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第十一章价格策略

真正的问题所在是价值，而不是价格

－－罗伯特.T.林格伦
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天天低价

沃尔玛的创始人萨姆·沃尔顿在“二战”时当过兵，退役后开了
一家小商店，学会了采购、定价、销售。这个时候他结识了来自
纽约的一名生产代理亨利·维尼尔，从那人那里学到了定价第一
课。

萨姆事后介绍说

–亨利卖女裤，1条只卖2美元。我们一直从同一地点购进同样的
裤子，但1条卖2.5美元。我们发现，如果按亨利的卖价，裤子
的销量会猛增。于是我学到了一个看似非常简单的道理：如果
我用单价80美分买进东西，以1美元的价格出售，其销量竟然
是以1 .2美元出售的三倍！单从一件商品上看，我少赚了一半
的钱，但我卖出了三倍的商品，总利润实际上大多了。

直到今天，萨姆的这一价格哲学在沃尔玛也没有动摇
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资料

萨姆·沃尔顿经常告诫员工：“我们珍惜每一美元的价
值，我们的存在是为顾客提供价值，这意味着除了提
供优质服务外，我们还必须为他们省钱。每当我们为
顾客节约了一美元时，那就使自己在竞争中占先了一
步。”
已在中国工作了5年的沃尔玛中国采购总监芮约翰说：
“你知道我们有一个微笑培训吗？必须露出8颗牙齿才
算合格。你试一试，只有把嘴张到露出8颗牙齿的程
度，一个人的微笑才能表现得最完美。”
– 《经济日报》,2000-09-20.



嘉兴学院管理学院

市场营销学—价格策略

第一节 价格形成的市场原理

什么是价格

价格的形成和确定（均衡价格））

订价时应考虑的主要因素

－成本（C+V） （经济界限－下限）

－需求（需求总量、需求弹性、价格预期）（上限）

－竞争－－市场结构

－国家政策法规（影响越来越小！）



嘉兴学院管理学院

市场营销学—价格策略

政策法规因素

由于价格涉及到供应商、销售商和广大消费者的利益，同时也会对宏观经

济发展产生重要影响，所以有时政府部门会对一些产品的价格实行政策干预。

在这种情况下，政策法规就会成为企业定价的依据之一。

1．政府宏观调控

2．法律法规

价格的制定要考虑外部的法律环境因素，主要是价格法、反不正当竞争法

等，保证企业获得“正当”、“正常”的利益，防止出现价格垄断、价格歧视、低

价倾销、恶意竞争等不当现象。如我国的《价格法》第十四条第一款规定，经

营者不得“相互串通，操纵市场价格，损害其他经营者或消费者的合法权益。”
等。
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第二节 订价目标

当期利润最大化

产品质量最优化

市场占有率最大化

维持生存

避免竞争
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第三节 订价方法

一、订价步骤
– 选择订价目标

– 测定需求的价格弹性

– 估算成本

– 分析竞争对手的产品与价格

– 选择适当的订价方法

– 选定最后价格
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产品成本是订价

的下限，消费者对产
品价值的感受是订价
的上限。公司必须考
虑竞争者的价格及其
内在和外在因素，在
两个极端间找到最适
合的价格
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二、订价方法

成本导向订价法
• 成本加成法
• 目标利润订价法
• 变动成本订价法

竞争导向订价法
• 随行就市订价法
• 投标递价法（投标交易方式）

需求导向订价法
• 感知价值法：企业根据购买者对产品的感受价值
来制定价格的一种方法。关键计算市场所提供的
全部感受价值

• 拍卖定价法（向上向下两种）
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感受价值（认知价值、理解价值）定价法

• 感受价值定价法就是企业根据购买者对产品的感受价值来制定价
格的一种方法

• 感受价值定价法的关键，在于准确地计算产品所提供的全部市场
感受价值。企业如果过高地估计感受价值，便会出现偏高的价
格；如果过低地估计感受价值，则会写出偏低的价格。

• 如卡特彼拉公司：如竞争者某产品价格是90000美元，其公司为
100000美元。多出的10000元经销商会告诉你：7000元是产品优越
的耐用性增收的溢价；6000元是产品优越的可靠性增收的溢价；
5000元是优越的服务的溢价；2000元是为零配件较长期的担保增
收的溢价。合计为20000元的溢价，减去10000元的折扣（公司为
顾客分担了10000美元的溢价），顾客确信产品在使用期的操作成

