
第二节  如何进行产品的定价

     一般地说，企业定价工作要求采取六个步骤：选择定价目标，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，选择适当的定价方法，选

定最后价格。在定价方法中，企业定价有三种导向，即成本定价导向、需求导

向定价和竞争导向定价。

一、成本导向定价

  它是以产品成本为定价基本依据，特点是简便易用。

海南航空公司在航线定价上运用成本导向定价策略，在 1999——2000年期间我国航空

经历了价格大战后，航空公司在政府的调停下普遍使用成本定价。海航也一直使用边际成

本定价策略，该策略在进一步完善，以提高航班的客座率和收益水平。

（一）成本加成定价法

成本加成定价法是用总成本加一定比例的预期总利润，然后除以预期销售

量来制定价格（或用平均成本加一定比例预期平均利润定价），即：

单位产品价格=总成本×（1+成本加成率）/销售量

或：单位产品价格=单位成本×（1+成本加成率）

例如，某企业生产某产品的固定成本为 30000 元，产量为 10000 件（设产量等于销

量），平均变动成本为4元，预期利润为20%，则产品价格计算过程为：

总成本=固定成本+变动成本 =30000+（10000×4）=70000元

预期利润=70000×20%=14000元

单位产品价格=（70000+14000）/10000=8.4元/件

成本加成定价法应用范围非常广泛，它的优点是计算简便易行，计算出来

的价格能保证获得预期的利润；缺点是忽视市场需求和同行竞争的影响，缺乏

灵活性。

（二）目标利润定价法

目标利润定价法是根据估计的销售量来制定价格，以达到预期目标利润的

一种定价方法。其计算公式为：

目标利润价格=（总成本+总目标利润）/预计销售量



            =单位变动成本+单位目标利润+固定成本/预期销售量

例如：某产品固定成本为 50000元，预计销售量为10000件，单位变动成本为10元，

企业为该产品确定的目标利润为每件 5 元，那么该产品的目标利润价格为：

5+10+50000/10000=20(元/件)

