
第8章 价格策略

一、影响价格制定的因素
二、定价目标
三、定价策略
四、定价技巧
五、价格的变动与调整
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§8-1   影响价格制定的因素

一、内部因素
1.市场营销目标：
    获取最大利润、获取投资报酬、稳定价格、
提高或维持市场占有率、跟随价格
2.市场营销组合策略：4P

3.组织方面的考虑：组织结构、组织的分工协调
4.成本。成本的种类:

（1）按照成本发生的时间和范围不同
短期成本；长期成本
（2）按照一定时期产品的归宿不同
总成本；平均成本；边际成本                                                                                                                                           

（3）按照一定时期内成本的变动状态   

固定成本；变动成本
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二、外部因素
1.市场与需求
2.不同市场中的定价
（1）完全竞争
（2）垄断竞争
（3）寡头垄断竞争
（4）纯粹垄断市场
3.竞争者的成本、价格和条件
4.其他外部因素：
（1）经济状况
（2）价格对渠道成员的影响
（3）政府
（4）社会方面的考虑                        
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n 附录1：价格弹性

n 当E  1 时，需求缺乏弹性。此时企业提高产品售价可以增加总收益，因
为需求减少的幅度小于提价的幅度。如生活日用品属于这类.但不能提太
大.

n 当E  1 时，需求富有弹性。此时企业降低产品售价可以增加总收益，因
为需求增加的幅度大于降价的幅度。一般的奢侈品,金银首饰,耐用消费
品属于这类.但不能降太大.

n 当E =0 时，需求没有弹性.需求的变化幅度不随价格的变化幅度.如生活
必需品盐,油.等

价格弹性（E）=
需求（供应）变动幅度

价格变动幅度

价格

销售量

价格 价格

销售量 销售量
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成本
与
价格

销售量保本销售量

销售
价格

销售收入

固定成本

变动成本

总成本

保本点

量
本
利
分
析

附录2：量本利分析

盈亏平衡法公式：
利润 =（单价-单位变动费用）×销量-固定成本
变换后：
单价＝（ 固定成本＋变动费用＋目标利润）/销售量
    ＝（ 总成本＋目标利润）/销售量
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§ 8-2    定价的程序

选择定价目标

测定需求价格弹性

估算成本

分析竞争对手

选择定价方法

确定最
终价格
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§ 8-3 企业定价的方法
一、成本导向定价法

二、需求导向定价法

三、竞争导向定价法

一、成本导向定价法

1.完全成本加成定价法

     完全成本加成定价法是按产品单位成
本加上一定比例的毛利制定产品价格的方
法。即： 

　　价格＝单位成本(l十成本利润率)

或者：价格＝单位成本(l十毛利率)
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讨论：毛利率的衡量
（1）用商店的售价衡量
MP=(SP-C)/SP

MP －毛利率
 SP－售价
 C －进货成本
（2）用商店进货成本来衡量
MP=(SP- C )/ C  

例1：成本加成定价法是成本导向定价法的基本形
式。假设一家电炉生产厂商，其生产的固定成本为
600 000美元，可变成本为每台20美元，预计销售
量为50000台，每生产一台电炉的成本可按以下公
式：
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单位成本=可变成本+固定成本/销售量

　　　　     =20+600 000/50 000=32

(1)如果该厂商想获取成本的20%的利润，则每
台电炉的价格应为：

     单价=单位成本（1+成本利润率）

　　                 =32（1+20%）=38.4

(2)假设厂商以38.4美元的单价将电炉卖给零售
商，零售商还期望在进货价的基础上获利20
%。按上述公式加成后，最终的零售价定为
46.08美元〔38.4×（1＋20% ）〕。 
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2.目标收益率定价
  单价=（总成本＋目标收益）/销售量
或者：
单价=总成本（1＋目标收益率）/销售量
例2：目标收益率定价
     总成本为1000万元；目标利润为总成本的20％
即：200万元
  单价 =（总成本＋目标利润）/销售量
　    ＝（1000＋200） ÷80＝15（美元）
3.变动成本加成定价法
    也叫边际贡献定价法。边际贡献就是销售收入减
去变动成本后的差额。这种定价方法的要点为：只要
单价大于单位变动成本，也就是说，只要边际贡献大
于零，这样的价格就是生产企业可以接受的。
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     例3：假设某厂生产甲产品的生产能力为10000台，
固定成本为120万元，国内只接到订货8000台，售价
1000元，经核算只够保本。现有一外商洽谈订货
2000台，要求把价格降低到920元。试确定该项订货
是否可以接受?如果接受，利润有何变化?

     计算：设Qo为生产产品数量，P为产品单价，F为
固定成本，Cv为变动成本，则

       由:Qo=F/（P—Cv），得：
Cv = P一F/ Qo =1000一1200000/8000=850(元/台)

    因第二次订货的价格P=920> Cv=850，该项定货可
以接受。

    由于：(920—850)×2 000=140 000(元)，故如果
接受订货，利润比原来增加140000元。
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讨论：企业可以接受的价格底线是什么?

结论：企业可以接受的价格为P>Cv。
      当市场价格低于企业产品的总成本，企业又拿
不出别的对策时，只好按变动成本定价。只要变动
成本小于市面价格，企业即可获得一定的边际贡献
来弥补企业的固定成本，因为不论企业生产是否进
行，固定成本一样要支付，如果停产，损失更大，
变动成本是定价的极限。如产品的市面价格已经低
于企业的变动成本，生意就不能做了，因为在这种
情况下，做多亏多，不如不做。

思考题：
1.开办一个小超市所需的成本有哪些？
2.怎样核算利润？
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