
        石河子大学   至     学年第  学期   　

   市场营销     课程试卷（D卷）
	题  号
	一
	二
	三
	四
	五
	总分

	得  分
	
	
	
	
	
	




一、单项选择题 (本大题共20小题，每小题1分，共20分) 在每小题列出的四个选项中只有一个选项是符合题目要求的，请将正确选项前的字母填在题后的括号内。

1. 消费者受产品外部质量和广告宣传影响而购买商品的行为类型属于
A. 谨慎购买
B. 冲动购买
C. 不定购买
D. 习惯购买 【 】

2. 市场营销的核心是
A. 交换活动
B. 销售活动
C. 生产活动
D. 促销活动 【 】

3. 企业奉行“消费需求导向”的原则，是贯彻
A. 推销观念
B. 市场营销观念
C. 产品观念
D. 生产观念 【 】

4. 在商场门前拦截消费者进行调查，这种选取样本的方法是
A. 简单随机抽样法
B. 判断抽样法
C. 分群随机抽样法
D. 随意抽样 【 】

5. 一手资料主要是来自
A. 公司纪录
B. 政府的统计资料
C. 实地调研
D. 数据库 【 】

6. 如果某产品的生产和销售正处于市场成长期，其营销重点应该是
A. 延长产品寿命，巩固市场占有率
B. 努力开拓市场，提高市场占有率
C. 加大推销力度，获取最大限度利润
D. 加大推销力度，增进顾客对产品的了解 【 】

7. 某企业推出的新产品正处于成长期，为了占有和扩大产品的市场份额，该企业应重点关注的消费群体是
A. 意见领先者
B. 意见跟随者
C. 意见落后者
D. 意见领先者和意见跟随者 【 】

8. 向顾客提供基本效用和利益是产品整体概念中的
A. 有形产品
B. 附加产品
C. 核心产品
D. 期望产品 【 】

9. 促销的实质是
                    A. 扩大销售
                    B. 占领市场

C. 信息沟通
D. 参与竞争 【 】

10. 企业对可控制的各种要素进行优化组合和综合运用，发挥整体优势，以获取更好的经济效益和社会效益属于
A. 市场营销组合策略
B. 促销组合策略
C. 产品组合策略
D. 服务组合策略 【 】

11. 某企业的主要产品是香皂和洗衣粉。该企业最适合采取
A. 选择分销策略
B. 独家分销策略
C. 人员推销策略
D. 密集分销策略 【 】

12. 下列属于批发商类型的是
A. 现金自运商
B. 批发俱乐部
C. 超级市场
D. 便利店 【 】

13. 手表与钢笔采用一个包装合并出售，称为（     ）。
A、家族包装
B、豪华包装
C、多用途包装
D、组合包装【 】

14. 制约顾客购买行为的最基本因素是：（   ）

A. 文化因素

B. 经济因素
C. 个人因素
D. 社会因素 【 】

15. 可采用无商标策略的商品是
A、方便面
B、大米、蔬菜
C、瓶装酱油
D、袋装牛奶【 】

16. 市场是指对某项商品或劳务具有需求的所有
A. 个人消费者
B. 生产者
C. 机构集团
D. 现实与潜在买者 【 】

17. 市场细分的依据是
A. 产品类别的差异性
B. 消费者需求与购买行为的差异性
C. 市场规模的差异性
D. 竞争者营销能力的差异性 【 】

18. 企业通过市场细分，从中选择若干个子市场并为其制定营销组合策略是
A. 大量营销
B. 目标市场营销
C. 产品差异营销
D. 定制营销 【 】

19. 某企业侧重于运用广告进行促销，表明该企业采用的促销总策略是
A. 推动策略
B. 拉引策略

C. 媒体策略
                   D. 营业推广 【 】

                  20. 某食品加工厂自己投资建立了原材料生产基地，这种业务增长

方式属于
A. 前向一体化
B. 后向一体化
C. 水平一体化
D. 水平多角化 【 】

二、多项选择题 (本大题共5小题，每小题2分，共10分) 在每小题列出的五个选项中有二至五个选项是符合题目要求的，请将正确选项前的字母填在题后的括号内。多选、少选、错选均无分。


21. 消费者信息的主要来源：

Ａ、个人来源

Ｂ、生理来源

Ｃ、公共来源

Ｄ、经验来源

Ｅ、商业来源 【 】

                22. 从以下口号中选出产品观念或生产观念的代表：（     ） 

A酒好不怕巷子深                
B顾客永远正确 

C 顾客是上帝                    
D一招鲜 吃遍天      
E 顾客是企业真正的主人【 】
23. 企业分析宏观营销环境，主要分析因素包括

A. 经济环境

B. 人口环境
C. 竞争环境

D. 社会文化环境
E. 中间商 【 】
24. 企业产品组合的要素是
A. 宽度
B. 高度
C. 深度
D. 相关性
E. 可操作性 【 】

25. 组织市场包括
A. 消费者市场
B. 产业用户市场
C. 中间商市场
D. 政府市场
E. 国际市场 【 】

三、名词解释 (本大题共5小题，每小题4分，共20分)
26. 市场研究
27. 渗透定价法
28. 直复营销
29. 产品分销渠道
30. 撇脂定价

四、简答题 (本大题共4小题，每小题8分，共32分)
31. 比较产品营销与服务营销的差别。
32. 简述企业进行促销组合决策需要考虑的因素。
33. 说明互联网的发展使企业市场营销面临的挑战。
34. 简述特许经营的优缺点。

五、案例分析 (本大题满分共18分)
                                  怎样销售这批珠宝？
                    位于美国加州的一家珠宝店专门经营由印第安人手工制成的珠宝

首饰。

几个月前，珠宝店进了一批由珍珠质宝石和白银制成的手镯、耳环和 项链。该宝石同商店以往销售的绿松石宝石不同，它的颜色更鲜艳，价格也更低。很多消费者还不了解它。对他们来说，珍珠质宝石是一种新的品种。副经济希拉十分欣赏这些造型独特、款式新颖的珠宝，她认为这个新品种将会引起顾客的兴趣，形成购买热潮。她以合理的价格购进了这批首饰，为了让顾客感觉物超所值，她在考虑进货成本和平均利润的基础上，为这些商品确定了销售价格。

一个月过去了，商品的销售情况令人失望。希拉决定尝试运用她本人熟知的几种营销策略。比如，希拉把这些珠宝装入玻璃展示箱，摆放在店铺入口醒目的地方。但是，陈列位置的变化并没有使销售情况好转。

在一周一次的见面会上，希拉向销售人员详细介绍了这批珠宝的特性，下发了书面材料，以便他们能更详尽、更准确地将信息传递给顾客。希拉要求销售员花更多的精力来推销这个产品系列。

不幸的是，这个方法也失败了。希拉对助手说，“看来顾客是不接受珍珠质宝石。”希拉准备另外选购商品了。在去外地采购前，希拉决定减少商品库存，她向下属发出把商品半价出售的指令后就匆忙起程了。然而，降价也没有奏效。

一周后，希拉从外地回来。店主贝克尔对她说：“将那批珠宝的价格在原价基础上提高两倍再进行销售。”希拉很疑惑，“现价都卖不掉，提高两倍会卖得出去吗？”
回答下列问题：
35. 希拉对这批珠宝采取了哪些营销策略？销售失败的关键原因是什么？(6分)
36. 贝克尔为什么提高售价？(4分)
37. 结合案例，说明影响定价的主要因素、基本的定价方法及定价策略。(8分)
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