
第三节 职能战略

2.价格策略

（1）基本的定价方法

对定价影响最大的是成本、市场或消费者需求、竞争三个方面因素。其中，成本是价格的下限，顾客对产品

价值的感知是上限，而竞争企业的产品和替代品的价格提供了参照。

因此，基本的定价方法有三种：成本导向定价、需求导向定价和竞争导向定价。

成本导向定价法
最为简便，也是企业最常用的。具体的做法又可分为四种：成本加成定价、收支平衡定

价法、目标利润定价法和变动成本定价法。

需求导向定价法
是按市场需求的强弱情况制定不同的价格。市场需求量大，定价就高，需求量小，定价

就低。

竞争价格定价法
是以市场上相互竞争的同类产品为价格的基本尺度，并随竞争变化调整价格水平。主要

做法有通行价格定价和密封投标定价。

（2）主要定价策略

心理定价策略 主要有尾数定价、整数定价、声望定价和招徕定价。

产品组合定价策略
包括系列产品定价、备选产品定价、副产品定价、关联产品定价、分部定价和捆绑定

价等。

折扣与折让策略 有现金折扣、数量折扣、功能折扣、交易折扣、季节性折扣和预购折扣和折扣等。

差别定价策略 顾客差别定价、地点差别定价、时间差别定价和样式差别定价四种形式。

（3）新产品定价策略

①渗透定价策略

②撇脂定价策略

③温和定价策略

④免费定价策略

①渗透定价策略

是指企业把新产品的价格定得较低，以吸引尽可能多的顾客，提高销售量和市场占有率。

采用时需要具备的条件有：

产品的需求弹性较大，低价能够刺激市场迅速增长，规模效应显著，生产成本和经营费用随着生产经营的扩

大而下降;低价不会导致市场过度竞争。

②撇脂定价策略

是指企业在产品生命周期的最初阶段，利用一些顾客追求新潮或时尚的心理，把价格定得很高，以获取丰厚

的利润。

采用时需要具备的条件有：

市场有足够的需求;高价虽然使需求减少、产量下降、单位成本增加，但不致抵消高价带来的利润，产品高价

使顾客产生产品高质高档的印象，高价不影响企业的市场优势地位。

③温和定价策略

是指企业综合以上两种定价策略的优点，将价格定在与产品质量和性能相匹配的水平或同类产品的平均水平

上。



采用时需要具备的条件有：

价格符合消费者预期，企业的正常经营能够产生收益，价格存在调整空间，能够灵活适应市场的变化;企业产

品的独特性和定位差异性不会受到较大影响。

④免费定价策略

是指企业把产品或服务免费提供给顾客。本章第二节中的相关内容已从商业模式角度阐述了这种策略 在这里，

免费定价策略主要适用于数字化产品的定价。

免费定价策略包括四种类型：限制使用免费、产品部分免费、捆绑式免费、完全免费。

3.分销策略

是确定产品和服务从生产者向消费者转移的最佳方式。

其中，分销渠道结构、基于成员关系的渠道系统的选择以及分销渠道的管理构成分销策略的主要内容。

（1）分销渠道结构

分销渠道结构主要涉及三个方面的内容：渠道的长度 、渠道的宽度和渠道的广度。

长度：是指产品和服务从生产者向消费者转移所经过的中间环节的数量。

根据渠道长度，分销渠道可分为直接渠道和间接渠道。

直接渠道是生产者将产品直接销售给最终客户，不经过任何中间环直接渠道主要有三种销售方式：

直接销售，包括上门推销、家庭展示、办公室推销;
直复营销，包括电话营销、电视直播、网络直销、目录营销和邮购等;
生产者自营店，如生产商开设的连锁商店、工厂的零售门市部等。

直接渠道的优点：是有利于生产者与客户建立并保持良好的关系、对市场信息作出快速响应、减少流通费用

和产品在流通过程中的损耗。

直接渠道的缺点：是增加了生产者的分销负担和成本、不适合消费者分散且购买盘少的产品的销售。

宽度：是指在渠道的每一级所使用的同一类型中介机构的数量。

根据渠道的宽度，分销策略可分为 种:独家分销、选择分销和密集分销。

三种分销策略比较

分销策略 优势 劣势 适用范围

独家分销

对中间商的服务水平和

提供的产品保持控制。中

间商能获得企业给定的

产品的优惠价格

需企业与经销商之间更紧密的

合作。因缺乏竞争，消费者的满

意度可能会受到影响；经销商对

生产商的反控制力度较强

适用于技术含量较高，需

要售后服务的专门产品的

分销，如机械产品、耐用

消费品、特殊产品等

分销策略 优势 劣势 适用范围

选择性

分销

比密集分销能取得经销商更大

的支持，同时又比独家分销能

给消费者购物带来更大的方便

分销商的竞争较独家分销时

激烈

适宜消费品中的选购品

和特殊品

密集分销 市场覆盖率高、便利消费者

价格竞争激烈，导致市场混

乱，有时会破坏厂家的营销意

图；渠道的管理成本很高

比较适宜日用消费品的

分销。多数家具、家用

电器品牌采用此种策略


