（6P45）企業管理大意模擬試題
(96年10月29日初版、97年1月14日初版二刷)

P.64 第33題
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D：年需求量
S：每次訂購費用
H：每單位儲存成本
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答案修改為(B)

P.77第40題
選項（A）接近誤差（proximity error）：表示考核者對被考核者近期的表現好壞，而影響被考核者的考績。
（D）暈輪效果（halo effect）：表示考核者因為指上司在考核員工時，只根據某些工作表現(好的或壞的)來類推做為全面評核的依據。在這種效果下，主管者常會陷入對自己寵愛的部屬較高的績效評鑑，對不喜歡的部屬則給予較差的績效評價。
根據題意得知，主管是對被考核者最近的表現中印象最深刻的某一工作表現所影響，而當成考核其工作表現的參考基礎；關鍵在於「被考核者最近期表現」，較符合選項（A）接近誤差（proximity error）的涵義。
故選項（A）為正確答案。
P.84 第17題

答案修正為(B)

P.85第25題

答案應改為（A）。
產品生命週期係指從產品的誕生或推出開始，經過快速成長、爬上銷售量的高峰(成熟)而後銷售量減少終至退出市場為止，也就是產品從引入到回收的期間。

(1)萌芽期(Development Stage)：此時，顧客對產品還不了解，只有少數追求新奇的顧客可能購買，銷售量很低。為了擴展銷路，需要大量的促銷費用，對產品進行宣傳。在這一階段，由於技術方面的原因，產品不能大批量生產，因而成本高，銷售額增長緩慢，企業不但得不到利潤，反而可能虧損。產品也有待進一步完善。此階段所宜採的行銷策略應為：
1.將產品建立高價格
2.刺激基本需求(作廣告、宣傳品牌及提高知名度)。
(2)成長期(Growth Stage)：這時顧客對產品已經熟悉，大量的新顧客開始購買，市場逐步擴大。產品大批量生產，生產成本相對降低，企業的銷售額迅速上升，利潤也迅速增長。競爭者看到有利可圖，將紛紛進入市場參與競爭，使同類產品供給量增加，價格隨之下降，企業利潤增長速度逐步減慢，最後達到生命週期利潤的最高點。此階段所宜採的行銷策略應為：
1.投資設備大量生產
2.價格略降
3.強化通路
4.刺激選擇性需求，強調自己的品牌
5.改良產品
(3)成熟期(Maturity Stage)：市場需求趨向飽和，潛在的顧客已經很少，銷售額增長緩慢直至轉而下降，標誌著產品進入了成熟期。在這一階段，競爭逐漸加劇，產品售價降低，促銷費用增加，企業利潤下降。此階段所宜採的行銷策略應為：
1.將產品價格續降
2.作市場區隔
3.擴大廣告費用及促銷
4.增加產品品質、發展延續性產品
(4)衰退期(Decline Stage)：隨著科學技術的發展，新產品或新的代用品出現，將使顧客的消費習慣發生改變，轉向其他產品，從而使原來產品的銷售額和利潤額迅速下降。於是，產品又進入了衰退期。此階段所宜採的行銷策略應為：
1.停止銷售該產品
2.改變產品現狀
3.開發新的使用者
4.開發新的市場
5.繼續維持現狀
P.153 第39題解析
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