如果企业的成本与预测的销售量都计算得很准确，就能实现预计的利润，

但没有考虑价格与需求之间的关系和竞争者产品的价格等因素对企业产品销售

量的影响。所有，这种方法适用于市场占有率较高或垄断性企业。

（三）边际贡献定价法

边际贡献定价法指的是仅仅计算变动成本，而不计算固定成本时所得到的

收入。边际贡献，指产品销售收入与产品变动成本的差额。当单位边际贡献大

于零时，企业则有利可图；否则，企业将发生亏损。

例如，某企业单位变动成本为 25元，商品价格为30元/件，那么单位边际贡献

为5元/件，企业有利可图。

某企业商品供过于求，按照原价出售已无销路，必须降价甚至降低到成本

以下才能吸引部分购买者。那么此时是维持原价停止生产，还是降价以维持生

产呢？这时可以通过边际贡献定价法来考虑。

商品供过于求时，如果坚持用总成本加预期利润定价，商品就会卖不出去，

企业可能被迫停产。如果降价能维持生产，固定成本则可以利用，所以边际贡

献还能部分收回或全部收回固定成本。因此，边际贡献定价法是在商品供过于

求条件下所采用的一种灵活的适应市场变化、维持生产、减少损失的定价方法。

肯德基的圣代第二杯半价

夏天，肯德基7.5元的圣代采用第二杯半价的策略销售。

显然，对一个顾客来说，正常情况下，对圣代的需求是数量有限制的。对多数人而言，

一个人在单次消费圣代时可能太少，三杯则太多，而第二杯圣代的边际价值和对应的价格

会让顾客纠结要不要再买。当第二杯半价时，对应的边际价值就显得很高了，顾客就会获

得更高的消费者剩余了。如果第一步圣代在顾客心目中值 7.5元的话，那么第二杯的效用

最多值 5元，而当第二杯价格是 3.75元时顾客就得了1.25元的消费剩余，也就极有可能

促使顾客同时购买两杯圣代。这样，会诱使更多的顾客在购买圣代是一次性购买两杯。肯

德基的圣代原本价格是7.5的话，第二杯半价时，则单杯价格为（7.5+3.75）/2=5.625元



即肯德基以优惠 1.875元的价格增加了一倍的销量。而如果顾客因为第二杯半价，本来不

想买，结果也买了，那么圣代获取的就不只是一倍的销量。

为何肯德基没有进行第三杯半价或者第四杯半价？就是因为第三杯、第四杯顾客基本

吃不下，所以其边际价值很低，即使半价也很难有人感兴趣。

肯德基圣代第二杯半价的促销方案不是一个简单的促

销，而是考量了人的需求、成本、心理等方面的综合评判

的结果。

二、需求导向定价

它是指根据消费者对商品的认知、需求程度和

对价格的承受能力来定价，将不同时间、不同地点、

不同产品和不同消费者作为定价依据。

以需求为导向定价是根据消费者的需求强度来

制定产品价格，需求强度大，定价高；需求强度低，

定价就低。包括两种方法：

（1）认知价值定价法

认知价值定价法是根据消费者愿意支付的商品价格定价，而不是按生产者

的成本定价。

认知价值定价法的关键是企业要对消费者的认知价值有正确的估计。消费

者的认知价值可以是自发形成的，也可以是通过外因作用形成的。企业要使某

项投资获得预期利润，必须有一个预期价格和预期销售量，若消费者的认知价

值和实际需求低于预期价格和预期销售量，企业就不能获得预期赢利。

（2）需求差异定价法

需求差异定价法是根据销售的对象、时间、地点的不同产生的需求差异，

对相同的产品采用不同价格的定价方法。

以顾客差异定价，针对同一产品或服务，根据顾客需求的不同，制定不同

的产品价格。例如，公交车票对学生及老人收费相对较低；电力公司对工业用

户收费低，对居民收费高等。

以产品种类定价，针对同一产品，根据不同型号、规格、样式等制定不同

产品价格。

以地域定价，处于不同位置的产品或者劳务，制定价格不同。

以时令定价，同一种产品或者服务，在不同季节、不同日子、甚至不同钟



点制定不同的价格。

以用途定价，根据购买商品用途的不同而制定不同的价格。

  停车收费将尝试差别定价

从去年开始，停车收费问题一直是物价部门接到 的投诉热点。目前全市的停车位总

数在5万个左右，而小车的保有量已经接近 12万，供需严重不平衡。针对这一情况，物价

部门在“停车收费整治行动”中，将专 门整治执行政府定价和政府指导价的停车场。今年

开始，我市会对停车位使用差别定价，合理引导停车资源分配，解决社会停车需求。

    针对差别定价，市物价局服务价格处处长祁伟说：“比方说，核心区高于非核心区，

道路高于非道路，室外高于室内，白天高于晚上。同时我们也正准备，在城市核心区，

不同时段，实行波峰价格，也就是说在拥堵期的时候，价格要高一点，在空闲的时候，

价格低一点。”（资料来源：《 停车收费将尝试差别定价》中国江苏网 2016-04-

15)

三、竞争导向定价

它是指根据竞争者的产品价格作为定价依据，随竞争状况的变化来确定和

调整价格水平。它有三种方法：

 1. 通行价格定价法（随行就

市定价法）

 这是使本企业的产品价格与

竞争产品的平均价格保持一致，即

随行就市定价。它是以本行业的平

均价格水平或本行业占主导地位的

企业价格水平作为定价的标准。它是一种首先确定价格，然后考虑成本的定价

法。

我们日常生活中的食盐就是这种案例的典型代表。在完全竞争市场上，企

业在定价时是没有多大选择的余地的，只能按照行业现行价格定价。如果定价

太高，产品就卖不出去；定价太低，也会遭到同行的降价倾销。

2. 主动竞争定价法

这是根据企业产品的实际情况及与竞争者产品的差异来确定产品价格。产

品价格有可能高于、低于或与市场价格一致。



海南航空公司在航线定价上采用了竞争导向定价，在海航自己垄断经营的航线和能够

达成协议运价的寡头垄断航线上，通过与竞争对手谈判确定价格体系。在充分竞争的航线

上，海航主要根据竞争对手的策略定价。由于我国民航业主体——国有航空集团成本偏高

在一些价格弹性极大的旅游专线航线上，海航不随这些对手使用高价，而是抛开他们，实

行单边低价策略，以增加客源，提高航班总收入。    

3. 密封投标定价法

这是主要用于投标交易的方式。企业事先根据招标公告的内容，估计竞争

者的报价，确定自己的投标价格。像一些工程项目或某商品采购、仪器设备引

进等通常会采用招标或者投标的交易方式。企业确定投标价格时着重考虑的是

竞争者报价而不是生产成本。
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