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“我们一定要涨价”、“每天涨1角钱，设法让客户相信他们买得物有所值”，“让市
场决定价格”、“我们的价格应该和竞争对手的价格保持一致”，你是不是也这样说过
呢，7或者干脆只凭经验定价，例如只在成本的基础上加上标准计价？调查显示，有88
％的企业没有认真研究过定价。

我们的客户和竞争者都处于一个相当复杂的市场环境中，而很多企业的产品又都实行了
“水平式产品扩张”或者“垂直式产品扩张”，这使得定价变得更加复杂。在这种情况
下，如果依然抱着“差不多就行”的心态来定价，无疑将对企业的赢利状况构成严重威
胁。只有敏锐的定价分析和判断才会带来丰厚的收益。

《定价圣经:提高1%的价格可使净利润增加12%(白金版)》旨在帮助企业通过改进定价
思维取得最佳财务业绩，从而提高公司的利润。书中依据企业的真实范例来说明最佳定
价思维，重点阐释经事实证明很成功的技巧和框架，也就是当今全世界高明定价者用以
提高利润的定价技巧，从而为高层管理者、财务总监、会计主管、市场总监和销售经理
以及其他人员提供一套行之有效的定价体系。

作者介绍: 

欧州最负盛名的管理大师之一，也是西蒙-库彻伙伴战略与市场咨询公司的董事长和首
席执行官，同时兼任哈佛商学院、斯坦福大学、伦敦商学院客座教授，曾担任过欧州市
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场科学研究所所长．以及数家欧美公司和基金会的监事会成员

赫尔曼·西蒙在工商管理方面的著作颇丰，思维管理：目光远大的公司与价格管理、价
格管理：理论、战略与实务、信誉与市场战略
、新产品的价格策略等，这些著作都体现了西蒙的一贯风格，著作中富含来自企业，用
于企业的高含金量的案例

和观点，对实践极具借鉴意义。

罗伯特·多兰
执教于哈佛商学院，讲授课程为《营销管理》，精通产品发展与定价策略，在哈佛大学
教授 MBA
与战略营销管理课程，曾著有《战略性营销管理》和《新产品开发的管理》。

目录: 前言
第一部分 定价理论篇
第一章 高明定价的价值
价格是高明定价者利润体系中的关键要素．不要放弃对这一重要要素的管理而任由他人
控制。
第二章 价格、成本与利润的关系
既提高市场份额又提高利润，要做到两全其美并不是不可能的。
第三章 价格反应预估：
为了给未来创造价值以及为未来的价格提供支持，研发应集中于哪些有创造价值的因素
？
第四章 定价与竞争策略
平均来说，10％的降价将会引起竞争者7.1％的降价。
第二部分 定价策略篇
第五章 差别定价
“单一定价”政策将严格限制企业挖掘其产品或服务的潜力，从而创造利润。
第六章 国际定价
不同国家问的价格差异可提供获利机会．而全球化带来了价格协调压力，国际定价就是
要在两者之间寻求最佳平衡。
第七章 非线性定价
非线性定价比统一定价有优势，但这种优势受成本和竞争因素的制约。
第八章 产品线定价
与其关注某个产品的利润有多少，还不如关注顾客关系给我们带来的利润有多少。
第九章 捆绑销售的产品定价19l
当顾客愿意为个别产品或服务所支付的价格不同时，捆绑销售就能起到有效作用。
第十章 短期差别定价
开展“特卖”活动是因为企业不能确定到底有多少潜在顾客愿意购买其产品。
第十一章 长期差别定价
以经验曲线为基础的定价策略可作为获取长期利润的指导方针
第三部分 定价实践篇
第十二章 高明定价的组织动员
正确的定价需要市场、销售部门和成本控制、财务、会计部门的介入。
第十三章 成为高明定价者——评估你的定价智商
高明定价者拥有一套明确的定价政策，该政策应该与更高一级的公司战略一致。
· · · · · · (收起) 
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标签

商业

定价

营销

管理

市场营销

经营分析

市场供求

经济

评论

产品基本相似，难免会进入价格战，所以那些有差异化，护城河，可以涨价的产品和企
业绝对是投资的好企业

-----------------------------
不错~

-----------------------------
很多定价策略，产品基本相似，难免会进入价格战，在价格战也可以搞出很多的明堂

-----------------------------
开始学习定价知识



-----------------------------
认识到定价与销量/毛利/竞争间的微妙关系

-----------------------------
结合消费者心理的市场定价，结合本身的市场定位

-----------------------------
要死要活看了十天，虽然过程比较煎熬，但是内容对自己却十分有用。对于没有定价方
面基础的人，看之前建议补充一点定价方面的基础知识，方便对书中内容理解更透彻，
没有相关基础也没关系，大不了多看几遍。

-----------------------------
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书评

有实际经验会更有共鸣。定价是知易行难的过程。但，知与不知还是有差异的。越复杂
，分析、策略的重要性越超过直觉。也很赞同对信息的强调。分析对信息质量的提高是
有限的。很多公司不是没有分析的方法，是没有获得信息的方法。  

-----------------------------
影响利润的要素是： 1、利润=销售收入-成本；成本包括变动成本和固定成本
2、销售收入=销量（单位）*价格 3、变动成本=单位变动成本*销量
全书是影响利润的要素来展开的。
之前我从来没有想过，提高1%的价格有可能使净利润增加12%。书中有许许多多诸如
此类的案例震撼了我。 ...  

-----------------------------
作为采购人员。。我非常推荐看这本书。。
中国目前来说还是简单的成本、利润定价法。。。
而竞争性定价等等，在未来的市场里，会越来越多的应用。于是，情况会越来越复杂。
在这之前，我们自然要多分清楚定价这本身的概念和技巧。。  

-----------------------------
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