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https://www.100test.com/kao_ti2020/282/2021_2022__E6_94_BB_

E7_95_A5__E5_95_86_c123_282676.htm 一、同价销售术英国有

一家小店，起初生意萧条很不景气。一天，店主灵机一动，

想出一招：只要顾客出1个英镑，便可在店内任选一件商品(

店内商品都是同一价格的)。这可谓抓住了人们的好奇心理。

尽管一些商品的价格略高于市价，但仍招徕了大批顾客，销

售额比附近几家百货公司都高。在国外，比较流行的同价销

售术还有分柜同价销售，比如，有的小商店开设1分钱商品专

柜、l元钱商品专柜，而一些大商店则开设了10元、50元、100

元商品专柜。 讨价还价是一件挺烦人的事。一口价干脆简单

，在一定程度上比较管用。二、特高价法独一无二的产品才

能卖出独一无二的价格。特高价法即在新商品开始投放市场

时，把价格定得大大高于成本，使企业在短期内能获得大量

盈利，以后再根据市场形势的变化来调整价格。某地有一商

店进了少量中高档女外套，进价580元一件。该商店的经营者

见这种外套用料、做工都很好，色彩、款式也很新颖，在本

地市场上还没有出现过，于是定出1280元一件的高价，居然

很快就销完了。如果你推出的产品很受欢迎，而市场上只你

一家，就可卖出较高的价。不过这种形势一般不会持续太久

。畅销的东西，别人也可群起而仿之，因此，要保持较高售

价，就必须不断推出独特的产品。三、低价法便宜无好货。

好货不便宜，这是千百年的经验之谈，你要做的事就是消除

这种成见。这种策略则先将产品的价格定得尽可能低一些，

使新产品迅速被消费者所接受，优先在市场取得领先地位。



由于利润过低，能有效地排斥竞争对手，使自己长期占领市

常这是一种长久的战赂，适合于一些资金雄厚的大企业。对

于一个生产企业来说，将产品的价格定得很低，先打开销路

，把市场占下来，然后再扩大生产，降低生产成本。对于商

业企业来说，尽可能压低商品的销售价格，虽然单个商品的

销售利润比较少，但销售额增大了，总的商业利润会更多。 

在应用低价格方法时应注意：（1）高档商品慎用；(2)对追

求高消费的消费者慎用。四、整数法疾风知劲草，好马配好

鞍。美国的一位汽车制造商曾公开宣称，要为世界上最富有

的人制造一种大型高级豪华轿车。这种车有6个轮子，长度相

当于两辆卡迪拉克高级轿车，车内有酒吧间和洗澡间，价格

定为100万美元。为什么一定要定个100万美元的整数价呢?这

是因为，高档豪华的超级商品的购买者，一般都有显示其身

份、地位、富有、大度的心理欲求，100万美元的豪华轿车，

正迎合了购买者的这种心理。对于高档商品、耐用商品等宜

采用整数定价策略，给顾客一种“一分钱一分货”的感觉，

藏以树立商品的形象。五、弧形数字法“8”与“发”虽毫不

相干但宁可信其是，不可信其无。满足消赛者的心理需求总

是对的。据国外市场调查发现，在生意兴隆的商尝超级市场

中商品定价时所用的数字，按其使用的频率排序，先后依次

是5、8、0、3、6、9、2、4、7、1。这种现象不是偶然出现的

，究其根源是顾客消费心理的作用。带有弧形线条的数字，

如5、8、0、3、6等似乎不带有刺激感，易为顾客接受；而不

带有弧形线条的数字，如l、7、4等比较而言就不大受欢迎。

所以，在商尝超级市场商品销售价格中，8、5等数字最常出

现，而1、4、7则出现次数少得多。 在价格的数字应用上，应



结合我国国情。很多人喜欢8这个数字，并认为它会给自己带

来发财的好运；4字因为与。“死”同音，被人忌讳；7字，

人们一般感觉不舒心；6字，因中国老百姓有六六大顺的说法

，6字比较受欢迎。 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 


