险产生的需要是（   ）。
A．生理需要                       B．社会需要
C．尊敬需要                       D．安全需要

14、人员推销活动的主体是（   ）。
A．推销市场                       B．推销品
C．推销人员                       D．推销条件

15、企业的社会责任不包括（  ）。
A.保护消费者权益   B.保护社会的利益和发展   C.保护社会自然环境   D.保护企业的自身利益

2、 判断题（每题1分，共10题）
1、推销观念认为，只要加大产品的推销力度，产品不会没有销路。（   ）
2、在波士顿矩阵图中，低市场增长率和低相对市场占有率的单位是瘦狗类战略业务单位。（   ）
3、市场跟随者因为模仿、追随市场领先者的产品策略和营销策略，所以没有自己的策略。（   ）
4、为了使细分市场更加准确，最好用完全细分的方法细分市场。（   ）
5、随行就市定价法是异质产品市场的惯用定价方法。（   ）
6、渠道的广度是指产品在流通过程中所经过的层级的多少。（   ）
7、生产者只要提高对中间商的激励水平，销售量就会上升。（   ）
8、相对而言，消费品中的选购品和特殊品最宜于采用密集分销。（   ）
9、商标是企业的无形资产。（   ）
10、企业要取得成功，关键是要适应不断变化的市场营销环境。（   ）

3、 名词解释（每题5分，共4题）
1、 市场调研



2、 品牌



3、 市场定位



4、批发商



4、 简单题（每题8分，共2题）
1、 简述品牌名称包括哪些命名方式？







2、简述市场营销环境包括哪些内容？







五、论述题（每题12分，共1题）
1、分别从竞争地位、产品与市场组合、企业主要竞争对手、企业市场发展角度，论述市场营销战略包括哪些类型。















六、案例分析题（每题16分，共1题）
1、宝护肤品：工薪阶层的选择
大宝是北京三露厂生产的护肤品，在国内化妆品市场竞争激烈的情况下，大宝不仅没有被击垮，而且逐渐发展成为国产名牌。在日益增长的国内化妆品市场上，大宝选择了普通工薪阶层作为销售对象。既然是面向工薪阶层，销售的产品就一定要与他们的消费习惯相吻合。一般说，工薪阶层的收入不高，很少选择价格较高的化妆品，而他们对产品的质量也很看重，并喜欢固定使用一种品牌的产品。因此，大宝在注重质量的同时，坚持按普通工薪阶层能接受的价格定价。其主要产品“大宝SOD蜜”市场零售价不超过10元，日霜和晚霜也不过是20元。价格同市场上的同类化妆品相比占据了很大的优势，本身的质量也不错，再加上人们对国内品牌的信任，大宝很快争得了顾客。许多顾客不但自己使用，也带动家庭其他成员使用大宝产品。大宝还了解到，使用大宝护肤品的消费者年龄在35岁以上者居多，这一类消费者群体性格成熟，接受一种产品后一般很少更换。这种群体向别人推荐时，又具有可信度，而化妆品的口碑好坏对销售起着重要作用。大宝正是靠着群众路线获得了市场。
在销售渠道上，大宝认为如果继续依赖商业部门的订货会和各省市的百货批发展，必然会造成渠道越来越窄。于是，三露厂采取主动出击，开辟新的销售网点的办法，在全国大中城市的有影响的百货商场设置专柜，直接销售自己的产品。到目前为止，大宝在全国共有102个产品销售专柜，并培训了众多的信息员、导购员和电脑测试员在专柜前从事销售工作。专柜的建立不仅扩大了销售，也为大宝做了广告宣传。此外，许多省市的零售商直接到厂里提货，在批发到县乡一级。零售与批发同步进行，使大宝的销售覆盖面更加广泛，在许多偏僻的地区也能见到大宝的产品。
在广告宣传上，大宝强调广告媒体的选择一定要经济而且恰到好处。因而选择了中央电视台二套节目播出，理由是二套的广告价格较一套便宜许多，还可以套播。大宝赞助了大宝国际影院和大宝剧场两个栏目。这样加起来，每日在电视上能见到七、八次大宝的广告，如此高密度、轰炸式的广告，为大宝带来了较高的知名度。
广告的成功还在于广告定位与目标市场吻合。大宝曾经选用体育明星、影视明星做广告，但效果不是很好。后来大宝一改化妆品广告的美女与明星形象，选用了戏剧演员、教师、工人、摄影师等实实在在的普通工薪阶层，在日常生活的场景中，向人们讲述了生活和工作中所遇到的烦恼以及用了大宝护肤品后的感受。广告的诉求点是工薪阶层所期望解决的问题，于是，“大宝挺好的”、“想要皮肤好，早晚用大宝”、“大宝明天见，大宝天天见”等广告词深深植入老百姓的心中。
思考题：
1、结合案例分析企业如何选择广告媒体？（6分）
2、大宝化妆品成功的主要原因是什么？（6分）
3、结合本案例谈谈企业应如何根据顾客消费心理从事市场营销活动？（4分） 
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