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内容概要

　　“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？
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，无疑将对企业的盈利状况构成严重威胁
。
只有敏锐的定

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<定价圣经>>

作者简介

　　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》。
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章节摘录

　　第一章　不再让人头疼的定价　　内容介绍　　如今，竞争压力日增，利润不断被蚕食，商界人
士往往会想：“我们一定得涨价！
”然而，随之而来的提议却往往不切实际，例如，计划“明年我们要将价格、销量和利润各提高10％
”，但实现这种目标的机会却是微乎其微。
不过，通过更高明的定价来大幅度提高利润空间，却是切实可行的。
　　试想，对于一家资产达百亿的公司而言，如果公司的首席执行官对其各个部门的销售经理说：“
每天涨1角钱！
设法让你们的客户相信他们买得‘物有所值’！
这些每天从世界各地找来的1角钱都会变成我们的利润——不
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媒体关注与评论

　　看来圣经才知道，我们一定要涨价！
　　来源 价值中国网 贺玉海　　当全世界都在呼吁降价的时候，我们在这里研究涨价。
看来这一定是个比较有吸引力的课题。
让市场决定价格，这是我们都知道的道理，调查显示，有88％的企业没有认真研究过定价。
你同意吗？
　　本书选题新颖，适合从事营销和企业经营者阅读，保你耳目一新。
首先，明确一点，“我们一定要涨价”，这是目标。
方法就是借助高明定价者用的定价技巧，以提高利润，并且设法让客户相信你的产品和服务，他们认
为买得物有所值！
如果你也想实现这一目的，建议你走进《定价圣经：当今
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编辑推荐

　　提高1％的价格可使净利润增加12％。
高层管理者、财务总监、市场总监和销售经理，必须掌握的定价体系和定价方法。
　　价格变化如何影响利润？
顾客如何对价格变化做出反应？
影响价格决策的因素有哪些？
如何协调利润和销量的冲突？
　　微软、通用汽车、柯达、斯沃琪等各大公司的案例将告诉你价格、成本和利润的关系，让你成为
一个高明的定价者。
　　在所有关键的营销杠杆中，定价是人们谈论最多却又了解最少的一个。
　　《定价圣经》对定价变量进行了独创性的透彻分析，对确定价格的上限和下限大有裨益。
这是一本非常有价值的书，我已将
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