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内容概要

　　张西华主编的《农产品营销》结合浙江农业产业的布局和区域经济的特点，对农产品整体营销内
容进行整合，按照农产品的生产、流通、营销、消费的流程重新设计，其主要内容包括农产品的分类
与特性、农产品的生产组织方式、农产品的消费需求、农产品的流通方式以及农产品营销策略与典型
案例。
《农产品营销》可以帮助农业企业、农户解决农产品卖难问题，培育适应农产品流通要求的高技能型
营销人才。
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章节摘录

　　1.新产品定价。
　　（1）撇脂定价法。
新产品上市之初，将价格定得较高，在短期内获取厚利，尽快收回投资。
就像从牛奶中撇取所含的奶油一样，取其精华，称之为撇脂定价法。
这种方法适合需求弹性较小的细分市场，其优点：①新产品上市，顾客对其无理性认识，利用较高价
格可以提高身价，适应顾客求新心理，有助于开拓市场；②主动性大，产品进入成熟期后，价格可分
阶段逐步下降，有利于吸引新的购买者；③价格高，限制需求量过于迅速增加，使其与生产能力相适
应。
缺点是：获利大，不利于扩大市场，并很快招来竞争者，会迫使价格下降，好景不长。
　　（2）渗透定价法。
在新产品投放市场时，价格定得尽可能低一些，其目的是获得最高销售量和最大市场占有率。
当新产品没有显著特色，竞争激烈，需求弹性较大时宜采用渗透定价法。
其优点：①产品能迅速为市场所接受，打开销路，增加产量，使成本随生产发展而下降；②低价薄利
，使竞争者望而却步、减缓竞争，获得一定市场优势。
　　对于企业来说，采取撇脂定价还是渗透定价，需要综合考虑市场需求、竞争、供给、市场潜力、
价格弹性、产品特性、企业发展战略等因素。
　　⋯⋯
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