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[bookmark: _GoBack]一、单项选择（在每小题的4个备选答案中选出一个最优的，将其序号填在答题纸上。每题2分，共30分）
1.消费者个人收入中扣除税款和非税性负担之后所得的余额叫做(     )。
	A.个人全部收入	B.个人可支配收入
	C.个人可任意支配的收入	D.人均国民收入
2.从市场营销学的角度来理解，市场是指(     )。
	A.买卖双方进行商品交换的场所
	B.买卖之间商品交换关系的总和
	C.以商品交换为内容的经济联系形式
	D.某一产品的所有现实和潜在购买者所构成的群体
3.以下哪一个不应是企业针对处于成熟阶段的产品所采取的市场营销策略？(     )
	A.巩固老用户	B.开发二代产品
	C.加强售后服务	D.立即停止生产
4.市场细分是根据(     )的差异对市场进行的划分。
	A.买方	B.卖方
	C.产品n中间商
5.以下关于包装的说法哪个是不对的？(     ) 
	A.包装对顾客要有吸引力	B.包装要易装运、储放
e包装越精美越好	D.包装要与其商品的性质及风格一致
6.当企业有意愿与同行和平共处而且自身产品成本的不确定因素又较多时，企业往往会
采取(     )的定价方法。
	A.密封递价法	B.随行就市定价法
	C.理解价值定价法	D.边际成本加成法
7.以下哪类产品不适于用人员销售的方式促销？(     )
	A.单价低的日用品	B.复杂程度高的产品
	C.风险程度高的产品	D.购买批量大产品
8.企业常利用哪种促销方式来创造较强烈、迅速的反应，以加速商品的推销或刺激销售
不佳的产品的购买？此方式见效快，但其促销效果也往往是短暂的。(     )
	A.广告	B.人员推销
	C.销售促进	D.公共关系
9.市场营销组合是指(     )。
	A.对企业微观环境因素的组合	B.对企业宏观环境因素的组合
	C.对影响价格因素的组合	D.对企业可控的各种营销因素的组合
10.以下不属于微观环境的是(     )。
	A.购买者	B.企业内部环境
	C.供应商和经销商	D.语言
11.消费者的购后评价主要取决于(     )。
	A.付款方式	B.赠品优惠
	C.产品质量和性能发挥状况	D.他人态度
12.人员访问法的优势在于(     )。
	A.回应率较高	B.成本低
	C.代表性强	D.调查结果比较客观
13.市场领先者扩大市场需求量的途径是(     )。
	A.开辟产品的新用途	B.以攻为守
	C.正面进攻	D.保持市场份额
14.生产选择性不强的日用消费品的企业通常采取(     )的策略。
	A.直销	B.独家分销
	C.密集分销	D.选择分销
15.以下哪一组属于心理细分因素？(     )
	A.气候、人口密度、交通状况
	B.消费者的年龄、职业、收入、受教育程度
	C.消费者的生活方式、个性、价值取向
D.消费者购买的时机、购买数量、购买频率
二、判断正误（请根据你的判断，正确的在答题纸上划“√”，错误的划“×”。每小题2分，共20分）
	16.整体产品包含五个层次，其中最基本的层次是产品实体层。(     )
	17.总顾客价值是指购买者从其所购买的产品或服务中获得的产品价值。(     )
	18.生产企业在特定的市场里，选择几家批发商或零售商销售特定的产品，这就是选择性销售。(     )
	19.一般而言，企业的产品组合的相互关联性强（密度高），其在某一地区就会有雄厚的营销实力。(     )
	20.销售促进适用于品牌忠诚性较强的消费者。(     )
	21.市场营销人员运用的最基本的信息系统是市场营销调研系统。(     )
	22.采用无差异性市场策略的主要好处是最大限度满足消费者需求。(     )
	23.成本导向定价法的缺点是不能反映市场需求状况和竞争状况。(     )
	24.市场补缺者取胜的关键在于专业化的生产和经营。(     )
	25.体验营销注重考虑产品的特色及其给消费者的带来的利益。关注的重点是产品的功能。(     )
三、简答（每小题15分，共30分）
	26.运用产品整体概念的相关知识回答以下问题：
	“高档产品才是优质产品”的观点是否正确？为什么？
	27.在购买一部手机时，人们的参与程度如何？根据你的经验或者认识，列出购买一部乎机需要做的事情，判断消费者购买手机属于哪类购买行为？手机经营者营销的重点应该是什么？
四、案例分析（20分）
	28.           哥弟——专属于中年白领女性的精致服饰
	哥弟女装(Girdear)是近年来应用市场细分策略比较成功的服装品牌之一，以“儒文化”为品牌内涵.哥弟准确地将目标市场定位于30岁以上这一年龄段的女性消费者。这一顾客群
体生活讲究，需要得体而漂亮的衣着。该群体着衣观念相对保守，但通常都有着不错的经济实力，是扎扎实实的实力消费群体。哥弟女装的成功秘诀就在于解决了上述群体的穿衣问题。
国内成衣服装年龄段分类基本为：18-30岁、30-45岁、45-65岁、65岁以上。其中
30-45岁群体是服装消费中购买力单件服装价值最高的群体。该年龄段人口在3.3亿左右，
是消费群体中经济基础最为雄厚的群体，有较强的购买欲望；45-65岁群体的人口在2.7亿
左右，虽然服装购买力一般，但是对服装有一定的品牌需求。市场上适合该年龄段的服装品牌较少，市场机会较大。
	哥弟在对市场进行调研后发现，主打30岁以上的年龄段，不仅能够把握较强购买力的女性，而且能满足市场上中高档和国内自主品牌的缺失，填补市场空白。因此，哥弟从台湾进人大陆市场开始，便在国内女装界占据一席之地，同时以从不打折、不做广告宣传，颜色花而不哨，剪裁贴而不紧，价格高而不贵的设计与营销方式，在大中小城市纷纷落户，广泛分布，完全对准了中年白领女性的“胃口”。
	认真阅读以上资料，回答以下问题：
	(1)哥弟是按照哪类标准进行市场细分的？这家公司选择中年女性白领市场的依据是什么？
	(2)从哥弟成功的市场细分策略谈谈服装市场适宜采用哪些细分标准？
