
  

第七章      定价策略

《市场营销理论与实训》课题小组

广州市旅游商务职业学校 



  

 导入案例——价如黄金的水 
 [ 试析 ]
 为什么一桶水可以定得四两黄金和五克拉钻戒的高价？

在现实生活中，有些商品可以令顾客一掷千金，而有些
商品顾客又斤斤计较？ 



  

           第一节  影响定价因素



  

                     影响定价的内部因素



  

营销目标 

 企业定价时需要考虑的营销目标主要有：生存目标、现
期利润最大化目标、市场份额领导目标和产品质量领导
目标。



  

营销组合战略 
  价格是企业用来实现营销目标的营销组合工具中的一  

     种。价格决策必须和产品、分销和促销决策相配合
，才能形成一个连续有效的营销方案。对其它营销组合
变量所做的决策会影响定价决策。



  

成本 
 成本是企业制定价格的底线。企业在设定一种价格时，

要既能补偿生产、分销或直销产品的所有成本，又能带
来可观的利润。企业成本在制定定价战略过程中会成为
一个重要因素。



  

         影响定价的外部因素



  

  市场和需求 
 与成本决定价格的下限相反，市场和需求决定价格的上

限。
 不同市场类型决定不同的定价决策：
 在完全竞争情况下，市场调研、产品开发、定价、广告

及促销活动几乎没有什么作用或根本不发挥作用。因此
，在这些市场中的销售者没有必要在销售战略上花太多
时间，只要紧跟现行市场价格就行。 



  

垄断市场 唯一的销售者
 引导案例：高贵的石头



  

竞争对手 

 影响企业定价的另一个外部因素，是竞争对手的成本、
价格以及竞争对手对该企业定价可能会做出的反应。



  

其他外部因素 
 企业在进行定价时，还必须考虑其它外部因素，如经济

增长或衰退、通货膨胀和利率、政策法令，以及销售商
对不同价格的反应等等。



  

         第二节      定价的一般方法



  

成本导向定价 
 它是以产品成本为定价基本依据 



  

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。 



  

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
     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。
     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。

  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。 



  

       第三节      定价的基本策略



  

薄利多销策略 
 它是指企业在商品定价时，以相对低的销售价格刺激需

求，为实现长时期的总利润最大化或扩大市场占有率的
一种价格策略。



  

厚利限销策略
 这是指有计划地将价格向上偏离价值，目的是把社会需

求限制在规定的范围内。 



  

差别定价策略 
 它是指企业按照两种或两种以上的差异价格销售某种产

品或劳务。它有三种方式：
 1. 因顾客而异  同一种产品，对不同的顾客价格可以不

同。
      



  

 2. 因式样而异   同一种产品，由于式样不同，虽成本相
同，价格可以不同。

 3. 因时空而异   同一产品或劳务，在不同地点、时间和
不同的交易方式下，可以用不同的价格。



  

折扣定价策略 
 它是指企业通过减少一部份价格来争取顾客的策略。折扣定价有

五种方法：
 1．现金折扣
     它是对按约定日期付款或提前付款的顾客给予一定的价格折扣

，目的在于鼓励顾客按期或提前支付欠款，减少企业风险。
 2．数量折扣
     它是根据购买数量或金额的差异给予不同的价格折扣。其目的

在于鼓励顾客建立长期稳定的关系。



  

 3．交易折扣
     它是指企业根据中间商在市场营销中所担负的不同

职能，给予不同的价格折扣。
 4．季节折扣
     它是指对在非消费旺季购买产品的消费者提供的价

格优惠。

 5．促销让价
 它是指生产企业对经销商为产品推广所进行的各种促销

活动，给予一定的让价作为报酬。



  

心理定价策略 
 它是指企业运用心理学的原理，根据消费者的购买心理

来制定价格。
 1．尾数定价 

 2．整数定价



  

 3．声望定价 
 4．招徕定价 
 5．习惯定价 
 6．系列定价 ( 也叫分档定价 )



  

随行就市的定价策略 
 它是指依照现有的市场行情来定价的策略。这种定价策

略风险较少，也容易为消费者接受，是一种很常用的定
价策略。



  

第四节      价格变动反应及价格调整



  

主动调价
 它是指企业在生产经营过程中，由于市场环境和企业内

部条件的变化，主动实施降价或提价。



  

应变调价 
 它是指企业在竞争者率先调价的情况下，企业被迫采取
措施变动价格。采取哪种价格策略，要及时对竞争者和
本企业实际情况做认真的研究、分析和比较。 



  

价格变动反应 
 企业在变价时，既要考虑消费者的反应，也要研究分析

竞争对手的态度。



  

练一练
 为你的产品定一个有吸引力的价格



  

练一练内容
 在给自己的产品定价的之前，我们来玩一个定价游戏，来体会一下市场价格的有趣

现象，给同学们带来一些启迪。市场价格的制定除了自己本身的定价目标之外，会
收到很多外部因素的影响，例如：竞争者的价格，市场行业的平均价格等等。当市
场处于完全竞争的状态时，价格越接近行业价格的利润最多，越偏离行业价格的，
利润最低。如果市场处于垄断状态的话，价格垄断，企业可以制定高价。

 游戏竞赛的内容：某市场销售 A、 B两件产品，各有 5个竞争者参与竞争。
 A产品成本 150 元，售价上限 300 元，预计总销量 10000 件。
 B产品成本 600 元，售价上限 1000 元，预计总销量 5000 件。要求：全班分为

10个小组，分别参与两个产品的出价和竞争。进行三轮出价（整数），按一定规
则计算出销量和利润，以三轮的总利润决出优胜者。第一、第二轮的定价小组之间
不能互相交流，第三轮定价小组之间可以互相交流。

 要求：
 1. 小组竞赛：全班分成 10个小组，每5组竞争同一个市场。
 2. 成果计算：利用 EXCEL 表格，输入价格，自动计算市场份额、销量和利润。
 3. 小组分享：学生代表上台讲述自己的定价思路。



  

案例与启示：雅阁汽车 一步到位的价格策略 



  

 课后习题：

 【 为自己网店产品定价】
 请同学们课后在自己的网店平台更新自己的网店价格。
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