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NỘI DUNG
Hãy lựa chọn đáp án đúng trong các câu sau

	Câu 1: Sự hài lòng của khách hàng sau khi sử dụng hàng hoá tuỳ thuộc vào?
A. Giá của hàng hoá đó cao hay thấp.
B. Kỳ vọng của người tiêu dùng về sản phẩm đó.
C. So sánh giữa giá trị tiêu dùng và kì vọng về sản phẩm.
    D. So sánh giữa giá trị tiêu dùng và sự hoàn thiện của sản phẩm
Câu 2: Bao bì tốt có thể?
1. Bảo vệ sản phẩm.	B. Khuếch trương sản phẩm.
    C.Tự bán được sản phẩm.	D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 3: Trong các nội dung dưới đây, nội dung nào không thuộc chương trình khuyến mãi?
    A. Dùng thử sản phẩm, mẫu hàng miễn phí.	 B. Tặng quà, xổ số.
    C. Hội nghị khách hàng.	                                    D. Dịch vụ hậu mãi.    
Câu 4: Các yếu tố bên trong ảnh hưởng đến quyết định giá của doanh nghiệp bao gồm?
    A. Mục tiêu marketing, chiến lược marketing, chi phí sản xuất sản phẩm. 
    B. Thị trường, lượng cầu, giá cả của đối thủ cạnh tranh.
    C. Tâm lý khách hàng, chi phí sản xuất, các yếu tố môi trường. 
    D.  Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 5: Một khách hàng có thể không hài lòng với sản phẩm mà họ đã mua và sử dụng. Trạng thái cao nhất của sự không hài lòng được biểu hiện bằng thái độ nào sau đây?
A. Không mua lại tất cả các sản phẩm khác của doanh nghiệp đó.
B. Tẩy chay và truyền tin không tốt về sản phẩm đó.
C. Phàn nàn với Ban lãnh đạo doanh nghiệp.
D. Tìm kiếm sản phẩm khác thay thế cho sản phẩm vừa mua trong lần mua kế tiếp.
Câu 6: Nhiệm  vụ nào dưới đây là  nhiệm vụ  của  người  bán  hàng trực tiếp?
A. Tìm kiếm khách hàng mới.
B. Thiết kế sản phẩm cho phù hợp với yêu cầu của khách hàng.
C. Truyền đạt thông tin về sản phẩm cho khách hàng.
D. Cả (A), (C) đều đúng.
Câu 7: Giai đoạn phát triển nào hình thành Marketing hiện đại?
    A. Marketing hướng đến trách nhiệm xã hội.          
[bookmark: _GoBack]    B. Marketing hướng đến khách hàng.
    C. Marketing hướng đến bán hàng.                            
    D. Marketing hướng đến sản phẩm.
Câu 8: Việc một số hãng mỹ phẩm Hàn Quốc mang các sản phẩm đã ở giai đoạn cuối của chu kì sống tại thị trường Hàn Quốc sang thị trường Việt Nam để?
A. Làm tăng doanh số bán sản phẩm.
B. Tạo cho những sản phẩm đó một chu kì sống mới.
C. Giảm chi phí Marketing sản phẩm mới.
D. Làm giảm chi phí nghiên cứu và triển khai sản phẩm mới.
Câu 9: Chất lượng sản phẩm là một trong các công cụ để định vị thị trường, vì vậy chất lượng sản phẩm có thể được đo lường bằng sự chấp nhận của?
    A. Nhà sản xuất.	       B. Đại lý tiêu thụ.
    C. Đối thủ cạnh tranh.	                                          D. Khách hàng
Câu 10: Nhu cầu của con người có đặc điểm gì?
     A. Đa dạng, phong phú và luôn biến đổi.           B. Cụ thể và cố định.
     C. Cụ thể và luôn biến đổi.                                  D. Đa dạng phong phú và luôn cố định.
Câu 11: Công ty may Nhà Bè bán các loại veste 2 lớp vải ở hệ thống các cửa hàng thuộc các tỉnh phía Bắc và bán các loại veste 1 lớp vải ở hệ thống các của hàng thuộc các tỉnh phía Nam. Công ty đã thực hiện?
A. Phân khúc thị trường theo nhân khẩu.            C. Phân khúc thị trường theo tâm lý.
B. Phân khúc thị trường theo hành vi.                 D. Phân khúc thị trường theo địa lý.
Câu 12: Công cụ nào thuộc Marketing mix có thể điều chỉnh trong ngắn hạn?
    A. Sản phẩm.                                                        B. Xúc tiến.           
    C. Phân phối.                                                        D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 13: Các yếu tố nào ảnh hưởng đến Marketing mà công ty có thể kiểm soát được?
