
第三节  市场营销组合策略 

 

（四）定价策略（2 类） 

1、新产品定价策略 

策略类型 价格水平 概念要点 

撇脂定价 高 将价格定得很高，尽可能在短期内赚取高额利润 

温和定价 中 将价格定在高价和低价之间，力求使买卖双方均满意 

市场渗透定价 低 
将价格定得较低，利用价廉物美迅速占领市场，取得较高市

场占有率 

 

【例-单选题】甲企业推出新产品时制定了一个较高得价格，目的是在短期内获得高额利润，甲企业采用得新

产品定价策略是（  ）。 

A.市场渗透定价策略 

B.撇脂定价策略 

C.温和定价策略 

D.心理定价策略 

 

答案：B 

解析：本题考查新产品定价策略。撇指定价是将价格定得很高，尽可能在短期内赚取高额利润。 

 

（四）定价策略（2 类） 

2、产品组合定价策略 

策略类型 举例 

产品线 

定价 

某服装店经营着高中低三种档次得男装，根据三种档次，将这些男装分别定价为 1280

元、880 元、300 元 

备选产品定价 
汽车车窗控制器等汽车配件常在顾客购买时作为备选产品，由于这些配件对汽车的销量

影响不大，汽车经销商常常会将汽车配件这类备选产品定一个较高的价格 

附属产品定价 
如剃须刀片是剃须刀的附属产品、计算机软件是计算机硬件的附属产品，企业往往将附

属产品定一个较高价格来获得利润 

副产品定价 

例如，生产肉类、石油、化工等产品时常常伴有副产品的产生。产品的价值相当高，企

业就可以将主产品定一个有竞争性的低价，从而获取更多的市场份额，而将副产品定一

个高价，从而获得更多的利润。 

产品束定价（批

量定价） 

产品束定价即企业将几种产品组合在一起，进行低价销售。例如，电影院销售的年票，

其价格就比单次购买的电影票价便宜得多。 

 

【例-单选题】某小型游乐场共有 5 个游乐项目，每个游乐项目票价分别为 30 元、40 元、30 元、50 元、50

元，通常定价为 120 元。这种产品组合定价策略为（  ）。 

A.产品线定价 

B.备选产品定价 

C.产品束定价 

D.副产品定价 

 

答案：C 



解析：本题考查产品组合定价策略。产品束定价也叫做批量定价。 

 

考点三 渠道策略 

渠道策略是整个营销系统的重要组成部分，主要包括渠道的构建、管理与评估等内容（会在第 4 章进行详细

阐述） 

 

考点四 促销策略 

1.促销组合 

类型 生产商营销的对象 促销的主要方式 

拉引策略 顾客、最终消费者 广告、公共关系等 

推动策略 中间商，如批发商、零售商等 人员推销、销售促进等 

 

【例-单选题】生产商利用广告和公共关系手段，极力向广大消费者介绍产品，使他们产生兴趣，吸引、诱导

他们来购买，这属于（  ）。 

A.推动策略 

B.拉引策略 

C.销售策略 

D.人员推销 

 

答案：B 

解析：本题考查促销组合。拉引策略，促销的主要方式是广告、公共关系等。 

 

2.广告及管理 

方法 制定的依据 

量力而行法 根据企业在某一时期能承担的财力来分配 

销售百分比法 以销售额的百分比或产品售价的一定百分比来确定 

竞争均势法 与竞争者保持大体相同的广告费用 

目标任务法 以企业的营销目标和广告应承担的任务来确定 

 

【例-单选题】某企业按照其当年产品预计销售额的 20%来确定当年的广告费用，这种广告预算的方法属于（  ）。 

A.竞争均势法 

B.量力而行法 

C.销售百分比法 

D.目标任务法 

 

答案：C 

解析：本题考查广告及管理促销策略。销售百分比法，以销售额的百分比或产品售价的一定百分比来确定。 

 

3.人员推销及管理 

（1）开拓市场 

（2）传递市场 

（3）推销产品 

（4）提供服务 

（5）协调分配 



（6）收集信息 

 

4.销售促进 

销售促进：是指在一个较大的目标市场中，为了刺激需求而采取的能够迅速产生激励作用的促销措施。 

如：免费赠送、折价券、特价包、有奖销售、商店陈列、现场表演等。 

 

5、公共关系 

公共关系：是指企业为取得社会、公众的了解与信赖、树立企业及产品的良好形象而进行的各种活动。 

（1）企业外部公众 

如：顾客公众、媒体公众、政府公众、社会组织、商业团体、竞争者公众等。 

（2）企业内部公众 

如：企业决策部门、内部职工。 

 

6、直复营销 

是指企业不通过中间商而是直接与目标顾客接触，从而达到获取目标顾客的快速反应并培养长期顾客关系的

活动。 

主要方式： 

直邮营销、电话直复营销、电视直复营销、网络直复营销 

 


