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引言
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研究成熟期定价策略对企业盈利的影响，以及如
何通过定价策略保持市场份额。

分析不同行业和市场竞争环境下的定价策略应用。

探讨企业如何根据自身特点和市场环境制定有效
的定价策略。

目的和背景



03

选择成功和失败的定价策略案例，以便更好地总结经验和教训，

为未来的定价策略制定提供借鉴。

01
选择具有代表性的企业或产品，能够充分展示成熟期定价策略

的应用和效果。

02
选择在不同行业和市场竞争环境下的企业，以便更全面地了解

定价策略的适用性和差异性。

案例选择理由



成熟期定价策略概述
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成熟期定价策略是指在产品或服务进

入市场成熟期阶段时所采用的定价策

略，旨在保持市场份额和盈利能力。

成熟期产品或服务通常具有稳定的销

售量、较低的市场风险和较高的市场

份额，因此定价策略更加注重保持稳

定和持续的利润。

定义与特点

特点

定义



适用场景
适用于产品或服务在市场上已经建立起一定的品牌知名度和用户基础，销售量

趋于稳定，市场份额较高的情况。

条件
实施成熟期定价策略需要具备稳定的销售渠道、较低的成本控制以及良好的品

牌形象和市场口碑等条件。

适用场景与条件



案例一01

某知名咖啡连锁品牌在进入市场成熟期后，采用了稳定的价格策略，通

过提供优质的服务和稳定的品质来吸引和保持顾客，同时通过规模效应

和成本控制来实现稳定的利润。

案例二02

某智能手机制造商在产品进入市场成熟期后，通过推出不同配置和价格

区间的产品来满足不同消费者的需求，同时保持整体利润率稳定。

案例三03

某电商平台在市场成熟期阶段，通过与供应商合作，推出定制化商品和

促销活动来吸引消费者，同时保持价格稳定，以维护品牌形象和市场地

位。

成熟期定价策略案例



案例一：苹果公司的定价策略
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产品特点与市场定位

产品特点

苹果公司的产品以其卓越的品质、独

特的设计和强大的性能而闻名。其产

品线包括iPhone、iPad、Mac等，每

一款产品都具有高度的创新性和独特

性。

市场定位

苹果公司将其产品定位为高端市场，

目标客户是追求品质、时尚和先进技

术的消费者。



高价定位

苹果公司采取了高价定位的策略，

通过提供优质的产品和服务，满

足了消费者对于品质和价值的追

求。

价格歧视

苹果公司运用了价格歧视的策略，

针对不同的市场和消费者群体，

提供不同的价格方案，如教育优

惠、企业采购等。

捆绑定价

苹果公司将产品与其他服务捆绑

在一起销售，如 iCloud存储、

Apple Music等，通过增加附加

价值来提高产品的整体售价。

定价策略分析



消费者反馈

消费者对苹果公司的产品和服务评价较高，认为其

定价策略合理且具有吸引力。

竞争环境

尽管面临激烈的竞争，苹果公司凭借其独特

的定价策略和优质的产品，仍然保持了市场

领先地位。

销售业绩

苹果公司的定价策略在市场上取得了显著的

成功，其产品在全球范围内都拥有广泛的用

户群体和市场份额。

效果评估与反馈



案例二：特斯拉电动汽车定价策略
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