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《市场营销学》考试试卷(二)
一、单项选择题 (每题 1 分，共 20 分)

（ ） 1、从营销观点出发，一个产品的价值是由 决定的。

A. 生产者的成本 B. 能够满足顾客需要的内质

C. 质量的优劣 D. 产品的特色

（ ）2、产品组合中每个产品使用不同的品牌名称，称为 名称策略。

A. 个别 B. 家族 C. 系列 D. 独特

（ ）3、新产品订价中，争取有最大的顾客接受面的订价就是 法订价。

A. 期望价值 B. 渗透 C. 威望 D. 撇脂

( ) 4、在交换活动中， 的一方称为营销者。

A. 提供产品的企业或个人 B. 能够提供产品和服务的企业或个人

C. 更积极主动想实现交换 D. 积极主动想实现

（ ）5、消费者的需求具有层次性,可划分 需求、享受需求和 需求。

A. 生存 精神 B. 生存 发展

C. 发展 精神 D. 精神 物质

（ ）6、产品可以分为 、一般、 、附加和潜在产品这 5 个层次。

A. 核心 非核心 B. 非核心 期望

C. 核心 期望 D. 期望 欲望

（ ）7、当某个产品富有需求弹性时，订 价就比订 价有利。

A. 低 高 B. 高 低 C. 中 高 D. 高 中

（ ）8、市场是指具有购买某种产品的愿望，并具有或可能具 能力的潜

在顾客。
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A. 寻找产品的 B. 讨价还价

C. 有取得固定收入 D. 购买

（ ）9、企业订价吋，如果选择生存目标，就是只要价格达到可以 的水

平就行了。

A. 微利 B. 补偿成本

C. 补偿可变成本 D. 补偿固定成本

( ) 10、企业的业务战略计划中通常有 3 种基本的类型：即总成本领先、 、

集中的战略类型。

A. 市场细分 B. 竞争领先

C. 差异化 D. 无差异

( ) 11、只选择一个或少数几个细分市场，争取在较小的市场上占有较大的市

场份额就是目标市场营销战略中的 战略。

A. 无差异 B. 差异 C. 集中 D. 部分差异

( ) 12、顾客购买电视机时同时想使用这台电视机能够使用 Internet 服务，这

种要求电视机具有目前没有提供的功能就是所谓的 产品的概念。

A. 有形 B. 核心 C. 一般 D. 期望

( ) 13、当某个产品缺乏需求弹性时，订 价比订 价有利。

A. 低 高 B. 高 低 C. 中 高 D. 高 中

( ) 14、市场细分后的每一个细分市场都是由具有类似的 倾向或行为

的消费者群体组成。

A. 购买力 B. 需求 C. 心理品牌 D. 收入

（ ）15、新产品订价中，按市场可能接受的价格尽量定高价，就是 法
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订价。

A. 期望价值 B. 目标利润

C. 威望 D. 撇脂

（ ）16、在原有 4P 的基础上再加上两个 P 即权力和公共关系是指 。

A. 绿色营销 B. 整体营销

C. 关系营销 D. 大市场营销

（ ）17、产品观念导致企业经营者将眼光盯住自己的产品而不是 ，必然

导致“营销近视症”。

A. 竞争对手的产品 B. 生产成本

C. 市场占有率 D. 顾客需求变化

（ ）18、有效细分市场的标志之一是 。

A. 可进入性 B. 可竞争性

C. 可品牌化 D. 可促销

（ ）19、市场营销组合的 4P 中，包括产品、价格、 、促销装等等变量。

A. 渠道 B. 顾客

C. 关系 D. 供应商

（ ）20、选择拉式策略的重点是放在

A. 推销人员 B. 批发商

C. 零售商 D. 消费者

二、多项选择题(多选、少选或不选无分。每小题 2 分，共 20 分。)

1、大体上，企业定价有三种导向，即( )

A. 生存导向 B. 成本导向
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C. 需求导向 D. 竞争导向

2、( )是市场导向的市场营销观念。

A. 生产观念 B. 产品观念

C. 市场营销观念 D. 社会营销观念

3、界定企业使命应考虑（ ）等因素。

A. 企业历史上的突出特征 B. 人口因素

C. 企业资源 D. 企业的特有能力

4、企业在市场定位过程中（ ）

A. 要了解竞争产品的市场定位

B. 要研究目标顾客对该产品各种属性的重视程度

C. 要选定本企业产品的特色和独特形象

D. 要充分强调本企业产品的国际性

5、市场营销环境的特征有（ ）

A. 差异性 B. 客观性 C. 多变性 D. 不变性

6、运用波特理论，我们发现企业的竞争因素有（ ）

A. 消费者 B. 供应商

C. 代替品生产企业 D. 现有同行企业

7、消费者市场细分常用的标准有（ ）。

A. 人口细分 B. 渠道细分

C. 心理细分 D. 地理细分

8、影响消费者购买行为的心理因素包括（ ）

A. 需要和动机 B. 感觉和知觉
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C. 学习和态度 D. 深度记忆

9、产品可以根据其耐用性和是否有形进行分类，大致可分为（ ）三类。

A. 高档消费品 B. 服务

C. 耐用品 D. 非耐用品

10、快速渗透策略，即企业以 推出新产品。（ ）

A. 高品质 B. 高促销

C. 低促销 D. 低价格

三、名词解释（每题 4 分，共 16 分）

1、营销组合

2、总成本领先战略

3、 顾客让渡价值

4、目标市场
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四、简答题（每题 8 分，共 16 分）

1、波士顿矩阵法中业务类型如何分类？

2、说明消费需求具有的主要特征?

五、论述题（共 12 分）

品牌的主要意义是什么？

六、案例分析题（共 16 分）
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美国皮尔斯堡面粉公司，于 1869 年成立，从成立到 20 世纪 20 年代以前，

这家公司提出：“本公司旨在制造面粉”的口号。因为在那个时代，人们的消费

水平较低，面粉公司认为不需做大量宣传，只需保持面粉的质量，大批量生产，

降低成本和售价，销量就自然大增，利润也继而增加，而不必讲究市场需求特点

和推销方法。

1930 年左右，美国皮尔斯堡公司发现，在推销公司产品的中间商中，有的

已经开始从其他的厂家进货,销量也随之不断减少。为了扭转这种局面, 第一次在

公司内部成立商情调研部门，并选派了大量的推销人员，力图扭转局面，扩大销

量，同时它们更改了口号：“本公司旨在推销面粉”。更加重视推销技巧，不惜采

用各种手段，进行大量的广告宣传，甚至使用硬性兜售的手法，推销面粉。

然而各种强力推销方式并未满足顾客经常变化的新需求，特別是随着人民生

活水平的提高，这一问题也就日益明显，迫使面粉公司必须从满足顾客的心理及

实际需要出发，对市场进行分析研究。1950 年前后,面粉公司经过市场调査，了

解战后美国人民的生活方式已发生了变化，家庭妇女采购食品时，日益要求多种

多样的半成品或成品，如各式饼干、点心、面包等等，来代替购买面粉回家做饭。

针对市场需求的变化，这家公开始生产和推销各种成品或半成品的食品，使销量

迅速上升。

1958 年，这家公司又进一步成立了皮尔斯堡销售公司，着眼于长期占领市

场，着重研究今后 3 年到 30 年市场的消费趋势，不断设计和制造新产品，培训

新的销售人员。

请结合案例，说明:企业经营观念的演变和各阶段的特点和利弊。


