(ND46)行銷學1000題精析（98.3.9.初版二刷）增補資料

P.9第40題

正確答案為選項（D），正確無誤。

「附加價值策略」主要是透過除了產品和服務以外的手段，來使顧客更滿意，也是所謂的加分效果。目的使廠商和企業的營收或是商譽更好，對公司是成長的策略與手段；當然這與「推」與「拉」的策略事無關的，因為「推」與「拉」是將產品和服務本身行銷給顧客，當然更不可能是過關策略囉。
P.11 第46題

所謂的多角化策略，是指當公司為了供應或生產新產品時，跨入與現有產業不相同之事業的策略。

而多角化的成長策略，又可以區分為三種：

1. 集中式多角化策略：是指所進入之產業，其新產品之技術與原產業的技術有關，或者是此新產品的行銷系統與原產業的行銷系統有關聯。
2. 水平式多角化策略：是指所進入之產業，其新產品之技術與原產業的技術沒有關係，但在新產品的銷售上，則與原產業的行銷系統有關聯。
3. 複合式多角化策略：是指所進入之產業，其新產品之技術與原產業的技術沒有關係之外，新產品的行銷方式，還與原產業的行銷系統沒有任何關係，原產業與新產業的結合，純粹只是因為以企業集團的方式來運作而已，又稱之為企業集團式多角化策略。

本題中，只有提到針對現有顧客群提供新產品，所以僅知道在行銷系統上有關聯，並不知道此新產品是否有利用到不同的技術，所以選擇水平式多角化策略不一定正確，但選擇集中式多角化策略則一定正確。所以選項(A)還是較佳的答案。

P.23第101題

正確答案為選項（C），正確無誤。

答題關鍵：「阻隔」，造成雙方之間的阻隔，可能來自於所有權的轉讓、資訊的不對稱與彼此互動時間太短或過長；而產品品質，是在顧客已將產品買到手後，才能實際感受到，在顧客購買前之生產者與消費者完全是透過資訊在彼此溝通。

P.27第118題

正確答案為選項（B），正確無誤。

答題關鍵：「購買後」或「消費期間」-表已購買和使用。

（A）尋找品質：指顧客自行蒐尋，來自於朋友的建議和廣告訴求。
（C）信任品質：消費者透過業者廣告和口碑傳遞給消費者，以增加信任感。-表未使用。

（D）支配品質：此部份所帶給消費者心中的滿足地位不高，隨然重視但份量並不重，常伴隨主產品一起購入，消費者就算購買後，也不一定使用的到。例如，手機的免持聽筒，雖然買手機會附上，但顧客還是在意手機的品質居多。-表伴隨主產品，但不一定會使用。

P.27第119題

正確答案為選項（C），正確無誤。

（A）生產性服務-生產者本身該做的

（B）消費者服務-消費者本身該做的

（D）非營利服務-例如，慈濟或公益團體
P.44第194題

正確答案為選項（B），正確無誤。

1.告知性廣告：向市場推介新產品、提示產品新用途、說明產品的功能、介紹各種現有的服務、建立企業形象、告知市場價格的調整。

2.說服性廣告：建立品牌的偏好、鼓勵改用該品牌、說服消費者立即購買、說服消費者接受推銷。

3.提醒性廣告：提醒消費者在最近可能需要該產品、提醒產品的購買地點、維持高度的知名度、使消費者於銷售淡季對此產品念念不忘。
4.競爭性廣告：比對手更低的價格、買貴退三倍價錢。

※回到本題，雖然有請消費現身說法，但是主要也是透過使用者來告知消費者對於產品的特性、新用途與功能，故本題是屬於「告知性廣告」。

P.204第764題

正確答案為選項（A），正確無誤

  債券的價格，可以用其未來所有現金流量的現值來做估計。在本題中此債券面額100元，票面利率10%，每半年付息一次，代表每次付息5元((10%/2)×100=5)，所以未來所有的現金流量為，半年後5元利息，一年後5元利息，一年半後5元利息，以及二年後105元的利息加本金。市場利率為8%，也就是一年的折現率為8%，所以可知半年的折現率為4%。所以最後才會得到解析中的算式，並算出債券的價格為103.63元。
P.260第940題

