
第十章   零售定价 

                



第一节
 

影响零售企业价格决策的因素 



1、店址决策的影响

u一个企业与相同或相似商品的竞争者距
离越近，它的价格的灵活性就越小，价
格的制订就越要考虑竞争者的价格

u企业与顾客的距离远近:如果零售企业想

吸引远距离的顾客，就必须将价格订得
低一些   



2、商品决策的影响

u如果商品具有特点、难以雷同，而且这
种特点消费者认同，那么商品价格可以
订高些 



3、促销决策的影响

u如果企业大力促销，而且制订了具有竞
争力的价格，那么消费者对于企业的商
品需求增量，将高于高促销策略和低价
格策略二者单独作用所产生的需求之和  



4、信用决策的影响

l提供信用的企业比不提供信用的企业而
言，商品价格一般较高些  



5、顾客效劳决策的影响

提供效劳工程〔如提供送货、安装、调试
〕多的企业，一般其提供的商品价格较
高，因为每种效劳都需要一定的本钱，
企业不得不提高价格水平。因此，在制
订价格决策时必须连同顾客效劳决策一
同考虑。 



6、商店形象决策的影响

价格对顾客而言，还意味着企业形象。因
此，定价原那么和价格策略是与商店形
象决策紧密相连的。 



第二节 现代企业根本价格策略 

u按需求定价

u按本钱定价

u按竞争商品定价 



u按需求定价时，零售企业是根据顾客的
要求来制定价格的，定出能为目标市场
所接受的价格幅度。价格幅度的最高点
称为需求最高限，即消费者愿意花钱买
某项商品的最高限度。

u按本钱定价时，设定价格最低限，即零
售企业为了到达特定目标所能接受的最
低价格。

u按竞争商品定价时，要对主要竞争对手
的价格水平及其对零售企业本身销售额
仔细地加以研究。



一、需求导向定价法 

u是根据消费者对商品价值的理解和需求
差异来制定价格的方法。也就是说，相
同的商品因消费者需求和认识的差异，
也可以采取不同的价格。

u在商品供过于求时，企业运用需求导向
定价法，效果会更好。



理解价值定价法

u该方法是以顾客对商品价值的感受及理
解程度作为计价的根本依据。即根据顾
客对价格的知觉〔感觉〕，进行的定价

u顾客对商品价值的理解不同，会形成不
同的价格限度。这个限度就是消费者宁
愿支付货款而不愿失去这次购置时机的
价格。如果价格刚好定在这个限度看，
顾客就会顺利购置。



理解价值定价法

〔1〕高价意味高质量

价格与质量联想一般存在于以下情况：

除了价格以外难以在其他方面判别质量；

购置者发现不同牌子的商品质量存在巨大差异；

购置者对判断质量毫无经验或信心缺乏；

商标名称对于商品选择是无关紧要的因素



理解价值定价法

〔1〕高价意味高质量
价格与质量联想一般存在于以下情况：
除了价格以外难以在其他方面判别质量；
购置者发现不同牌子的商品质量存在巨大差异；
购置者对判断质量毫无经验或信心缺乏；
商标名称对于商品选择是无关紧要的因素
如果顾客对商品价值的理解表现为价格与质量联
想，那么零售商对该商品就不能采取太低的价
格，否那么顾客就会把它与低质联系在一起。



声望性定价是价格与质量联想中的一种 

u对某些商品，比方精品服装，高档家具、进口
电器等，消费者不会买他认为价格太低的产品，
顾客事实上自己设下价格最低限，人们感到太
低的价格意味着产品质量低、地位也低

u有些顾客甚至把声望性定价用于选择商店

u声望性定价并不是对所有顾客都适用的。因此
企业必须先确定目标市场。假设目标顾客很节
俭，他们总是买廉价货，心理定价的两个方面
可能都不适用。

u一般适合于百货商场、专卖店、精品商店



理解价值定价法

〔2〕物美价廉

对于连锁超市、专业店等，消费者需求是价廉物美，即
产品是品牌货，价格是低价格。

归根于这些商店经营的主要是群众化品种和实用品种 。

群众化品种和实用品种，是人们生活不可缺少的、购置
最为频繁的商品。其中，群众品是指一般老百姓日常
生活要吃或要用的东西；实用品是指用完了还要周而
复始地去购置的东西。