A. Các lực lượng xã hội.	   B. Nhân viên bán hàng.
C. Đối thủ cạnh tranh.	   D. Chính phủ.
Câu 14: Sự phát triển khoa học kỹ thuật ảnh hưởng như thế nào đến chu kỳ sống của sản phẩm?
 A. Các sản phẩm mới khó thành công hơn.
    B. Chu kỳ sống của sản phẩm không bị ảnh hưởng gì. 
    C. Chu kỳ sống của sản phẩm bị rút ngắn lại.
    D. Chu kỳ sống của sản phẩm được kéo dài hơn.
Câu 15: Vì sao có những ý tưởng sản phẩm mới phù hợp với mục tiêu của công ty nhưng lại không thực hiện được?
A. Người tiêu dùng không đánh giá cao sản phẩm.
B. Công ty không có đủ nguồn lực thực hiện.
C. Người đề xuất ý tưởng không có bằng cấp chuyên môn.
D. Đáp án (A) và (B) đúng.
Câu 16: Đâu là cơ sở để đánh giá các khúc thị trường?
    A. Quy mô và mức tăng trưởng.                                       B. Mức độ hấp dẫn.
    C. Mục tiêu lâu dài và nguồn lực doanh nghiệp.              D.  Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 17: Một nhãn hiệu được pháp luật bảo vệ thì gọi là?
    A. Bản quyền.	               B. Tên nhãn hiệu.
    C. Nhãn hiệu cầu chứng.	               D. Biểu tượng nhãn hiệu.
Câu 18: Các mục tiêu định giá phổ biến gồm có?
    A. Sự tồn tại, tối đa hoá lợi nhuận hiện tại.                      B. Dẫn đầu về thị phần.       
    C. Dẫn đầu về chất lượng sản phẩm.                                D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 19: Giảm giá gián tiếp là?
A. Trên bao bì sản phẩm ghi giá bán mới bên cạnh giá bán cũ.
B. Ghi giá bán mới, không ghi giá bán cũ.
C. Giảm giá bán và tăng thêm sản phẩm đi kèm.
D. Giữ nguyên giá bán, tăng thêm sản phẩm đi kèm.
Câu 20: Theo quan điểm Marketing, thị trường của doanh nghiệp là?
    A. Tập hợp của những người sẽ mua hàng của doanh nghiệp trong tương lai.
    B. Tập hợp của cả người mua và người bán một sản phẩm nhất định.
    C. Tập hợp của những người mua thực tế và tiềm ẩn.
    D. Tập hợp người đã mua hàng của doanh nghiệp.
Câu 21: Câu nào sau đây không thể hiện đặc điểm của hoạt động phân khúc thị trường?
A. Phân khúc thị trường giúp doanh nghiệp dễ dàng nắm bắt và thỏa mãn nhu cầu của khách hàng trong phân khúc tương ứng.
B. Phân khúc thị trường là giúp doanh nghiệp phân bổ các nguồn lực marketing một cách có hiệu quả.
C. Phân khúc thị trường là chia thị trường thành nhiều phân đoạn khác nhau theo những tiêu thức nhất định.
    D. Phân khúc thị trường giúp doanh nghiệp xây dựng chiến lược marketing hỗn hợp phù hợp với toàn bộ thị trường
Câu 22: Một kênh phân phối được gọi là kênh dài nếu?
A. Có số lượng nhiều các trung gian Marketing.
B. Có nhiều cấp độ trung gian trong kênh.
C. Có số lượng nhiều các trung gian ở mỗi cấp độ kênh phân phối.
D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 23: Khi một doanh nghiệp gặp khó khăn do cạnh tranh gay gắt hoặc do nhu cầu thị trường thay đổi quá đột ngột, không kịp ứng phó thì doanh nghiệp nên theo đuổi mục tiêu?
A. Dẫn đầu về chất lượng.	B. Tối đa hoá lợi nhuận hiện thời.
    C. Dẫn đầu về thị phần.	D. Đảm bảo sống sót.
Câu 24: Trong những yếu tố sau, yếu tố nào thuộc về môi trường Marketing vĩ mô của doanh nghiệp?
A. Khách hàng.	   B. Chính trị - pháp luật.
C. Nhà cung ứng.	   D. Đối thủ cạnh tranh.
Câu 25: Điểm nhấn trong một quảng cáo đó là?
A. Tấn công mạnh vào điểm sơ hở của đối thủ cạnh tranh.
B. Xác định ngân sách truyền thông.
C. Mô tả rõ các đặc điểm, công dụng của một sản phẩm.
D. Tuyên truyền lợi ích, giá trị khác biệt của sản phẩm.
Câu 26: Hãng mỹ phẩm Shiseido nhận ra rằng khi một người phụ nữ mua một thỏi son thì người đó không chỉ đơn thuần là mua màu của son mà còn mua niềm hy vọng. Hãng mỹ phẩm này đã nhận ra cấp độ nào trong các cấp độ cấu thành sản phẩm sau đây?