正確答案為選項（B），正確無誤

目前股票價格＝下一期預期股利/(要求報酬率-股利成長率)， 60=(2×1.05)/(要求報酬率-0.05) 故可算出要求報酬率=8.5% 
另外，因為現金增資承銷費率為2% ，所以可知道公司現金增資的資金成本=8.5%×(1+2%)=8.67% 
※本題答案為選項（B）8.67%，正確無誤
P.260第943題

正確答案為選項（B），正確無誤

※參考以下定義，選項（B）之定義錯誤。
  初級市場：亦稱之發行市場。係指發行人將為發行之有價證券透過證券承銷商代為招募之行為。

  其發行主體主要有三者：

1.證券發行人：係指募集即發行有價證券之公司、政府及發起人。

2.仲介機構：協助發行以及負責尋找投資人之機構。

3.證券購買者：發行市場的證券購買者係指發行公司的原始股東，或是申購股票的投資人。

  次級市場：亦稱之流通市場。係指證券發行後之買賣市場，依交易型態可分為：

1.集中市場：為一特定組織型態，在特定時間內以公開競價方式參加買賣交易，由證券自營商或證券經紀商共同組成，透過證交所主機的連線，經電腦撮合買賣核准上市之證券，為一有形之交易市場。

2.店頭市場：指有價證券在證券經紀商或證券自營商營業處所專設櫃台，進行之交易行為，並且以議價方式買賣已公開發行而未上市之證券為主。

P.112 第451題 【解析補充】

在題目中，因為沒提到各投資計畫現金流量的時間長短，故假設現金流量為永續。無限等比的公式為a1 / (1-r)，

舉例解釋，採用乙、丙案的情況：

乙計畫的現金流量現值為 [(500×14%)/1.1] / [1-(1/1.1)]= 70/10%  

【 因為a1=[(500×14%)/1.1]; r=(1/1.1) 】
同理可算出丙案的現金流量現值。

丙案資金成本中，前500萬為10%，後100萬為14%，故現金流量現值等於
75/10% + 100×15%/14%

乙案現金流量+丙案現金流量-期初投資金額，可得解析中，乙、丙案情況的算式。

P.165第640題

正確答案為選項（D），正確無誤

   Alderfer, C.所提出的ERG理論是將Maslow的需求理論延伸，並重新歸類於三種需求層級，分別為生存需求、關係需求和成長需求。
  但在本題中，是問人類的核心需要，與需求層級不同，主要是在歸類出人類的核心需求。較適合的理論為，由McClelland, D. & Atkinson, J.所提出的三需求理論，提出人類的核心需求有三，分別為成就需求、歸屬感需求和權力需求。 

P.84第365題

正確答案為選項（C），正確無誤。

  由於當產品進入「成熟期」時，此時市場競爭者是最多的時候，故廠商會採取「產品差異化」策略，使產品樣式增加，或是功能提升，用差異化來對抗競爭者。

  而所謂的「成長期」是對「導入期」的產品進行改良，透過「導入期」的產品接受度測試，找出產品本身的優缺點，優點繼續保持，缺點馬上改良。

P.232第848題

正確答案為選項（A），正確無誤

1.對比誤差：有些評量者在考核某一被評量者的績效時，受到其前一位被評量者的評量結果或該被評量者自己前次表現水準的影響，而產生比較效果，而造成不正確的評量結果。

2.月暈效果：就是一種“以偏概全”的錯誤受主觀情感的影響將受評人身上的某一特性放大僅由此一個性便判斷她的好壞而未考慮其個別項目的實際績效。

3.趨中效果：評量者在進行績效考核評定作業時，對被評量者較靠近考核評定作業期間所表現行為給予較大的比重，以致產生考核結果無法代表被評量整體工作表現的誤差情形。
4.刻板印象：「以全概偏」，也就是四川人喜歡吃辣，但真正生活中並非每一四川人都很能和喜歡吃辣。