本将较小。
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1、某企业生产某产品，年销售量为5000件，固定

成本为25000元，变动成本为50000元，企业预期

利润为12 %，试用成本加成法为该产品定价，

并计算出企业的利润是多少？

2、仍以上题为例，若企业预期的边际贡献为18000
元，用变动成本法为该成本定价，并计算出在

这个价格水平时企业的利润是多少？

3、某烤箱厂投资100万美元，期望取得20%的投资收益率。

如果生产烤箱的固定成本为30万美元，平均变动成本为
10美元，建成投产后预计年销售量50，000台，则按目标
定价法确定的烤箱价格是多少？
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第四节 订价策略

1、心理定价策略 （整数定价、尾数（零数）定价、声望定价、

习惯定价、招徕定价）

2、地理定价策略 （原产地定价、分区定价、统一交货定价、基

点定价、运费免收定价）

3、折扣定价策略 （数量折扣、现金折扣、季节折扣、折让--以
旧换新及促销折让）

4、需求差别定价策略

所谓差别定价，也叫价格歧视，即根据市场需求强度不同和消费者的
反应不同分别确定产品的价格。

这种价格差异的基础是：顾客（购房价格！）、产品（成本价格不成
比例）、地点差别（酒店和超市的酒水）、时间差别

5、新产品定价策略（市场取脂定价，市场渗透定价：

看P272）
6、产品组合定价策略（选择产品定价-多购、俘虏定价-引诱）
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你愿意无偿给870万美元吗

第二次世界大战结束后不久，战胜国决定成立一个处理世界事务的联合
国。可在什么地方建立这个总部，一时间颇费思量。地点理应选在一座
繁华城市，可在任何一座繁华都市购买可以建立联合国总部庞大楼宇的
土地都是需要很大一笔资金的，而刚刚起步的联合国总部的每一分钱都
肩负重任。就在有关人士为此商量来商量去时，洛克菲勒家族听说了这
件事，立刻出资870万美元在纽约买下一块地皮，在人们的惊诧中无条件
地捐赠给联合国。

联合国大楼建起来后，四周的地价立即飙升起来，洛克菲勒家族在买下
捐赠给联合国的那块地皮时，也买下了与这块地皮毗连的全部地皮。没
有人能够计算出洛克菲勒家族凭借毗连联合国的地皮获得了多少个870万
美元。

洛克菲勒家族收获的满园果香，只缘自他们种下了一粒谋略种子。这是
睿智，也是胆识，更是设计收获的精致。生活从来不说什么，只用时间
诠释真理：帮助别人，就是帮助自己；要想获取，就先给予。

– ——《时代青年》,2001(4).
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第五节 价格调整

一、降低价格
• 对产品需求减少，企业的生产能力过剩

• 在强大竞争者的压力之下，企业的市场占有率下
降

• 企业欲以进攻的姿态夺取竞争者的阵地

二、提高价格
• 由于通货膨胀，物价上涨，企业的成本费用提高

• 企业的产品供不应求，不能满足其所有顾客的需
要
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案例分析

“凌志” 挑战 “奔驰”

同样的性能
一半的价格

“凌志”

聪明的用户

“奔驰”

地位的象征

“奔驰”应当降价还是凌志应当提价？
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企业作出价格调整之前，必

须考虑顾客及自己的主要竞争对
手对价格变动的可能反应！！！

同时，也要考虑当你的竞争者

提价和降价后你如何作出价格调
整！！！
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三、应付竞争者降价的价格反应方案

它的价格降
了多少？

竞争者是否
已减价？

这个价格对我们
的销售量是否会
有重大的影响？

降2%以下，我们

附带提供下次购
买的折扣券

它会成为长期性
的减价吗？

把我们的价格保持
在现行的价格水平
上，继续注视竞争
者的价格

降2% ~ 4%，我们

降至竞争者降价水
平的一半

降4%以上，我

们跌到竞争者
的价格

是

否

是
是

否 否


	第十一章价格策略
	   天天低价
	资料
	第一节     价格形成的市场原理
	第二节  订价目标 
	  第三节   订价方法
	
	感受价值（认知价值、理解价值）定价法
	  第四节     订价策略
	你愿意无偿给870万美元吗
	 第五节    价格调整
	案例分析
	三、应付竞争者降价的价格反应方案

