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《市场营销学》模拟试卷二 

试卷     （A/B/C） 考试方式  闭卷  （闭卷/开卷）  考试时间（120 分钟） 

题 号 一 二 三 四 五 六 七 八 总分 

得 分          

 

        

一、单项选择题（在每个小题四个备选答案中选出一个正确答案，

填在题末的括号中）（本大题共 20 小题，每小题 1 分，总计 20 分） 

1．所谓环境威胁，是指在营销环境出现的对企业发展的_______及由此形成的

_______。               （      ） 

A、不利趋势    竞争威胁    B、竞争威胁    亏损预期 

C、不利趋势    挑战     D、不利趋势    亏损预期 

2．以“顾客需要什么，我们就生产供应什么”作为其座右铭的企业是_______企业。 

（      ） 

A．生产导向型       B．推销导向型 

C．市场营销导向型      D．社会营销导向型 

3．如果一位消费者因购买到的产品质量不好对企业进行投诉，按照赫茨伯格的“‘双

因素’论”解释，是属于_______类因素没有得到满足的行为结果。 （      ） 

A、激励   B、自我实现  C、社会   D、保健 

4．“品牌竞争”是一种_______竞争；“欲望竞争”则是_______竞争。 （      ） 

A、高级 低级      B、份额 需要满足方式 

C、份额 利润率      D、利润率 弱势 

5．顾客主要想通过购买努力在市场上寻找到价格更便宜的产品，属于消费品分类中

的_______品中的同质品。           （      ） 

A、方便   B、选购   C、耐用   D、特殊 

6．企业营销战略是关系企业营销活动中最高层次的决策，具有长远性、全局性、

_______、_______和特殊性的特点。        （      ） 

A、对抗性 应变性      B、谋划性 政策性 

C、应变性 竞争性      D、对抗性 谋划性 

7．当某个产品富有需求价格弹性时，订_______价比订_______价有利。（      ） 

A、低 高   B、高 低   C、中 高   D、高 中 

8．能培养友谊是_______比广告这种促销工具具有长处的地方。  （      ） 

A、公关   B、新闻报导  C、橱窗展示  D、人员销售 

9．市场营销者，连同社会上的其他因素，只是影响了人们的_______。 （      ） 

A、需要   B、需求   C、欲望   D、收入 

10．在不规则需求情况下，市场营销管理的任务是_______。   （ A ） 

 A、协调市场营销      B、关系市场营销 

 C、反市场营销       D、开发市场营销 

11．企业开展目标市场营销的第三个步骤是_______。     （      ） 

A、市场细分       B、目标市场选择 

C、市场定位       D、执行和控制市场营销计划 

12．世界性的“禁烟运动”对烟草公司造成了极大的威胁。烟草公司以大力宣传在公

共场所设立单独的吸烟区来应对，此种策略是_______。    （      ） 

A、反抗   B、减轻   C、转移   D、保持 

13．产品概念中最基本、最主要的部分是_______。      （      ） 

A、核心产品  B、有形产品  C、无形产品  D、附加产品 

14．企业利润达到最高是在产品生命周期的_______。     （      ） 

A、介绍期   B、成长期   C、成熟期   D、衰退期 

15．对于减少失调感的购买行为，营销者要提供完善的_______，通过各种途径提供

有利于本企业和产品的信息，使顾客确信自己购买决定的正确性。 （      ） 

A．售前服务  B．售后服务  C．售中服务  D．无偿服务 

16．非渴求商品，指消费者不了解或即便了解也_______的产品。  （      ） 

A．很想购买  B．不想购买  C．渴求购买  D．即刻购买 

17．康佳电视中的“康佳”二字是_______。     （      ） 

A．招牌   B．品牌名称  C．品牌标志  D．都不是 

18．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 

得分  
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19．统一交货定价就是我们通常说的_______定价。      （      ） 

A．分区定价       B．运费免收定价   

C. 基点定价       D．邮资定价 

20．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．广告   B．人员推销  C. 价格折扣  D．营业推广 

 