     A. Sản phẩm hiện thực.                                        B. Những lợi ích cốt lõi.
     C. Sản phẩm tiện lợi.                                            D. Sản phẩm bổ sung.
Câu 27: Giá trị cảm nhận của khách hàng về sản phẩm càng thấp thì?
    A. Sản phẩm càng không đáp ứng được nhu cầu của khách hàng.          
    B. Sản phẩm càng dễ bán.
    C. Sản phẩm càng đáp ứng đúng nhu cầu của khách hàng.                   
    D. Không có đáp án đúng.
Câu 28: Số liệu về doanh thu của tất cả các doanh nghiệp trong một ngành sẽ giúp xác định được?
    A. Lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp. 
    B. Hiệu quả quảng cáo của các doanh nghiệp.
    C. Thái độ của khách hàng đối với sản phẩm của các doanh nghiệp.
    D.Thị phần của các doanh nghiệp.
Câu 29: Công ty A xây dựng chương trình giảm giá đồng loạt nhằm tăng lượng hàng bán ra. Như vậy, Công ty A đang thực hiện chiến lược?
1. Quảng cáo.	  C. Bán hàng trực tiếp.
B. Khuyến mãi tiêu thụ.	  D. Quan hệ cộng đồng.
Câu 30: Ba hoạt động chính trong tiến trình của marketing mục tiêu là: Định vị thị trường (1), Phân đoạn thị trường (2) và Chọn thị trường mục tiêu (3). Trình tự đúng của các hoạt động trên là?
    A. (1) (2) (3).                                                             C. (3) (2) (1).       
    B. (2) (3) (1).                                                             D. (2) (1) (3).
Câu 31: Công ty Gold & Diamond đang xác định một số phân khúc thị trường tiềm năng để gia nhập, nghĩa là công ty đang?
     A. Chọn thị trường mục tiêu.                                 B. Định vị thị trường.
     C. Hoạch định chiến lược Marketing-mix.            D. Phân khúc thị trường.
Câu 32: Trong những yếu tố sau, yếu tố nào thuộc về môi trường Marketing vi mô của doanh nghiệp?
1. Tự nhiên.	               B. Văn hóa xã hội.
C. Nhân khẩu.	               D. Đối thủ cạnh tranh.
Câu 33: Thành phần của Marketing hỗn hợp bao gồm?
A. Yếu tố sản phẩm, giá, xúc tiến, thị trường.	
B. Sản phẩm, giá, phân phối, chiêu thị.
C. Sản phẩm, giá, phân phối, thị trường.	
D. Xúc tiến, giá, phân phối, thị trường.
Câu 34: Lợi ích của việc định giá phân biệt nhằm tạo thích ứng với?
    A. Khách hàng.                                                   B. Sản phẩm.            
    C. Địa điểm.                                                        D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 35: Làm thế nào để trở nên tốt hơn so với đối thủ cạnh tranh?
A. Bán rẻ hơn.	  B. Làm đúng điều khách hàng cần.
C. Thông tin nhanh hơn.	  D. Bán sản phẩm chất lượng cao hơn. 
Câu 36: Trong tình huống nào thì doanh nghiệp cần chủ động hạ giá?
A. Lượng hàng bán ra không đủ đáp ứng nhu cầu.
B. Thị phần chiếm giữ đang tăng lên.
C. Năng lực sản xuất dư thừa.
D. Lợi nhuận đang tăng lên ở mức cao. 
Câu 37: Trong một chu kì sống của một sản phẩm, giai đoạn mà sản phẩm được bán nhanh trên thị trường và mức lợi nhuận tăng nhanh là giai đoạn?
1. Giới thiệu.	                                           B.Trưởng thành.	
C. Phát triển.	                                           D. Suy thoái.
Câu 38: Một số lý do không dán nhãn cho sản phẩm?
A. Quy mô sản xuất nhỏ.	
B. Sản phẩm rất khó làm khác đi về kiểu dáng để phân biệt với sản phẩm của doanh nghiệp khác trên thị trường.
C. Sản phẩm là nông sản, rau, củ…	
     D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 39: Câu nào trong các câu sau đây không nói về thị trường độc quyền thuần túy?
A. Là thị trường rất hấp dẫn nhưng khó gia nhập.
B. Đường cầu của thị trường cũng là đường cầu của ngành.
C. Giá bán là một trong những công cụ để duy trì và bảo vệ thế độc quyền.
D. Giá được quyết định bởi người mua.
Câu 40: Công việc của người làm Marketing kết thúc khi nào?
    A. Sản phẩm đã được bán ra.                                                   
    B. Môi giới thành công.
    C. Tiếp thị cho khách hàng biết được sản phẩm của mình.     
    D. Cả (A), (B), (C) đều sai. 
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