  本題是主管重視出勤狀況，小明因為全勤而導致主管認為小明在其他地方也做得很好，故主管犯上「月暈效果」。

P.51第225題

正確答案為選項（B），正確無誤。

  此廣告表示CEFIRO汽車是給消費者一種菁英人士所會駕駛或是中高階層人士會選擇的配車，故廣告是強調CEFIRO的核心品牌形象是給人消費者一種高貴的氣象。

「包裝產品」則會把焦點放在「包裝」或「樣式」和「搭配」其他產品上。例如，手機包膜、手機搭配水鑽..等。

「引申產品」指產品除了基本功能外，還有其他附屬功能。例如，強力去漬劑，除了可以洗鍋碗瓢盆之外，還可以用來洗廁所。或汽車衛星導航系統兼具「到車顯影」功能。

P.118第464題

正確答案為選項（A），正確無誤。

債券轉換價值＝普通股市價×轉換比率

由於淨利及股利成長率為9%，因此股價的成長率亦為9%

5年後的普通股市價＝18.75×(1＋9%)×(1＋9%)×(1＋9%)×(1＋9%)×(1＋9%)＝28.85

轉換價值＝28.85×40＝1,154

  本題經計算答案應為1,154，但該題出自87年公務人員高考三級考試-會計審計-財務管理試卷中，當年度考選部公佈之答案為A，應該是該題目出題上有疏誤，讀者僅須牢記上列計算之方式即可。
P.150 第586題

1,000,000×80%＝800,000(個)   

800,000×5(次)＝4,000,000(次)   

4,000,000×1.5＝6,000,000   

6,000,000×100／1,000＝600,000   
P.152 第596題

1. 建立策略(Build)：也就是投資策略，目的是為了提高相對市場占有率，甚至可以放棄短期收入，通常用於問號事業。

2. 固守策略(Hold)：也就是保護策略，目的是維持相對市場占有率，通常用於金牛事業。
3. 收割策略(Harvest)：目的是增加短期現金流量，而不顧長期利益，通常用於弱小的金牛事業或瘦狗事業。

4. 放棄策略(Divest)：目的是清理、變賣業務單位，以將資源用在效益較高的業務單位，通常用於瘦狗事業或問號事業。

該事業吸引力高，就不會採用收割及放棄策略，而由於企業在這方面的強度較不足，並沒辦法採取積極的建立策略，所以保護策略是最恰當的。
P.142 第556題

1. 建立策略(Build)：目的是為了提高相對市場占有率，甚至可以放棄短期收入，通常用於問號事業。

2. 固守策略(Hold)：目的是維持相對市場占有率，通常用於金牛事業。
3. 收割策略(Harvest)：目的是增加短期現金流量，而不顧長期利益，通常用於弱小的金牛事業或瘦狗事業。

4. 放棄策略(Divest)：目的是清理、變賣業務單位，以將資源用在效益較高的業務單位，通常用於瘦狗事業或問號事業。

P.163 第634題

授權常考的概念有，

(1)授權不能完全授責，也就是不能用授權來免除所有責任。

(2)授權是指全權交由接收權力的人去處理。

本題是考第(2)項，因為高階主管仍保有控制權，故不屬於授權。

而分權的概念，就如題目所敘述，但其實想這樣的題目，重點還是必須放在對授權概念的理解。

P.165 第640題

因為馬斯洛的需求層級理論是這一系列理論的鼻祖，故題目說麥克里蘭的想法是受到需求層級理論的影響，實在不能說錯，而最重點的是本題在問核心需要，若選亞德福的ERG理論，提到的還是需求分不同的層級，並沒有說怎樣的需要是人類的核心需要。

