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《市场营销学》考试试卷(三)
一、 单项选择题

(注：1〜15 题，每小题 2 分，本部分共计 30 分。请将你的答案填在题前的括号

内，每题只选一个答案，多选无分。如改错，务必将原选答案明显抹掉，否则算

多选，无分。)

( ) 01、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。

A. 寻找产品的 B. 讨价还价

C. 有取得固定收入 D. 购买

( ) 02、企业的营销战略计划涉及到 3 个重要的问题，①是要把企业的业务管

理作为一项投资组合进行管理；②是要 ;③是企业要为每一项业务制定战

略计划。

A. 确定总体的计划产量 B. 拟订每项产品的成本计划

C. 保证落实每项客户订单 D. 准确预测企业业务的利润潜力

( ) 03、用“购买者意向调查法”预测未来需求量变化，一般情况下用于

准确度最高。

A. 一般消费品 B. 耐用消费品

C. 服务 D. 工业用品

( ) 04、从利润增长潜力来说，只有“理想企业”和“ 企业”较大。

A. 困难 B. 成熟 C. 冒险 D. 新

( ) 05、消费者面对同样的刺激因素产生不同的购买反应，这被称为是受到“消

费者黑箱”的影响。所谓“消费者黑箱”是指的对刺激因素产生行为反应的
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。

A. 心理转换过程 B. 购买的盲目性

C. 购买的随机性 D. 无序性行为过程

( ) 06、市场挑战者是指 在 40%〜20%的竞争对手。

A. 市场份额 B. 利润率

C. 产品销售率 D. 品牌知名度

( ) 07、市场细分是区分的 需求或欲望的差别，而不是区別 差别。

A. 消费者 顾客 B. 顾客 品牌

C. 消费者 产品 D. 消费者 地理位置

( ) 08、产品是用来满足需要和欲望的 。

A. 媒介物 B. 劳动产物

C. 有使用价值 D. 有交换价值

( ) 09、产品的生命周期分为 4 个阶段，即 、成长、成熟和衰退。

A. 引入 B. 区分 C. 分裂 D. 开发

( ) 10、企业订价时，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

( ) 11、价值订价就是指提供的产品 超过 的订价。

A. 质量 成本 B. 价值 价格

C. 价格 价值 D. 价格 成本

( ) 12、所谓渠道级数，是指 机构的数量。
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A. 中间商 B. 营销中介

C. 批发商 D. 零售商

( ) 13、企业在特定地理区域内选择一家或极少数经销商销售产品的渠道

策略称为 分销策略。

A. 密集 B. 独家 C. 选择 D. 推广

( ) 14、经纪人与代理商具有的共同特点是他们都不拥有 。

A. 商品所有权 B. 独立经营权

C. 法人地位 D. 经营场地

( ) 15、从渠道的构成来看，产业用品需要较短的渠道，因此直接销售和只

有 环节是主要的渠道形式。

A. 原材料 B. 代理 C. 生产制造商 D. 零售

二、名词解释

(注：16〜18 题，每题 3 分；共 9 分。)

16、营销观念

17、销售促进

18、市场营销
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三、简答题

(注：19〜21 题，每题 8 分；本题共 24 分。简答题只作简要回答，勿需阐述。)

19、政府采购市场有哪些特征？

20、市场定位的步骤与策略有哪些？

21、引起企业降价的原因。

四、问答题

（注:本题共 15 分。若用续卷纸，了定要在续卷纸#写上姓名、学号！）

22、试述市场营销哲学的发展历程。
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五、案例分析

（注：请仔细阅读下列案例，然后根据题后所附问题进行分析。本题共 22

分）

降价也赢利，提价也赢利

——“燕京”啤酒的订价策略

80 年代初，北京市场上对啤酒的需求量剧增，在千呼万唤始出来的燕京啤

酒厂，很是风光了一阵。市民们排队买啤酒，零售商店排队订购啤酒，批发公司

排队运啤酒，再加上被新闻界抬得高高的，燕京啤酒厂可是踌躇满志，好不得意！

可惜的是，好景不长，随着啤酒厂的不断扩大，新啤酒厂陆续投产和外地啤酒进

京，供求关系立马一个大转向，燕京啤酒的销售量日渐冷落，生产日益萎缩，资

金周转困难，到李福成当上厂长时，居然连回收空啤酒瓶的钱都付不出来。

降价获得转机

有产品，没销路，问题出在哪里，李福成决心搞清楚。他拜托了副厂长在家

“保住质量、稳定军心”后，便带着销售小组一头钻进了啤酒市场。从访专营、

寻联营、考察商店、访问用户，在一个多月的吋间内，走遍了北京城东西南北城



6

区和远近郊区，从获得的大量的第一手资料中得知，燕京啤酒处于“四不”的境

地：质量不错、名气不大、竞争不力、销路不畅。其症结在于缺乏明确的竞争策

略。他们悟出企业的行为与宗旨应是在尽力满足社会需要的前提下追求产销的最

大化利润;而获得最大利润，服从与一个数学公式：PMAX=VFITXG。式中，P

表示企业的利润，V 表示产品利润，G 表示销售数量，MAX 表示最大，FIT 表

示适当值。这个公式表明，企业利润最大值的获得，不在于销售价格，也不在于

销售量，而是取决于毎个产品的适宜获利能力及由此导致的与产品销售数量的乘

积。

燕京啤洒以往的不利在于销售价格同名牌产品取齐，无法形成对消费者的吸

引力，结果造成本企业的产品滞销。现在必需把价格降下来，为消费者提供选择

机会、扩大自己产品的销路。于是，他们果断地决定，毎瓶燕京啤酒的出厂价、

调拨价、零售价一律降低 5 分钱，以让利促销，追求企业利润大幅度增长。这招

果然见效。1990 年 1 月，进入了啤酒消费的淡季，按照同期递推和连续平滑双

重加权预测，燕京啤酒月销售量仅为 517 万瓶，实施让利销售后，实际成交量

达到 756 万瓶，每瓶啤酒税前毛利，调价前后分別为 0.38 和 0.33 元，代入上

面的公式计算，企业多获利为 53 万元。这 53 万元，以税赋形式上交给国家 25

万元，企业实际获利 28 万元。再从经销商和市民消费的角度看，其好处是 37. 8

万元，这 37.8 万元，经销商得到了 12 万元，消费者得到的实惠是 25.8 万元。

燕京啤酒每瓶降价 5 分，达到了一举四得，皆大欢喜。

问题：

1、 你能以更严密系统的营销理论分析李福成降价、涨价都能使产品销售量增加

的原因吗？ （8 分）
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2、 李福成的那个最大利润的公式是否能成立？你的理由如何？ （8 分）

3、 试根据案例材料总结企业成功订价具有普遍意义的经验。（6 分）


