
第四部分：考点内容 

 

 

促销组合构成要素-促销组合策略的类型 

①广告促销 

广告的优点： 

能有效地与大量受众沟通；人均费用相对较低；能通过图像、声音或文字为企业或产品塑造独特的个性与形象。 

广告的缺点： 

需要花费大量资金；面对参差不齐的大众，缺乏针对性和灵活性，因而容易造成浪费；提供的信息量以及获得消费

者反馈受到较大限制。 

②公关营销 

是指通过有效的公共关系策略和手段，将企业和产品的信息传播给消费者，并通过为企业及其产品建立良好的公众

形象和关系来促进销售。 

包括：媒体宣传、事件营销、口碑营销、公益事业和危机公关等 

公关营销的优点： 

成本较低，可信度较高；能够立足很小的细分市场，具有影响特定消费群体的能力；避免各种冲突，易于与目标消

费者进行密切沟通；能够有效树立企业正面形象。 

公关营销的缺点： 

如果策划不当、组织不周、企业公关部门和营销部门协调不力，可能导致效果欠佳甚至失败。 

③营业推广 

是指企业采用非媒体手段而进行的产品推广活动。 

常见的营业推广办法有以打折、抽奖、优惠、赠品、满减、团购等手段吸引消费者前来购买；通过店铺的装饰和陈

列，营造出吸引消费者的环境和氛围。 

营业推广的优点： 

能够有效吸引和维护客户；能够快速见效；操作比较简单，成本较低，风险性小。 

营业推广的缺点： 

不能充分体现与品牌、产品相关的优势；频繁的打折、抽奖、优惠等活动有可能使客户认为产品的质量下降或原来

的定价过高；如果一些推广活动举办不当，可能会使消费者的购买量起伏不定，对增加实际销售量帮助不大。 

④人员推销 

是企业销售人员直接与潜在购买者进行面对面的交流，说服对方购买某种产品或服务的过程。 



人员推销的优点： 

企业销售人员能够与顾客双向互动，向顾客传递完整、详细的产品信息，观察、揣摩顾客的反应和真实想法，并及

时回答顾客提出的问题；能够通过现场演示对技术、性能较为复杂的产品进行有效的推销；有利于企业建立、维

持、加强与顾客的长期关系；有利于企业了解市场，提高决策水平。 

人员推销的缺点： 

推销成本如时间成本、差旅费用和演示费用等较高；接触面比较窄，不适于较大规模的推销活动。 

 

促销组合构成要素-促销组合策略的类型 

①推式策略 

是指企业通过销售人员和中间商将产品或服务“推”向消费者，以影响、推动他们作出购买决定。推式策略可以通

过销售人员直接与潜在购买者进行面对面的交流，说服他们购买某种产品或服务，以及举办产品演示等活动来实

施。 

②拉式策略 

是指企业通过开展直接针对消费者的促销活动，吸引、激励他们主动购买产品或服务。企业通过广告、电视、网络

等媒体传播产品信息，以及通过折扣、满减、赠品等活动刺激消费者的购买欲望，都可以有效实施拉式策略。 

③推拉结合策略 

是指企业综合采用推式策略和拉式策略，以更有效地增加消费者需求和产品、服务的销售量。 

 

经典考题 

【例-单选题】某城市为了解决上下班高峰时段地铁拥挤问题，制定了非高峰时间段低于高峰时间段票价的方案。

根据定价策略，该方法属于（  ）。 

A.动态定价法 

B.差别定价法 

C.渗透定价法 

D.质优价低定价法 

答案：B 

解析：差别定价是指对市场不同部分中的类似产品确定不同的价格。题目中针对上下班高峰期地铁拥挤问题，制定

非高峰期票价低于高峰期票价的方案正是采用了差别定价的价格策略，选项B正确。 

 

【例-单选题】甲公司是一家家用电器生产企业，其生产的蓝光播放机首次投放市场，为了扩大蓝光播放机的销

量，甲公司对其首次上市定价采用了低于其他企业价格的策略。甲公司对蓝光播放机首次上市采用的产品上市定价

法是（  ）。 

A.渗透定价法 

B.转移定价法 

C.细分定价法 

D.撇脂定价法 

答案：A 

解析：本题考核的是产品上市定价法的内容。渗透定价法是指在新产品投放市场时确定一个非常低的价格，以便抢

占销售渠道和消费者群体，从而使竞争者较难进入市场。所以选项A是正确的。 