最後，為何教科書時常敘述ERG理論是對需求層級理論的修正，是因為兩者的概念相似，唯一不同的地方在於需求層級理論認為低層次需求滿足後，人才會去追求高層次的需求，但ERG理論則認為三種需求無先後關係，人會對較缺乏的層次有較高的需求，也因此兩者容易被放在一起比較。

P.24 第107題

分層抽樣是用在當各層彼此之間差異大，而層內個體的差異小的時候。舉例來說，當衡量小學平均身高時，就適合使用分層抽樣，也就是當需要60個樣本時，最好在1到6年級中，每年級各取10個樣本來衡量。在本題中，並未分層，而是先隨機抽出1個樣本後，有系統地從母體中每50個取1個個體做為樣本。

P.34 第152題

EOQ=√(2DS/H)  
D：產品的年需求  
S：每次訂購發生的固定成本  
H：每年每單位持有成本
  因此，本題的EOQ=√(2×18000×1000/1)=6000  
年需求為18000，一次訂購6000，所以可知道一年採購次數為18000/6000=3(次)  


P.49 第215題

關於本題，選項(B)的敘述為，利用歷史性資料推衍出的「預測資訊」。因為是預測資訊，也就是還沒發生的事，所以不屬於歷史性資訊。舉例來說，投顧老師用技術分析，也就是用過去的歷史資料來做預測的方式，提出預估下個月台積電股票價格的資訊，這樣的資訊提供，很清楚地是不屬於歷史性資訊。

P.90 第389題

EOQ=√(2DS/H)  
D：產品的年需求  
S：每次訂購發生的固定成本  
H：每年每單位持有成本
  因此，本題的EOQ=√(2×2560×15 / 60×0.2)= 80  
年需求為2560，一次訂購80單位，所以可知道一年採購次數為2560 / 80 = 32 (次)  

P.122 第479題

本題中是在問，當汽車公司用作業平台的方式，使一組工人負責全車的裝配與檢驗，而不是使用傳統的裝配線生產，為何會產生效率不彰的情況。

最主要的原因是，因為當利用裝配線生產時，每個員工所做的動作，都是相當簡單與機械化，所以不容易出錯。而作業平台的方式，因為每個工人時常要做不同的動作，雖然工作內容擴大、豐富且能在輪調之下，較不易產生枯燥乏味的疲憊，但出錯造成的效率不彰卻影響更大。
總結來說，工作擴大化、工作豐富化、工作輪調都是作業平台方式的優點，而工作無法達成簡單化則是其缺點，故當本題在問為何會失敗時，則想當然耳的是要選其缺點。

P.141 第549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.194 第731題

建教合作與現場實習，都是指以學生的身分，透過學校與企業的合作，直接進入企業中，以實做的方式進行學習，這樣的訓練，是屬於在學校的訓練。

訓練單位的受訓，是由訓練單位所主辦，不是由企業本身主辦的在職訓練，故只有考察進修為在職訓練。
P.265 第958題

應付帳款是屬於負債，而應收帳款、現金、存貨都是屬於資產。

P.189 第717題 與 (DW63) P.12 第32題的比較

馬斯洛的需求層級理論將人類的需要分為五大類，由低至高為，生理、安全、社會、自尊、自我實現；而赫茲伯格的兩因素理論，則將能激勵人的因素分為兩種，分別為保健因子與激勵因子。

兩者分法的概念有相通部分，但也無法完全配合，較有爭議的部分，就剛好在社會需要，也就是社會需要的概念有一部分在保健因子而也有一部分在激勵因子。但這樣其實不會影響兩個理論各自的完整性。

