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1、 单项选择题
1、马斯洛在多人的基本需求研究的基础上把其划分为五个层次，最高层次的需求是（ ）
A 生理需求          B 安全需求        C 社会需求      D 自我实现需求
2、“好酒不怕巷子深”是(    )营销观念的具体体现。 
A.生产观念     B.产品观念     C.推销观念    D.社会观念
3、以下哪项关于推销的描述是正确的？（ 　）
　　A、推销就是营销　　　　 B、推销就是促销　　
C、推销要为顾客着想　　　　D、推销是艺术，不是一门科学
4、当人们决定通过（  ）来满足需要和欲望时，才出现了市场营销。
A  乞讨          B  掠夺        C   交换        D    生产
5、一个人可以通过努力使自己的容貌变得更有吸引力，以下哪一项不是对推销员容貌的要求？（ 　）
A、时髦　　　　B、健康　　　　　　C、整洁　　D、卫生　　　
6、握手是一种非常重要的礼仪，以下列举的各种有关握手的情形中，哪一项是不符合礼仪要求的？（　  　）
　　A、长者先伸手　　　　B、戴手套握手
C、见面和离别时握手　　　　　　D、女士先伸手　　
7、淘宝商城只允许以下哪种性质的商品可以出售?(  )
A  水货     B  仿单     C  跟单     D  正品
8、网站访问量低，用户量增长缓慢，不能达到理想状态，这时我们可以对网站进行：(    )
A．网站优化        B．网站诊断
C．网站推广        D．以上都是
9、在现代推销中，推销员应该持有下列哪一种观念？（   ）
　A、以达成交易为主旨、说服客户购买　　 B、以高压式手段说服客户购买
　C、关注“人”满足客户需要　　　　D、关注“物”，使用一切技巧卖出产品

10、在市场营销学中，一切具有特定的欲望和需求并且愿意和能够以交换来满足此欲望和需求的潜在顾客构成了（   ）
A  客户群        B  市场        C   客户        D    目标市场
11、在中国大多数家庭中都有电视机，从核心产品层面上来看，人们在生活中真正需要的是（  ）
A  物美价廉的电视机             B  高性能、满足视听需要的终端设备  
 C 信息和娱乐                    D  自我实现的满足感
12、人为生存需要食物、衣服、房屋等，这些都是属于人的（ ）
A  欲望   B  产品需求    C  需要   D  兴趣
13、“王女士，这是我们这个活动在这个月的最后一天了，过了今天，价格就会上涨1/3，如果需要购买的话，必须马上做决定了。”这位推销员使用的是什么成交方法。（  ）
　　A、特别优惠促成法　　　B、建议促成法
　　C、最后机会促成法　　　D、试用促成法
14、最高效、便捷、但易被拒绝约见方式是（　 ）
　　A、电话约见　　B、当面约见　　C、信函约见　　D、电子邮件
15、在电话推销中，设计开场白是哪个阶段应做好的工作？（　 ）
　　A、准备阶段　　　　　　　B、接通阶段
　　C、引起兴趣阶段　　　　　D、诉说理由阶段
16、以下哪一项不适合作约见地点？（ 　）
　　A、工作地点　　　B、社交场所
　　C、公共场所　　　D、客户家里　
17、用户在购买产品时，最关心的是企业研发的（   ）。
A.核心产品      B.期望产品      C.延生产品     D.潜在产品
18、 网络营销的促销主要有（   ）等形式。
A.网络广告促销      B.站点推广      C.网上公共关系促销    D以上都是
19、在推销职责中，（　 　）是推销活动的最基本功能？
　　A、推销产品　　　　B、开发客户
　　C、提供服务　　　　D、沟通信息

