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一一一一、、、、解释名词解释名词解释名词解释名词：：：：    （ 8小题；每题 5分，共 40 分）  

1.差别化市场战略（差异化营销战略）  

2 . 负需求  

3 . 营业推广  

4.尤尔的工厂秩序和法典 5.管理方格论 6.菲德勒权变理论 7.路径——目标理

论 8.事业部制与层级结构  

二二二二、、、、简要回答简要回答简要回答简要回答：：：：    （ 4 小题；每题 10 分，共 40 分）  

1.简评 x理论和 y理论。  

2.根据“认识差距”理论，消费者可能产生哪些购后感受，开展营销应当注意什

么？  

3.在产品生命周期的成熟期（饱和期），市场营销有什么特点，可以考虑和选择

哪些营销战略？  

4.怎样理解管理制度创新？  

三三三三、、、、论述论述论述论述：：：：    (任选一题回答，要求不少于 800 字；30 分）  

1.结合国有企业的现状，谈谈如何有效的建立激励机制。  

2.运用管理学、市场营销学的理论，分析我国市场上诸多行业“价格战”问题的

成因与出路。  

四四四四、、、、案例分析案例分析案例分析案例分析    ：（ 2小题；每题 20 分，共 40 分）：  

案例一案例一案例一案例一：：：：英国某小油漆厂英国某小油漆厂英国某小油漆厂英国某小油漆厂     

英国一家小油漆厂，投产之前访问了许多潜在消费者，调查他们的不同需要，并

对市场作了以下细分：本地油漆市场的 60%，是一个较大的普及市场，对各种油

漆产品都有潜在需求，但是本厂无力参与这个市场的竞争。另有四个分市场，各

占 10%的份额。一个是家庭主妇群体，特点是不懂室内装饰需要什么油漆，但是

要求质量好，并希望油漆商提供设计，油漆效果美观；一个是油漆工助手群体，
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顾客需要购买质量较好的油漆，替住户进行室内装饰，他们过去一向从老式金属

器具店或木材厂购买油漆；一个是老油漆技工群体，他们的特点是一向不买调好

的油漆，只买颜料和油料自己调配；最后一个是对价格敏感的青年夫妇群体，他

们收入低，租公寓居住。按照英国的习惯，公寓住户在一定时间内必须油漆住房，

以保护房屋。因此他们购买油漆不求质量好，只要比白粉刷浆稍好一点就行，但

要求价格便宜。  

经过研究，该厂决定选择青年夫妇作为目标市场，并制定了相应的市场营销组合

战略：  

（ 1）产品。经营少数不同颜色、大小不同包装的油漆。并根据目标顾客的喜爱，

随时增加、改变或取消颜色品种和装罐大小。  

（ 2）分销。产品送抵目标顾客住处附近的每一家零售商店。目标市场范围内一

旦出现新的商店，立即招徕经销本厂产品。  

（ 3）价格。保持单一低廉价格，不提供任何特价优惠，也不跟随其他厂家调整

价格。  

（ 4）促销。以“低价”、“满意的质量”为号召，以适应目标顾客的需求特点。

定期变换商店布置和广告版本，创造新颖形象，并变换使用广告媒体。  

由于市场选择恰当，市场营销战略较好适应了目标顾客，虽然经营的是低档产品，

该企业仍然获得了很大成功。  

问题问题问题问题：：：：     

试从市场细分、选择目标市场和营销组合决策等方面，分析 英国某小油漆厂市

场营销中的成败 。  

案例二案例二案例二案例二：：：：““““诗风绿诗风绿诗风绿诗风绿””””进北京进北京进北京进北京     

今年（注： 1994年）以来，似在无缘无故之中，北京城徐徐升起一股“傣族风”，

而且随着天气的升温越发红火，傣味餐厅一家接着一家地冒出来，傣族歌舞在电

视上频频亮相，傣族特色的用品饰物大行其道，傣族聚居的西双版纳成了许多北

京人旅游选向的热门话题。追究起来，“惊喜”竟是这股热潮的“煽风者”。  

1993年 10月，云南西双版纳诗风绿饮品厂厂长，从报上得知北京有家专为企业

打开产品市场而闻名的惊喜公关事务所，随即和助手一起带着他们的新产品诗风

绿西蕃莲汁千里迢迢来到北京。“惊喜”深为其诚意所感动，而诗风绿西蕃莲汁

独特的馨香清爽的口感则令他们立刻意识到其适应市场的巨大潜力。经过消费感

觉调查和反复酝酿，一个以渲染西双版纳淳朴优雅的傣族风情来带动诗风绿西蕃

莲汁市场促销的方案出台了。  
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第一个步骤，利用时值冬天饮料销售淡季、各饮料厂家市场攻势减弱的时机，先

行将产品打入受季节消费影响较小的大中型餐馆酒楼，并逐家征得用户的意见，

获得了“北京百家美食名店联合推荐诗风绿西蕃莲汁”这一颇具权威魅力的名

分。  

第二个步骤， 1994年 4月，在饮料销售旺季即将到来之时，开始进行引起注意

的广告宣传。先在音乐台以“百家美食名店一致推荐”的名目大做促销广告，同

时在北京市发行量最大的彩印报纸《精品购物指南》上连续策划了三期“寻找诗

风绿”广告，第一期是请读者从中国古代诗词中找出同时含有“诗、风、绿”三

个字的整首诗词；第二期是请读者从现代流行歌曲中抄录同时含有“诗、风、绿”

三个字的整首歌词；第三期是要读者结合对西双版纳神奇风情的想象，创作一个

有关“诗风绿”的故事。这一策划意在以吸引读者参与的方式，把“诗风绿”这

个无任何具体指意却又充满浪漫、自然气息的牌名深深地铭印在消费者脑海中。

广告刊出后，共收到万余封来信，“诗风绿”这个与产品清新口感相得益彰的品

牌，在消费者心目中留下了一个充满韵味的形象。  

第三个步骤，是诗风绿西蕃莲汁市场推广活动的高潮，在“惊喜”的策划下，厂

家在西双版纳组织培训了一个傣族少女歌舞表演队，冠名为“诗风绿傣族风情舞

蹈团”，由“惊喜”负责安排在北京 20 家最负盛名的大饭店、歌舞酒楼作巡回

演出。演出是非营业性的，各饭店酒楼对这一能营造气氛吸引客源的活动自然求

之不得，所以，他们也对现场宣传推广活动以积极的配合作为回报。这些活动包

括：餐厅里悬挂诗风绿彩旗，电视里反复播放西双版纳风景和产品广告录像，餐

桌上发放西蕃莲汁宣传材料，客人点菜时服务小姐主动推介诗风绿西蕃莲汁等。

巡回演出的效果无疑是空前的，每一处演出场所都成了诗风绿的天下。看傣舞、

听傣歌、品傣味竟也随着诗风绿的营销行动而在京城悄然成风。  

与此同时，“惊喜”为诗风绿西蕃莲汁安排了高密度的电视广告，配合舞蹈团的

促销活动。一个月内，“有朋来相聚，打开诗风绿”这句朗朗上口的广告词传遍

京城，妇孺皆知。西蕃莲汁的市场销售在经过三个月的层层铺垫后迅速启动， 6

月份即获得了销售 6千箱的佳绩，这在一个初涉市场的饮料新品种来说，是极为

罕见的。  

问题问题问题问题：：：：    试析 “诗风绿”产品进北京的 营销战略和促销活动，并指出其成功与

不足之处。  

 