在(ND46)中，因為有安全需要，就一定是與保健因子(衛生因素)相關。

而在(DW63)中，當選項有生理需要或安全需要時，就一定不能選社會需要。

P.189 第717題 與 ERG理論的關係

ERG理論中，存在需要類似需求層級理論的生理需要與安全需要；相互關係需要類似需求層級理論的社會需要與一部分的自尊需要；成長需要則類似需求層級理論中一部分的自尊需要與自我實現需要。
P.138 第537題

本題是指當你要選擇雜誌來登廣告時，哪一個最便宜。這時要考慮的因素有二，第一是廣告費高低，第二則是該雜誌讀者的多寡。所以我們可以用每千人成本來做考慮，也就是拿費用去除以讀者人數，而四個選項中，以(B)選項最便宜，該結果為，要讓1000個人看到廣告的成本為48,000 / 40= 1,200 (元)。
P.276 第993題

本題為94年四技二專的考題，答案本為選項(B)，但後來修正答案為(A)(B)(C)。選項(B)錯得很明顯，因為在特許加盟之下，加盟店不可以自己選擇經營制度。而選項(A)(C)則是因為有文字敘述上的缺陷。

P.277 第994題

本題同樣是94年四技二專的考題，其公佈的解答，修正答案為(C)(D)。

P.38 第169題

設其成本為X元，則：

X×(1+20%)= 240

X= 240 / 1.2= 200

P.30 第134題
(10×5)+20=70

請購點為70公斤。因為請購後過5天才會收到原料，而每天消耗10公斤的原料；再加上安全存量要求為20公斤而得。

P.75第326題

正確答案為選項（A），正確無誤。

經濟生產批量的公式為：

經濟生產批量(EPQ)=√2DS / [H(1-d/P)]

D：需求量

S：每次訂貨費用

H：單位庫存費用

P：生產速度

d：使用速度

所以本題的EPQ=√[2×(600×200) ×3] / [2(1-600/800)] = 1200

又每個批量的生產時間為，1200/800 = 1.5(天)

1.5天消費了600×1.5=900(片)

所以可能的最大存貨量為，1200-900 = 300(片)

P.22 第97題

上題中，可算出損益平衡點時，銷售量為10000單位，因此可知變動成本為：
4×10000= 40000，又總成本=固定成本+變動成本= 40000+40000= 80000

所以可算出變動成本的比例為40000/80000= 50%

P.48 第212題

 (A)理想最低存量應為幾件 
理想最低存量公式＝前置時間×每日耗用量 
＝5×10＝50（正確解答-理想最低存量應為50件） 
(B)實際最低存量應為幾件 
實際最低存量公式＝（前置時間×每日耗用量）＋安全存量 
＝5×10＋20＝70（正確解答-實際最低存量應為70件） 
(C)最高存量應為幾件 
最高存量公式＝（一個生產週期之時間×每日耗用量）＋安全存量 
＝30×10＋20＝320（正確解答-最高存量應為320件） 
(D)請購量應為幾件  
請購量＝（一個生產週期之時間×每日耗用量） 
＝30×10 ＝300（正確解答-請購量應為300件） 
選項(C)正確無誤。
P.89第383題

悲觀主義會使用小中取大的策略，決策方法為：

當選擇A1策略時，最差時會獲得8；
當選擇A2策略時，最差時會獲得13；
當選擇A3策略時，最差時會獲得16；
當選擇A4策略時，最差時會獲得19；
當選擇A5策略時，最差時會獲得15；
在所有策略會遇到的最差情況之下，選擇報酬最大的A4策略，此方法是屬於悲觀主義的小中取大策略。
P.156第610題

行銷策略因產業與商品的不同，其實並沒有絕對的在某個階段就適合某個策略，然考題確實喜歡考類似的題型，僅能說在導入期的時候，因為強調的是新商品的出現，並假設市場上對此商品的認識不足，故策略最常為建立大眾市場的認知。

