
物流服务营销管理复习资料

一、判断题（每小题2分，共10分）
1．文化是人的欲望和行为最基本的决定因素。(    )
2．商品标准有不同的级别，其中国家标准是企业必须执行的标准。(    )
3．推销接近是访问顾客的前奏，目的是设法约见顾客。(    )
4．如果两种商品的交叉价格弹性是负值，则此两种商品为互补品。(    )
[bookmark: _GoBack]5．客户、管理中运用80／20原则所体现的核心思想是分类管理。(    )
二、单选题（每小题3分，共24分）
1．成本加成定价法的缺点是(    )。
A．会引起价格竞争    B．对买卖双方不公平
C．定价过程太复杂    D．没有考虑到价格弹性
2．对于消费者个人来说，影响其支付房租的主要因素是(    )。
 A．总收入水平        B．家庭人均收入水平
C．可支配收入水平     D．可随意支配收入水平
3．随着计算机技术的应用，许多企业不断学习和实施“准时生产(JIT)”方法，这表明(     ) 对产业购买者决策的影响越来越大。 
A．环境因素    B．组织因素    C．人际因素    D．市场竞争因素
4．划分“战略业务单位”的基本依据是(    )。
A．业务性质          B．部门职能范围
C．职能部门的作用    D．独立核算单位的数量
5．在进出口贸易中，CIF价格条件下要求(    )办理出口结关手续。
A．买方    B．中间方    C．卖方    D．承运人
6．根据某产销售统计数据，家庭用户总体为40000户，其中，低收入家庭12000户，中等收入2户，高收入入家庭8000户。为进一步研究该产品用户使用情况，需要对300个用户进行抽调查。如果采用分层抽样方法，低、中、高收入水平用户的样本容量分别是(    )。
A．90、150、60  　　　　　 　　 B．60、100、40
C．60、150、80   　　　　　　　 D．150、200、90
7．某牙膏生产企业由单纯生产牙膏扩大到也生产牙涮，其采用的是(    )战略。
A．同心多角化  B．水平多角化   C．集团多角化   D．复合多角化
8．所谓市场机会是指市场上存在的(    )。
A．产品数量缺口   　 B．还未被任何企业生产和销售的产品
C．未被满足的需求    D．规格、型号空缺的产品

三、多选题（每小题5分，共20分）
1．从卖方市场营销的角度看，市场包含的主要因素有(       )。
A．人           B．商品       C．购买力
D．购买欲望     E．分销商      F．竞争者
2.按照对消费者的影响程度分类，相关群体可分为(       )。
A．示范群体     B．基本群体    C．次要群体     
D．渴望群体     E．比较群体    F．试用群体
3.消费者对产品的判断人都是建立在自觉和理性基础上的，消费者的评价行为一般要涉及以下几个问题(       )。
A．产品属性    B．品牌信念    C．属性权重
D．效用函数    E．评价模型
4.品牌是一种集合概念，包含着丰富的市场信息，其中持久地揭示品牌间差异实质的因素是(       )。
A．属性       B．利益  　　  C．价值 　　　   D．文化
E．个性       F．功能
四、简答题（第1-4小题9分，第5小题10分，共46分）
1.简述服务的特性及服务营销组合的特点。



2.试述价格等于边际成本原则对定价策略的意义。




3.简述营业推广控制的过程。




4.试述技术发展对市场营销组合的影响。




5.把市场营销看成是一种观念，而不仅仅是职能部门，这对一个企业组织意味着什么?


一、判断题
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二、单选题
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三、多选题
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四、简述题
1.服务的特性包括（1）不可感知性。（2）不可分离性。（3）差异性。（4）不可储存性。（5）缺乏所有权。（应具体解释）。
服务营销组合不同与产品营销组合，包括的要素要更多：（1）产品。（2）定价。（3）渠道。（4）促销。（5）人。（6）有形展示。（7）过程。（应具体解释）。

2.
(1)、价格等于边际成本原则是在完全市场竞争条件下市场均衡的一个理论结果。在完全市场竞争条件下代表企业定价水平的边际收益曲线在水平方向与市场需求曲线重合。低价能引起销售的增加，但随着产量的增加和成本的提高，最终使得成本大于价格，相对高的价格会引起销售的减少，利润也将降低，面对市场竞争压力，企业就要被迫降价，从在边际收益等于边际成本的定价状态下获得最大利润。

(2)、价格等于边际成本原则对企业定价策略提供了理论分析依据。由此认识到企业定价策略空间受以下基本状态的约束：1、市场结构的性质，包括市场的竞争程度、市场的范围等。2、企业成本变化的特点和规律。3、行业平均成本变化的特点和规律。


3.营业推广是一种促销效果显著的促销方式，但若使用不当，不仅达不到促销的目的，反而会影响到产品销售，甚至损害企业的形象。因此，在使用营业推广促销方式时必须加以控制：
（1）、营业推广方式多种多样，各种方式方法都有各自的适应性，选择恰当的营业推广方式是促销成功的关键。
(2)、控制好营业推广时间的长短是取得预期促销实效的重要一环，确定合理的营业推广期限，防止过长或过短。
(3)、在营业推广过程中一定要消除弄虚作假、欺骗顾客的错误观念和行为，通过控制手段杜绝徇私舞弊的短视行为。
(4)、营业推广容易出现虎头蛇尾的状况，要通过控制手段，加强中后期宣传，以保证顾客的信任。
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