20、以下哪项不是推销活动的优势？（　 　）
　　A、双向沟通　　　　B、培养友谊
C、传播广泛　　　　D、反应及时　
21、马斯洛在多人的基本需求研究的基础上把其划分为五个层次，最高层次的需求是（ ）A 生理需求    B 安全需求      C 社会需求      D 自我实现需求
22、日本某公司采取免费赠送等方法，改变了美国人的消费习惯，成功地开拓了原来不知酱油为何物的美国市场，该公司的做法属于（   ）
A 适应需求      B 满足需求     C 创造需求      D 管理需求
23、下列说法，不正确的是（     ）。
A.关系营销的核心就是保持客户         B.网络营销就是网上直接销售
C.软营销的主动方是消费者              D.4C理论是以客户为中的模式
24、最高效、便捷、但易被拒绝约见方式是（  ）
　　A、电话约见　　B、当面约见　　C、信函约见　　D、电子邮件
25、任何一个企业所面对的现实市场都是由三个相互制约、缺一不可要素结合构成的，这三个要素分别是（   ）
A 人口           B 购买力            C 购买欲望       D 以上都是
26、对于很有特色的产品，最适合采取的接近方法是（ 　）
　　A、自己介绍法　　　B、他人介绍法
　　C、产品开路法　　　D、利益接近法
27、．以下商品中最适合网上销售的是：(   )
A．软件       B.服装
C．化妆品     D.葡萄酒
28、 下列不属于网络商务信息种类的是（　  　）。
A、免费商务信息   B、收取较低费用的信息
C、优质优价的信息 D、收取高额信息费的信息
29、建立良好的第一印象的要素有：（ 　）
　　A、良好的外表　　　B、身体语言
C、开场白　　　　　D、以上都是
30、以下哪项不是推销活动的优势？（　 　）
　　A、双向沟通　　　　B、培养友谊
　　C、传播广泛　　　　D、反应及时　
二、填空题 
1、4P包括产品、价格、渠道         。
2、产品的生命周期分为： 导入期、        、        、衰退期。
3、促销包括：        、        、公关关系、营业推广。
4、STP市场营销战略分为：市场细分、目标市场选择         。
5、马斯洛需要层次理论分为： 生理需要、安全需要           、尊重需要、         。
6、市场营销环境分为：            、         。
7、宏观环境分为：      、经济环境、        、政治法律环境、社会文化环境。
8、产品整体概念：        、       、延伸产品、期望产品、潜在产品。
9、常见广告的媒体：报纸、杂志、广播、         。
三、判断题
1、积极主动地向顾客致意打招呼会把顾客吓跑，所以还是不要主动打招呼。（  ）
2、面对顾客的价格异议，你可以说：“我们这里从不打折”，这是一种很好的处理异议的方法。（  ）
3、Blog的中文意思是博客（   ）
4、仪表仪容在人际交往的最初阶段并不是重要的，语言才最重要。（ 　）
5、赠送样品和小礼品有助于缩短推销员与买主之间的心理距离，达到接近顾客的目的。（ 　）
6、只要顾客有钱，推销人员就能够让他们购买商品。（  　）
7、为了使店里的商品不断档，商店应当尽可能多地储存商品。（  　）
8、成交最基本的条件就是所推销的商品能充分满足客户的某种需要。（  　　）
9、E-mail营销与垃极邮件的本质区别是邮件是否合法（    ）
10、顾客买走商品，并不是一次购买行为的终点。（ 　　）
11、推销的目的将顾客可用可不用的产品卖给他们。（  　）
12、为了表达对客户的尊重，在与顾客交谈时，眼睛要始终盯住对方的眼睛。（　 　）
13、推销人员在推销活动中只有一个目标，就是是尽力说服客户，希望与客户达成有效的买卖关系，完成推销任务。（ 　　）
14、只有通过赠送礼物才能拉近与客户的距离。（　 ）
15、客户说：“我从来不喝啤酒。”这种异议属于需求异议。（ 　）
16、消费者最喜欢高质量、多功能和具有某种特色的产品，企业应致力于生产高值产品，并不断加以改进。这种市场营销观念属于产品观念（ 　）
17、那些通过购买商品和劳务以转售或出租给他人获取利润的组织构成的市场属于消费者市场（ 　）
18、免费商务信息是属于网络商务信息种类。（   ）
19、当你拜访的一位新顾客拒绝了你，正确的态度应该是很理解顾客的心情，隔一段时间再去联系他。（  　）
20、顾客买走商品，并不是一次购买行为的终点。（  　　）
21、只要顾客有钱，推销人员就能够让他们购买商品。（  　）
22、积极主动地向顾客致意打招呼会把顾客吓跑，所以还是不要主动打招呼。（　 ）
23、客户提出异议是其对推销品不感兴趣的的标志。（ 　）
24、在抢购风潮中，大部分的消费者的购买行为属于从众行为。（　 ）
25、只要产品质量好、推销技巧好就一定能把商品卖出去。（   ）
26、仪表仪容在人际交往的最初阶段并不是重要的，语言才最重要。（　 ）
27、那些通过购买商品和劳务以转售或出租给他人获取利润的组织构成的市场属于市场（ 　）
28、推销员在被允许进入客户房间时，为了礼貌起见，开门力量越轻越好。（　 　）
29、与传统的营销手段相比，网络营销具有很多明显的优势，表现在使消费者的决策更具有便利性和自主性（ 　　）
30、 网络营销的促销主要有网络广告促销、站点推广、网上公共关系促销等形式（  　）
四、简答题
1、简述构成市场的三要素有哪些？
2、列举产品生命周期各个阶段？
3、简述4P包括哪些内容？
5、 论述题
1、请详细列举市场营销观念思想？
2、请论述产品整体概念？
3、请论述促销组合有哪些内容，具体促销类型是什么？

《技能考核》
（100分）

1、 用推销的方式做2分钟自我介绍。（20分）
2、 列举广告媒体有哪些？（20分）
3、 举例一则经典广告，并说明其经典之处。（30分）
4、 谈谈使用APP手机购物有哪些利与弊？（30分）


《技能考核》
（100分）

1、以各自家乡为例，对一个景点做推荐介绍。（30分）
2、谈谈产品包装有什么作用？（20分）
3、电话推销应注意什么？（20分）
4、当客户说：“我从来不喝啤酒。”面对这种异议推销员应该怎么处理？（30分）


《技能考核》
（100分）
1、如何向大学生推销手机产品？    （20分）
2、如何理解广告创意？           （30分）      
3、第一次面见客户如何给客户留下好印象？（20分）
4、面对顾客的价格异议，作为推销员你该如何处理？（30分）