P.158第619題

行銷策略因產業與商品的不同，其實並沒有絕對的在某個階段就適合某個策略，而本題比第 610題更具爭議。部分認為在導入期，因為有些商品要在一開始就搶佔市場佔有率，舉例來說PS3的主機系統以幾乎低於製作成本的價格上市而希望從遊戲軟體中獲利；同時也有部分人強調所謂的成長期，關鍵是搶奪市佔率，故市場滲透策略要說是從此階段開始。兩者都有其論點，本書僅選擇編者認為較適合的答案，而原因如書中之解析。

P.249 第906題

所謂的無差異行銷，是在行銷產品時，以相同的行銷策略來執行，舉例來說，可口可樂的銷售，無論在哪一個國家，都是用同樣的配方來行銷；所謂的差異行銷，是在行銷產品時，因地制宜，舉例來說，麥當勞在美國賣的漢堡以牛肉為主，而在印度則以雞肉為主。

至於新產品上市時，因為已經有新產品的獨特性，本來就會產生市場區隔，故在執行行銷策略時，就會以無差異行銷之方式，來減少行銷成本。

P.147第575題

正確答案為選項（D），正確無誤

  這室一個觀念題，題目給定：這三家最大的競爭者的市場佔有率是20%、10%與10%，加總起來是40%，而甲公司一家的市佔率是30%，等於這三家公司市佔率的3/4。所以等於佔有這三家公司的75%的佔有率。
P.9第40題

正確答案為（D），正確無誤。

本題答題關鍵為「附加價值」，（A）（B）（C）為主要策略，而（D）為附加的策略。

P.15第66題

正確答案為（A），正確無誤。

由於提供雅虎平台拍賣的供應商也是需跟雅虎繳費來提供拍賣平台，所以應是屬於「買方」的議價能力。

P.19第85題

正確答案為（C），正確無誤。

本題答題關鍵為「淡季優惠措施」由於淡季並不是完全沒有業績，所以是採同步的行銷方式；而所謂的「刺激性行銷」是指當企業已經沒有業績了或是已經成負成長時，所使用的行銷方式。

P.27第119題

正確答案為（C），正確無誤

本題提到促進「生產者」與「消費者」的買賣交易服務。

P.51第225題

正確答案為（B），正確無誤

CEFIRO汽車主要訴求是給中上階級的菁英人士所用的車子，這就是產品的核心價值。

P.53第232題

正確答案為（B），正確無誤

本題答題關鍵「燦坤連鎖標榜買貴退差價」對於採購部門而言採集中採購會比較節省成本。

P.54第238題

正確答案為（C），正確無誤

「哥哥風神，我好美」已經標示出「男」與「女」的差別了。

P.75第326題

正確答案為選項（A），正確無誤。 
EPQ＝√((2×Co×D)/Ch)/√(m/(m-d)) 
D：年需求＝每天600片×每年生產200天＝120000片（※答題關鍵） 
m：生產速率＝800片 
Ch：庫存成本＝2元 
Co：設置成本＝3元 
d：輸出速率＝600片 
計算：√((2×3×120000)/2)/√(800/(800-600))＝600/2＝300
P.51第226題

正確答案為（C）。

當產品進入成熟階段的特徵是採用高效率的製程與設備，大量生產標準化的產品，產品創新與製程創新的頻率大幅降低，競爭廠商陷入激烈的市場爭奪戰。這一階段的競爭，由於產品功能差異已不大，因此價格與行銷通路上的優勢，就躍升為關鍵的競爭要素。
  處於產品成熟期的廠商，通常會採取行銷上的創新手段，包括提供區隔市場特殊的服務（例如提供會員制的服務），開發新型態的市場通路（例如代爾電腦開發直銷市場），滿足特殊顧客的需求（例如提供綠色電腦給重視環保的顧客群）。
成熟階段的價格優勢主要靠產能規模來創造，因此產能供過於求經常是這一階段產業共有的現象，而一些規模不足的廠商，往往經不起成熟期的競爭，而被淘汰出局。
  所以廠商進入成熟期後會採取新市場區隔或開發新市場。

