作业一：
1、一城市乘客对公共汽车票价需求的价格弹性为0.6；票价1 元，日乘客量为55 万人。市
政当局计划将提价后，净减少的日乘客量控制为10 万人，新的票价应为多少?
2、已知某产品的需求价格弹性值Ed=0.6，该产品原销售量为Q=1000件，单位产品价格P=10元，若该产品价格上调20%。计算该产品提价后销售收入变动多少元？根据计算结果给出关于该产品价格调整的意见。

3、某公司生产A种产品的固定成本为80万元,单位可变成本为1200元,单位产品售价为每件1600元.

1) 试用盈亏平衡点法确定其产量(或该产品产量至少达到多少企业才不亏损) 

2) 若该企业要实现目标利润30万元,至少要维持多大的生产规模 此时,该企业经营安全状况如何 

作业2：
1、假设一家电炉生产厂商，其生产的固定成本为600000元，可变成本为每台20元，预计销售量为50000台。如果该厂想获得成本的20％的利润，则每台电炉的价格应该是多少？如果要获得销售价20％的利润，则每台电炉的价格又是多少？
2、某企业投资200万元，要求按年资金利润率30%，全年提供60万元利润。该企业年产某产品 40 万个，总成本为  300万元，产品税率 10%,计算确定产品单位售价应为多少？
作业3：
1、澳柯玛集团是一家生产冰柜、洗碗机等产品的国内知名企业。1994年，他们经调研发现，西方发达国家家用消毒洗碗机普及率超过70%，新组建家庭的普级率超过90%。东南亚新兴国家的洗碗机普及率也超地30%。而我国则几乎是一片空白，在经济发达的上海，洗碗机的普及率也不超过20%；而且市场上是清一色的洋货，价格在3500元以上，价格之高，绝大多数国人对此望而却步；再有，进口洗碗机是按照西方人生活特色设计的，不太适合国人的生活习惯。经过充分的市场谁，充分的准备，于1995年下半年投资3000万在澳柯玛工业园新厂房内建成了国内第一条洗碗机自动生产线。1995年底，他们自行研制开发的家用全自动洗碗机开始在市场上试销。1996年五月他们带着500台洗碗机到北京试销，短短几天被销费者抢购一空，他们又急调一批投放北京市场。针对洗碗机热销的形势，他们又适时地开发出微电脑的全自动洗碗机。在96年秋季广州商品交易会上，他们的产品倍受中外客商瞩目，仅仅三天的广交会就拿到了上千万的订单。从此，他们的全自动洗碗机踏出了国门。

案例分析问题：分析澳柯玛产品开发策略和市场营销策略。
作业4：

1、某品牌是某知名公司在婴童健康食品领域的主打品牌，也是享誉世界的著名品牌。2007年5月进入中国市场。根据世界著名的“分段免疫”理论，产品针对不同人群的免疫需要，自然分段，专业保护。针对十一黄金假期，公司推出如下促销活动：
· 活动时间： 9月中旬——10月底 

· 活动地点：某大型城市（比如北京，上海）各大百货商场和超市 

· 活动内容： 
· 第一重礼：买就送……，更有超豪华儿童越野车开回家！
· 任购该品牌金装初乳奶粉或另一品牌纯牛初乳粉
·    满218元送价值58元彩虹伞或天线宝宝1个
· 任购该品牌金装初乳奶粉或另一品牌纯牛初乳粉
·    满586元送价值188元床上用品1套或儿童自行车1辆或餐椅1把
· 任购该品牌金装初乳奶粉或另一品牌纯牛初乳粉
·    满1468元送价值588元三轮摩托车1辆或电子琴1架
· 任购该品牌金装初乳奶粉或另一品牌纯牛初乳粉
·    满2188元送价值988元豪华越野电动车1辆
· 第二重礼：空罐还能换“儿科专家”！
· 10月下旬起，凭纯牛初乳空罐1个，即可换取由全国5大权威机构，8名著名育儿专家联合推出的婴儿常见病防护宝典1本。每人限量1本，共2000本，数量有限，送完即止。
问题：
（1）该促销方案采用了什么促销方式？其优缺点有哪些？
（2）你认为这个方案有什么成功或不足之处？在实施中有没有特别注意事项？