二、多项选择题（在每个小题五个备选答案中至少有两个正确答案，

请将正确答案填在题末的括号中）（本大题共 10 小题，每小题 2 分，

总计 20 分） 

1．营销组合的特性有__________。         （        ） 

A．可控性    B．动态性    C．复合性 

D．整体性    E、稳定性 

2．以下属于微观营销环境的有__________。      （        ） 

 A、企业本身   B、供应商    C、营销中介机构 

D、顾客    E、竞争者 

3．消费者购买__________往往属于复杂的购买行为。    （        ） 

A. 便利品    B. 耐用品    C. 选购品 

D. 特殊品    E. 服务 

4．消费者知觉经历如下__________几个过程。      （        ） 

A. 选择性注意   B．选择性扭曲   C．选择性保留 

D．选择性淘汰   E．选择性认识 

5．细分消费者市场的标准有__________。       （        ） 

A．地理环境因素  B．人口因素   C. 心理因素 

D．行业因素   E．行为因素 

6．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．要避开竞争者的市场定位 

E．要充分强调本企业产品的质量优势 

7．快速掠取策略，即企业以__________推出新产品。    （        ） 

A. 高促销       B. 低价格       C. 低促销   

D. 高价格    E. 高价格、低促销 

8．价格折扣主要有季节折扣、__________和功能折扣等类型。  （        ） 

A．现金折扣   B．数量折扣   C．顾客折扣 

D．质量折扣   E. 价格折让 

9．马斯诺将人类的需要划分为哪几个层次__________。   （        ） 

A、生理需要   B、安全需要   C、爱与归属的需要 

D、自尊的需要   E、自我实现的需要 

10．在人员推销活动中的三个基本要素为__________。    （        ） 

A．需求    B．购买力    C. 推销人员 

D．推销对象   E．推销品 

 

三、计算题（请写出公式及计算过程）（本大题共 1 小题，每小

题 10 分，总计 10 分） 

1．假定某企业的年固定成本为 180，000 元，每件产品的单位变动成本为 50 元，计

划边际贡献为 150000 元，企业预计销售量为 6000 件时。 

问题： 

（1）如果用边际贡献定价法，其价格应为多少？ 

（2）请问以此法定价，企业是盈利了还是亏损了？从什么地方看得出来？盈利

或亏损了多少？ 

 

 

 

 

 

 

得分  

得分  
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四、简答题（本大题共 2 小题，每小题 5 分，总计 10 分） 

 

1．试述消费者的购买决策过程。 

 

 

 

 

 

 

 

2．企业进行定价时的主要目标有哪些？ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

五、问答题（本大题共 2 小题，每小题 10 分，总计 20 分） 

 

1．什么是市场渗透定价法？使用此法应具备哪些条件？ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2．试述影响目标市场选择的因素。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

得分  

得分  
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六、案例分析题（请仔细阅读下列案例，然后根据题后所附问题进

行分析）（本大题共 3 小题，第 1 小题 6 分，第 2 小题 7 分，第 3

小题 7 分，总计 20 分） 

70 年代初，在美国慢跑热正逐渐兴起，数百万人开始穿运动鞋。但当时美国运动

鞋市场上占统治地位的是阿迪达斯、彪马和 Tiger(虎牌)组成的铁三角，他们并没有

意识到运动鞋市场的这一趋势，而耐克紧盯这一市场，并以此为目标市场，专门生产

适应这一大众化运动趋势的运动鞋。耐克为打进“铁三角”，迅速开发新式跑鞋，并

为此花费巨资，开发出风格各异、价格不同和多用途的产品。到 1979 年，耐克通过

策划新产品的上市和强劲的推销，其市场占有率达到 33%，终于打进了“铁三角”。 

然而，到了后来，过去推动耐克成功的青少年消费者纷纷放弃了运动鞋，他们在

寻找新颖的、少一点商业气息的产品。此时的耐克似乎已陷入困境，销售额在下降，

利润在下降。耐克大刀阔斧进行改革的时候已经到了。于是，耐克更新了“外观”技

术，推出了一系列新款跑鞋、运动鞋和多种训练用鞋，其户外运动部门则把销售的重

点对准了雅皮士一代和新一代未知的顾客。它遵循的信条是：思路新颖。在美国，市

场已经饱和，只有不断推陈出新的公司才能得到发展。耐克利用其敏锐的眼光去观察

选择市场，放手去干，永远保持领先。 

问题： 

1．耐克 70 年代选择的目标市场是什么？（本题 6分） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2．耐克是怎样挤进“铁三角”的？（本题 7分） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3．耐克如何推出新产品，怎样获得成功的？（本题 7分） 

 

 

 

 

 

 

 

 

得分  