对于这类日常使用频繁、购置频繁的商品，采取低价格
会吸引客流量。因此，这类商品往往都采用的高质量
低价格的方式。 



二、本钱导向定价法 

u本钱导向定价法是指零售商将商品单位
本钱、零售运营费用及期望利润加总出
来的价格，是在本钱的根底上，加上一
定的预期利润率而确定商品价格的方法。



二、本钱导向定价法 

u①以进货本钱为根底的本钱加成法：
u    商品售价=单位本钱〔1+本钱加成率〕
u②以售价为根底的本钱加成法：
u    商品售价=进货价格/1-加成率

u国外主要采用售价为根底的加成法 

u缺陷：本钱导向定价法所注重的是本钱，而没
有看到市场需求的状况，因此缺乏灵活性，使
零售企业失去了获得更多利润的时机。但由于
它简单易行，在正常情况下，也可使零售店获
取预期的盈利。



二、本钱导向定价法 

u①以进货本钱为根底的本钱加成法：
u    商品售价=单位本钱〔1+本钱加成率〕
u②以售价为根底的本钱加成法：
u    商品售价=进货价格/1-加成率

u国外主要采用售价为根底的加成法 

u缺陷：本钱导向定价法所注重的是本钱，而没
有看到市场需求的状况，因此缺乏灵活性，使
零售企业失去了获得更多利润的时机。但由于
它简单易行，在正常情况下，也可使零售店获
取预期的盈利。



家乐福的本钱导向定价法

u家乐福的商品价格是以本钱价加上固定毛利率
之后形成的。其商品的一般毛利率如食品、饮
料、日用品类为3%-5%,鲜活类为17%,服装类
为30%,玩具类为20%,家具类为20%-30%,家电
类为7%,文化用品类为20%。

u这种定价方法,首先保证了商店的盈利,同时在
竞争日趋剧烈的条件下,也缓和了与对手的相
互对抗。但如单纯使用这种方法,那么不能适
应市场需求的变化,很容易被对手在价格上占
优势,因而它同时也采用了竞争导向定价法。 



三、竞争商品导向定价法

u在竞争商品导向定价法中，零售企业是
以竞争者的价格为指路标，而不是以需
求或本钱的条件为依据。因此，除非竞
争者变更了价格，按竞争商品导向定价
的企业并不对需求或本钱的变化作出反
响而变动价格。反之，当竞争者变更价
格，零售企业也就变更价格，尽管需求
因素和本钱因素依然如故。 



按竞争者价格定价的按竞争者价格定价的

零售企业可以把价格零售企业可以把价格

定为低于市价、等于定为低于市价、等于

市价或高于市价市价或高于市价 

u表：按竞争
商品定价的
选择依据 

零售
组合

价格策略的选择

变项 定价
＜市价

定价＝
市价

定价＞市价

地段
不便的
地方

靠近竞争者、
无地段优势

没有强大竞争者、
对顾客方便

服务
自我服务，售
货员商品知识
贫乏，无商品
陈列

销售人员提
供适度的帮
助

高水平的服务、
推销技巧、送货
上门等

花色
品种

集中于
畅销货

花色品种适
中

花色品种
丰富

店内
环境

廉价的固定装
置，几乎没有
镶嵌板壁或货

架

店内环境中
等

吸引人的、悦目
的装饰和大量的
陈列

专门
服务 现购自运 不提供专门服

务或对顾客收
额外费用

服务费用包括
在价格内

品牌
他人商标、
销售的名
牌货

名牌货
独家经营
商标



竞争商品导向定价法的适用性

u该方法简单，不必考虑需求曲线或价格
弹性；

u人们认为现行市场价格对消费者和零售
商场都是公正的；

u按市价水平定价并不干扰竞争，所以不
会导致报复。



家乐福的竞争导向定价法

u家乐福的竞争导向定价法在新时期相对来说用
的比较多。

u开业初期,它采用低价策略成功翻开市场后,下
一步便是针对主要对手来制定价格。每周三它
都要派出大量人员外出采价,然后迅速汇总,星
期四晚上调整价格,迎接双休日的销售顶峰。
在竞争导向定价法中,它主要运用了随行就市
法。它以竞争对手的价格作为根底,稍微进行
下调,从而既保证了价格优势,也不致影响营业
额。随着价格竞争的日趋剧烈,家乐福趋向以
本钱导向定价为主,同时把价格的主要竞争放
在了食品、饮料、干果类上,这样一方面保证
了价格优势,另一方面也突出了商场的经营特
色,迎合当前的市场开展趋势。 



第三节   零售企业扩展价格策略

一、定价技巧
针对不同的商品、顾客、消费心理、销售
条件、销售数量及不同的销售方式而灵活
变动价格，是保证企业价格策略成功的极
为重要的手段。
在定价中，以需求、本钱或竞争者三种根
本定价策略为主，辅之于灵活的定价技巧，
能够更好的发挥价格策略的作用。
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