
《市场营销学》考试试卷六

一、单选题（每题 2分，共 15题）

1、要求市场营销者在制定市场营销政策时，要统筹兼顾三方的利益，即企业利润、消费者

需求的满足和社会利益的营销哲学是（ ）。

A.生产观念 B.推销观念 C.市场营销观念 D.社会市场营销观念

2、影响消费行为最广泛、最重要的因素是（ ）。

A.文化因素 B.社会因素 C.个人因素 D.心理因素

3、恩格尔定律表明，随着消费者收入的提高，恩格尔系数将（ ）。

A．越来越小 B．保持不变 C．越来越大 D．趋近于零

4、企业的营销活动不可能脱离周围环境而孤立地进行，企业营销活动要主动地去（ ）。

A．控制环境 B．征服环境 C．改造环境 D．适应环境

5、问号类经营单位是具有较高增长率和（ ）的经营单位或业务。

A．较高占有率 B．一般占有率 C．较低占有率 D．没有占有率

6、某工程机械公司专门向建筑业用户供应推土机、打桩机、起重机、水泥搅拌机等建筑工

程中所需要的机械设备，这是一种（ ）策略。

A、市场集中化 B、市场专业化 C、全面市场覆盖 D、产品专业化

7、导入期选择快速掠取策略是针对目标顾客的（ ）。

A．求名心理 B．求实心理 C．求新心理 D．求美心理

8、商品包装包括若干个因素，（ ）是最主要的构成要素，应在包装整体上占居突出的位置。

A．商标或品牌 B．图案 C．包装材料 D．形状

9、企业利用消费者具有仰慕名牌商品或名店声望所产生的某种心理，对质量不易鉴别的商

品的定价最适宜用（ ）法。

A．尾数定价 B．招徕定价 C．声望定价 D．反向定价

10、企业因竞争对手率先降价而做出跟随竞争对手相应降价的策略主要适用于（ ）市场。

A．寡头 B．差别产品 C．完全竞争 D．同质产品

11、生产消费品中的便利品的企业通常采取（ ）的策略。

A．密集分销 B．独家分销 C．选择分销 D．直销

12、人员推销的缺点主要表现为（ ）。

A．成本低，顾客量大 B．成本高，顾客量大 C．成本低，顾客有限 D．成本高，

顾客有限



13、对于直接销售渠道而言，（ ）的说法是错误的。

A.生产者同消费者直接接触 B.产销之间没有任何中间环节 C.可使商品快速同用户

见面 D.不便于为消费者提供特殊服务

14、选择拉式策略首先重点是放在（ ） 。

A.推销人员 B.批发商 C.零售商 D.消费者

15、企业在营销活动中预期完成的营销任务和预期取得的营销成果是市场营销计划内容的

（ ）过程。

A.计划概要 B.分析营销现状 C.机会与威胁分析 D.拟定营销目标

二、判断题（每题 1分，共 10题）

1、制定产品投资组合战略方案，首先要作的是划分战略业务单位。( )
2、国外一些厂商常花高价请明星们穿用他们的产品，可收到显著的示范效应，这是利用了

社会阶层对消费者的影响。( )
3、微观环境与宏观环境之间是一种并列关系，微观环境并不受制于宏观环境，各自独立地

对企业的营销活动发挥着影响作用。( )
4、尾数定价的目的是使人感觉质量可靠。( )
5、市场领先者战略的核心是进攻。( )
6、一个产品，即使其内在质量符合标准，但若没有完善的服务，实际上是不合格的产品。

( )
7、市场细分后的每一个细分市场，对企业市场营销都具有重要的意义。( )
8、包装一般分为三个层次，其中最接近产品的容器，如润肤露的瓶子，就是运输包装。( )
9、当消费者对商品的价格反应敏感，且市场规模大，存在着强大的竞争潜力，这时候企业

就可以采用撇脂定价策略。( )
10、生产多种产品或拥有多个品牌的企业，通常设置市场管理型组织。( )

三、名词解释（每题 4分，共 4题）

1、SWOT分析模型

2、市场营销组合

3、广告

4、市场潜量



四、简单题（每题 8分，共 2题）

1、简述消费者购买决策的类型。

2、简述按渠道的宽度分类的定义，其策略有哪些？

五、论述题（每题 12分，共 1题）

1、从产品寿命周期角度，论述各阶段的市场营销策略



六、案例分析题（每题 16分，共 1题）

1.京美食品的困境

京美食品有限公司是一家著名包装食品公司，销售京美牌系列的食品，从饼干、方便面

到软饮料甚至调味品等等。它在同行中颇有名气，是行业的重点大型企业。

现任产品经理赵峰就是这么想的，他已经在京美干了超过三十年：“如果一个产品能够

满足顾客需要，它就有销量，对不对？所以顾客需要什么样的食品，我们就应该生产什么样

的食品，不管它是饼干、方便面还是汽水。”但是他同时也承认产品扩张也有经济上的考虑

——京美下属的三十几个食品厂普遍存在开工不足的问题，如果增加新产品，往往能够利用

闲置的生产力，而且随着销量的增大，成本也就随之降低了。

最近，孙正又建议公司生产速冻食品，这种系列的食品利润远高于现在公司经营的，但

是杜薇仍然犹豫不决，因为她知道速冻食品的销量不会很大，而且需要很精确的时间管理，

她拿不准预期的利润会不会实现。

问题:（1）假设你是新的总经理，哪些可能是低利润的原因？

（2）你觉得应该如何来扭转这种局面?


