
课程简介
本课程旨在全面介绍定价的基本概念、目标和方法。从成本导向、需求导

向、竞争导向和价值导向等多个角度探讨定价策略的制定,并深入分析价格

歧视、价格组合等高级定价技术。同时还将介绍定价策略的实施、评估和

优化。
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定价的基本概念

定价是企业制定营销策略的核心,直接影响到企业的收益和利润。合理的定价不仅能吸引消费者, 还能为企

业带来可观的收益。定价的基本概念包括定价目标、定价方法和定价策略等, 企业需要深入理解并灵活运

用才能制定出切合市场需求的价格。



定价目标

1. 提高销量和市场份额:通过合理定价吸引更多客户,扩大市场占有率。

2. 追求最大利润:制定出能最大化利润的定价策略。

3. 稳定价格和利润:在市场竞争中保持相对稳定的价格和利润水平。

4. 引领行业价格水平:凭借产品优势确立行业内的价格定位。

5. 保持价格与成本的平衡:在控制成本的基础上确定合理的价格。



成本导向定价法

成本导向定价法是以生产成本为基础,在此基础上加上一定利润幅度来确定

产品价格的定价方法。这种方法简单易行,能够确保企业获得稳定的利润。

但它忽视了市场需求,无法充分反映产品的市场价值。



需求导向定价法

需求导向定价法关注市场需求和消费者承受力,根据产品的市场供给和需求

情况来确定价格。这种方法能更好地反映产品的市场价值,有助于提高客户

满意度和市场竞争力。但同时也需要对市场需求进行深入调研和分析。



竞争导向定价法

分析同行报价

通过密切关注行业内同类产品的

价格水平,企业可以掌握竞争对

手的定价策略,并据此制定出与

之相匹配的价格定位。

与竞争者谈判

企业还可以主动与竞争者沟通,

了解对方的定价考量因素,在此

基础上寻求双方都可接受的价格

区间。

制定相对价格

在综合分析竞争对手定价后,企

业可针对自身产品的特点,确定

一个与之相对应的合理价格区间,

以保持竞争力。



价值导向定价法

价值导向定价法以消费者感知的产品价值为出发点,根据目标市场的消费者愿付价格来确定产品价格。与成

本导向和竞争导向定价法不同,这种方法更加关注客户属性和需求特点,能更好地满足消费者期望,提高产品

的市场竞争力。

根据上图,企业在制定价值导向的定价策略时,应重点关注产品品质、独特性和客户付费意愿等因素,并在此

基础上合理控制成本,以满足目标客户的价值预期。



价格歧视

1 定义

价格歧视是指企业根据不同顾客群体的支付能力和需求特点,对同一产品或服

务实施不同的定价策略。

2 类型

主要包括一度、二度和三度价格歧视,涉及将客户划分为不同价格等级、基于

使用量的价格优惠以及个性化定价等。

3 应用

价格歧视可以帮助企业最大化利润,同时也能满足不同客户群体的需求。但实

施时需平衡供给、需求和公平性等因素。



价格组合策略

捆绑销售

将不同产品或服务捆

绑销售,以较低的整

体价格吸引客户,提

高销量和利润。有助

于提升客户粘性。

组合折扣

为客户购买套装产品

提供优惠,刺激客户

一次性消费更多。有

助于促进交叉销售和

增加客单价。

搭售定价

将主产品与附加产品

捆绑销售,以较低的

价格销售主产品,从

附加产品获得更多利

润。有利于提高主产

品的市场占有率。

阶梯定价

根据客户购买数量或

使用频次等因素,给

予相应的价格优惠。

有助于激发大客户的

购买欲望。



价格调整策略

1 动态定价

根据市场需求和供给情况,实时调整价格以

提高利润。如航空公司根据航班时间和座位

剩余情况动态调整机票价格。

2 优惠促销

推出限时优惠活动,提高产品的价格敏感性,

增加短期销量。如节假日期间推出打折促销。

3 差异化定价

针对细分市场或客户群体实施不同的定价策

略,最大化收益。如针对学生、老年人等群

体提供优惠价格。

4 多元渠道定价

在不同销售渠道实施差异化定价,提高渠道

间的价格灵活性。如线上和线下价格存在差

异。



价格策略的选择

客户导向

以客户价值为核心,根据目标客群的需求和支

付能力确定价格策略,满足客户期望。

竞争分析

密切关注行业内竞争对手的定价策略,制定出

与之相匹配的价格定位,维护市场地位。

成本考量

在全面理解成本结构的基础上合理定价,确保

获得稳定的盈利水平。

环境因素

关注宏观经济形势、监管政策等外部环境变化,

动态调整定价策略。



新产品定价

目标市场定位

确定新产品的目标客

群及其价格接受度,作

为定价的基准依据。

成本收益分析

全面核算新产品的生

产和营销成本,并预测

可能获得的收益,确保

定价的合理性。

市场竞争分析

密切关注同类产品的

市场定价,制定出具有

竞争力的价格策略。

价格决策方法

根据成本、需求和竞

争情况,选择合适的定

价方法,如成本加成定

价、价值定价等。



现有产品定价

价格维护 通过制定明确的价格政策,合理调整现有产品的

定价,维护价格体系的一致性和市场地位。

价格优化 根据市场需求变化、成本波动和竞争态势,动态

调整产品价格,以提高企业的盈利能力。

差异化定价 针对不同细分市场或客户群体,实施有针对性的

差异化定价策略,以满足不同需求。

组合销售 将现有产品进行捆绑销售或搭配销售,提供优惠

折扣,刺激客户购买意愿。
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