《市场营销学》复习资料
1、市场营销观念是以市场需求为中心，以研究如何满足市场需求为重点的新型营销观念。

2、市场定位是指为了适应消费者心目中某一特定的看法而设计的企业、产品、服务及营销组合的行为。是公司设计出自己的产品和形象，从而在目标顾客心中确定与众不同的有价值的地位，定位要求公司能确定向目标顾客推销的差别数目及具体的差别。
3、产品组合：是指企业生产或者经营的全部产品线和产品项目的有机组合方式，又称产品结构。

4、产品生命周期：简称PLC，是指产品从准备进入市场开始到被淘汰退出市场为止的全部运动过程。它具体分为开发期、引进期、成长期、成熟期和衰退期五个阶段。

5）市场营销观念有哪些新发展？

6）理解产品整体概论的5个层次，了解什么是“ＳＴＰ”策略？

7）影响定价的因素有哪些？

8、选择促销策略应该考虑哪些因素？

9、熟悉消费者购买动机与消费者购买行为类型
10、新产品开发的发展方向有哪些方面？

11、分析市场细分化与产品差异化的区别。

12、企业占领目标市场的营销策略有无差异营销，差异性营销 ，集中性营销  

13、4Cs营销理论中的“4C“是指.瞄准消费者需求 ， 消费者所愿意支付的成本  ， 消费者的便利性 ， 与消费者沟通      

14、消费需要具有以下特征中的.无限性.层次性.伸缩性和多样性诱导性         
15、某些顾客认为便宜无好货，好货不便宜；有的顾客对购买的商品要求价

廉物美，有的顾客要求商品要有时代感。这是影响消费者行为心理因素中的信念 ，态度

16、公关促销工作的职能主要有建立固定的公众联系制度，广泛收集的各类营销信息 ，协调好内外关系和新闻媒体关系，营造良好的舆论氛围，构建和谐发展的内外环境 ，赞助公益活动，塑造企业良好形象，.举办各种专题活动，想方设法制造新闻，.妥善处理突发事件，正确进行危机公关

17、市场定位策略主要有如下策略中的领先定位策略，跟随定位策略.补缺定位策略    .调整定位策略   挑战定位策略

18、一般来说，市场定位方法主要有以下选项中的.根据产品特色定位 ，根据产品利益和功能定位，.根据使用者类型定位  ，根据竞争需要定位

19、消费者市场细分的标准主要有，地理细分 ，人口细分，心理细分 ，行为细分

20、影响商品价格的因素很多，主要有，产品的成本及其价值 ，供求状况，市场竞争因素， 顾客心理  ，政策法规

21、、商品价格是在一定的市场供求状况下形成的。在一定时间内，某种商品的供应状况反映其供给总量与需求总量之间的关系，这种关系不外乎以下情况中的供不应求，供过于求 ，.供求平衡
22、从狭义的角度来看，促销组合由以下促销手段构成公共关系，人员推销 ，.营业推广，.广告宣传       

23、市场营销调研的方法有实验法，询问法. 观察法
24、熟悉消费者的购买决策过程的五个阶段
25、理解市场细分与选择目标市场既有联系和区别

26、熟悉市场营销调研的步骤

27、了解产品生命周期各阶段的特征
28、理解企业追求最大利润作为定价目标并不意味着要制定最高单价
