(5W16)行銷學（概要）（98.3.19.初版2刷）增補資料
P.423 第40題

所謂的跳蛙式，是指像青蛙跳躍前進一樣，不按常規的前進。至於所謂的跳蛙式技術，則是發生在許多企業一方面在研究發展保持科技領先，一方面在產品技術上卻落後競爭者，舉例來說Nokia或Motorola的手機製造技術其實領先許多其他手機製造商，但他們卻不會急著推出市面上最先進技術的手機，而是適時的推出新技術已獲得最大的利益。像這樣推出新產品的方式，就屬於跳蛙式技術，而這樣的攻擊策略也就會被歸類為迂迴攻擊。

P.423 第39題

純粹競爭市場等同於完全競爭市場。
P.390 第23題

所謂的行銷通路，是指產品或服務從生產者移轉至消費者的過程中，所有取得產品所有權或協助所有權移轉的機構和個人。

而在本題中，訂購、付款、承擔風險都是存在於購買方，也就是往後流程。

至於物權的部分，則是原先存在於賣方，所以是屬於往前流程。

P.401 第9題

消費者對於昂貴的且不常購買的商品應該秉持複雜的購買行為，然通常表現出的行為都是降低失調的購買行為。舉例來說，買車時，只有少部分的人完全去搜尋資訊並了解每個不同車款的性能與價格，大部分的人都是屬於高度參予但不認為品牌間有差異的降低失調購買行為。

P.254第1行

「紅利」是因為你達成公司目標或是考核績效所給予的獎勵，通常以（年度）來計算。

「佣金」可以說是「獎金」，可能短期目標或是對於銷售績效考核達到一定標準，所給予的獎勵，通常以（件數）或（月）來計算。

P.420第27題

正確答案為選項（D），正確無誤

「直效行銷」也是一種人員銷售的方式，只要有牽涉到「一對一」或是「說明會」的方式，就算是人員銷售。例如，保險、安麗、E-COSWAY...等。

P.422第38題

正確答案為選項（C），正確無誤

「強制力量」：中間商入不合作，將取回某些資源或取消合作

「獎酬力量」：若中間商依照製造商的命令行事，製造商將給予中間商一些額外利益。

「參考力量」：長期下來，製造商獲得好的名聲，使眾多中間商爭相搶著合作，製造商便成為了參考的模範標準。

「法定力量」：中間商需依照契約內容鎖載明的規定與製造商合作

P.84

「潛在市場」：指一個未開發且競爭對手還未涉入，但日後利潤回饋很大的市場，對於即將踏入的新廠商是一個新的處女地，如果可以好好開發，是一個值得投入的市場。

「有效市場」：指一個市場是已開發且經過測試過的市場，且已有部分少數廠商已經在該市場營運，如果將公司的產品放進去，是可以經營的。

「滲透市場」：指廠商在推出新產品時，必須提高市場接受度，採取低價的策略，迅速的打入該市場。一般來說，針對新的廠商或是新產品一開始推出時，或是運用原（舊）產品在原來（舊）市場進行促銷的策略。

P.372圖4.1

第一個-解釋和報告發現：來自於「計畫前的前測」或蒐集來「次級資料」與「相關研究報告」的解釋。

第二個-解釋和報告發現：來自於研究者對「這次研究所分析的結果」做的解釋。

P.389第18題

正確答案為選項（D），正確無誤。

1.請參照解析內容

2.按照經濟學上的市場區分，可分為

（1）（純粹）完全競爭市場

（2）獨佔市場

（3）獨佔性競爭市場

（4）寡占市場

P.406第24題

正確答案為選項（D），正確無誤。

1. 請參考解析
2. 由於越靠近下方，表示越有經濟價值，而D比E還靠近，故選項（D）正確無誤；而C比較靠近風格，所以應該是C比D還具風格。

P.417第16題

正確答案為選項（B），正確無誤

  GE模式係麥肯錫管理顧問公司（McKinsey & Company）在1970年被委託參與通用電器（General Electric; GE）策略事業組合顧問案時，針對內部擁有多個策略事業單位（Strategic Business Units; BSU）的大公司、大集團進行事業組合分析時，所應用的一種分析模式。GE矩陣的橫座標代表策略事業單位的競爭力（competitive strength），共分為低、中、高三個尺標，縱座標代表產業市場（外部）吸引力（industry attractiveness），也分為低、中、高三個尺標，形成3×3＝9個象限的矩陣如下圖： 
	市場吸引力
	企業強度

	
	
	High
	Medium
	Low

	
	High
	增加投資
	增加投資
	維持現狀（保護策略）

	
	Medium
	增加投資
	維持現狀
	收割策略

	
	Low
	維持現狀（保護策略）
	收割策略
	放棄策略


※由於討論區不能顯示圖形與表格，請讀者方便留下，E-MAIL以便清楚看到矩陣圖型。



















