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了以问题开场的卢克教授，今天也不例外，“大家怎么给自

己的产品定价呢？” “我们会考虑诸多方面的因素，包括生

产成本、预期利润，以及竞争对手的定价。” “有些行业还

要考虑政府的影响。” “如果它在中国市场上是独一无二的

，就完全可以定高价，照样有人会买。因为它是一种变相的

垄断。” ⋯⋯ 教授显然已经料到老板们的回答，他抬起双手

，耸了耸肩：“如果仅仅考虑生产成本和竞争对手的话，那

么我们的定价就只能永远保持在低水平上。” “除此之外还

能考虑什么呢？”一个头发稀疏的中年老板皱着眉头，单手

托腮，轻声地自言自语。 教授踱着方步，娓娓道来。 “如果

考虑给客户带来了多少收益，情况就完全不一样了，可以定

出比较高的价格。生产商应该主动为客户提供尽量特殊的服

务，客户在别的地方买不到，你定价的时候就可以比较主动

，甚至远远高于成本本身。归根结底，一定要关注你的产品

到底能够为消费者创造多少价值，这无比重要。” “定价是

一个博弈的过程，以竞争对手的价格为基准，没有错误，但

它并不意味着一定要比竞争对手的价格低。这是大家经常走

入的一个误区。”价格变动需要明确的理由 比利时有一家航

空公司，原本的服务质量很高，但后来随着竞争的日趋激烈

，他们决定削减成本，就相应地减少了一些服务项目，导致

服务水平下降，但价位还停留在原来的水平上。乘客后来就

拒绝再搭乘这家公司的飞机，结果不言而喻，这家航空公司



破产了。 之后，又有一家小型的比利时航空公司成立，他们

痛定思痛，吸取前者的教训，决定提供比较高质量的服务，

但是却统一收费标准。没过多久，他们也破产了。 坐飞机的

人一般分两类，一类人不在乎服务质量，只在乎能安全抵达

目的地；另一类人很在意服务质量，却不在乎金钱，这之间

几乎没有什么中间状态。而第二家航空公司模糊了两种客户

群之间的界限，注定了他们破产的命运。 不同层次的产品应

该有不同的定价，这不足为奇。那么同质同量的产品，是否

也可以采取不同的定价原则呢？ 在前东德首都波恩，可口可

乐公司在不同的销售场所采取不同的定价策略，同样一听可

口可乐，在超市和车站的价格几乎相差一倍。 “柯达的产品

也是一样，在沃尔玛这样的超市里，价位就比较低。”柯达

公司的一位管理者首先发言。 “因为他们占有的资源各不相

同，机场等地方投标租用土地的费用本身就比较高。” “长

期以来，消费习惯已经形成。” “价格与进货渠道也有关系

，超市的进货是超大批量的，进价就可以大幅度压低，甚至

可以拖延支付。” “从销售成本考虑，小批量的销售，其成

本相对来说，比较高。” 100Test 下载频道开通，各类考试题

目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


