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价格概述
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指商品或服务的价值在市
场上的货币表现，是买卖
双方就某一商品或服务达
成的交易条件。

价格 价格的形成 价格的作用

受到多种因素的影响，包
括生产成本、市场需求、
竞争状况等。

传递商品或服务的信息，
调节市场供需关系，促进
资源的合理配置。

030201

价格的定义



价格的构成

商品或服务的生产成本

，包括原材料、人工、

设备等费用。

企业为补偿其经营风险

而要求的回报。

国家为调节经济活动而

向企业征收的各种税费

。

影响商品或服务的供求

关系，进而影响价格。

成本 利润 税费 市场供需关系



生产成本是决定价格高低的重

要因素，成本高则价格高，反

之亦然。

生产成本

市场供大于求时，价格下降；
供小于求时，价格上升。

市场供需关系

竞争激烈时，企业为了获得市

场份额可能采取降价策略；竞

争较小时，企业可能提高价格。

竞争状况

经济环境的变化会影响消费者

的购买力和消费需求，从而影

响价格。

经济环境

价格的影响因素



价格策略
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总结词
基于产品成本制定价格

详细描述

成本导向定价是一种常见的定价策略，它以产品的成本为基础，加上预期的利润

来确定销售价格。这种定价方法的优点是简单易行，能够保证企业的利润水平。

然而，它忽略了市场需求和竞争状况，可能导致价格与市场脱节。

成本导向定价



根据市场竞争情况制定价格

总结词

竞争导向定价是以竞争对手的价格为基础制定自己的产品价格。企业通过研究竞争对手的产品价格、质量、特点

等因素，制定出与竞争对手相似或更具竞争力的价格。这种定价方法的优点是能够快速适应市场变化，提高市场

占有率。但需要注意的是，过度依赖竞争者的价格可能会导致价格战。

详细描述

竞争导向定价



总结词
根据顾客对产品价值的认知制定价格

详细描述
顾客导向定价是以顾客对产品价值的认知为基础制定价格。企业通过市场调研了解顾客对产品的评价，

并以此为基础制定价格。这种定价方法的优点是能够更好地满足市场需求，提高顾客满意度。但需要

注意的是，如果企业过高地估计顾客对产品价值的认知，可能会导致定价过高。

顾客导向定价



总结词

根据顾客心理感受制定价格

要点一 要点二

详细描述

心理定价是一种基于顾客心理感受的定价策略，通过特定

的定价方式来影响顾客的购买决策。例如，采用整数定价

可以给顾客留下产品质量更高的印象，而尾数定价则可以

让顾客感觉价格更加实惠。这种定价方法的优点是能够激

发顾客的购买欲望，提高销售量。但需要注意的是，过度

使用心理定价可能会导致顾客对产品真实价值的质疑。

心理定价



价格管理与执行
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总结词
明确、合理、具有竞争力

详细描述
在制定价格时，需要明确产品的成本、市场需求和竞争状况，以确保价格既合

理又具有竞争力。同时，需要考虑客户的支付能力和心理预期，以制定出更符

合市场需求的定价策略。

价格制定



灵活、及时、有据可循

总结词

当市场环境发生变化或企业战略调整时，价格也需要相应地

进行调整。调整价格时，需要确保灵活性并及时响应市场变

化。同时，调整价格需要有充分的依据和合理的解释，以避

免客户的不满和流失。

详细描述

价格调整
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