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内容概要

因为竞争对手以承诺较低价格的手段向顾客夸大事实，使顾客陷入价格纠缠中。
日常生活中，媒体以巧妙的手段向买便宜的、对价格敏感的顾客做宣传。
　　所有这些因素使价格朝着一个方向发展，那就是降低价格。
　　同样存在另一种情况。
本书将帮助你促使你的顾客和企业朝着相反的方向发展，那就是提高价格。
本书帮助你认识价值，并向顾客宣传价值；教你如何提高价格，如何与顾客交流；最重要的是教你如
何获取增加部分的价值。
　　本书的宗旨就是确定合理的价格，而不是你想象中的仅仅是确定较高的价格。
　　这就是巧妙的制度价格。
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章节摘录

　　价格问题的风险　　研究价格意图和价格倾向可能存在某种风险。
所有提到的方法和技术在实施中都会暴露出风险——所预测的消费者行为在实际生活中并未发生。
关于价格问题，研究过程就带有某种风险，那就是人们不会将日常行为在不真实的环境中表现出来。
当研究人员把应试者的注意力引向价格时，应试者的反应可能夸大了价格的重要性。
当研究人员用大量迷人的特性干扰应试者时，应试者又会忽略价格在真正的世界所扮演的重要角色。
　　由于这个原因，只有当真实的人在熟悉的环境下作出日常决策才是最可信赖的结果。
如果可能，依据消费者的真实行为来制定企业的价格策略。
　　购买相关数据　　历史销售数据　　内部销售记录一般容易得到。
许多公司都有顾客购物的综合记录。
但其中可能不包括价格增加或促销打折时的记录。
计算机运行、数据推演以及商业数字预测模型的成本都在下降，可以使用软件来记录这些数据。
对消费者在商品涨价后的行为进行模式化，从而可以预测涨价的时机。
例如，某些产品（或服务）的销售明显地分淡季和旺季，选择在旺季开始时涨价，不仅可以刺激淡季
的消费，也可以在旺季需求增长时，更好地获取市场价值。
　　对于销售数据的分析也很重要。
例如，对批发商或中间商的销售中，出现库存波动，能够反映出最终用户的情况。
价格趋势可能与非价格因素有关。
这可能是市场对外部因素的反应，如反常的天气情况或政治、经济、宗教事件。
例如对基督教徒的巧克力销售的分析，可以预测在四旬斋期间的销量下降——购买者放弃全部享乐，
直到复活节来临。
复活节是一个与月相相关的节日，因此每年的日期都不固定。
伊斯兰教的斋月也是一个月相节日，每年的日期都不固定，但每年都会对销售趋势造成影响。
　　市场因素也会影响价格策略的结果，也使相关分析变得困难。
破坏性的市场事件包括：　　新产品的开发以及顾客对新产品开发的期待。
　　髻品牌产品及竞争对手发布的宣传攻势。
　　品牌产品及竞争对手推出的产品促销。
　　存货短缺或交货问题。
　　零售数据涵盖了大量的品牌信息。
这些资料可以从研究机构获得。
如世界最大的市场调研公司AC尼尔森（ACNielsen）公司帮助企业对市场进行充分调查。
但是，历史销售数据反映了市场因素对于购买行为的影响，而价格只是其中的一个因素。
历史数据的作用不可能是无关紧要的。
　　时间序列一横截面数据（PD）　　在消费者市场存在多种产品和频繁的交易活动，而通过时间序
列一横截面数据模型则可以记录真实的数据。
许多研究机构采用和保持消费者小组。
其小组成员需要真实地记录他们的购买行为。
例如，AC尼尔森全球网络信息媒体报告（ACNWCPS）涵盖了全球18个国家的数据，获取了几
乎125000个家庭的实际购买资料。
购买资料显示了真实购买的物品、所支付的价格以及接受的优惠或折扣。
市场份额的变化可以从竞争品牌的相关价格跟踪获取。
尽管测试受到样品数量的限制，但它能够测算出消费者人群按其人口学分类（年龄、性别等）所具有
的不同的价格敏感度。
　　当然，数据的质量依靠时间序列一横截面数据模型对市场的真实反映情况。
找到各类典型消费者并不容易，因为参加消费者小组的成员也许只是对购物、产品比较和价格感兴趣
，而不是整体市场。
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时间宝贵的顾客缺少价格敏感度——他们没有时间预先作出价格比较。
因此，受消费者的性格决定，消费者小组的成员应该是那些时间充裕的消费者。
但研究人员正在弥补这一不足。
因为新的技术使消费者小组简化了组员的相关职责。
他们不必再每天记录他们的购买行为。
新技术允许他们使用特殊的信用卡购物，而他们的购物情况在店里即时扫描记录下来。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<卖个好价钱>>

编辑推荐

　　“不管你用什么价格购买《卖个好价钱》，它都会为你带来不可估量的价值。
”　　“托尼·克拉姆从心理学的角度，以深邃的视角对定价战略这一敏感商业领域进行了研究，其
结论充满了智慧，并且具备可操作性。
该书将成为与消费者直接进行商业接触的所有经理们的必读书之一。
”　　“战略定价领域的一本前所示有的优秀的书，对价值分析以及价格战的破坏性的分析尤其透彻
、深入。
”　　“托尼·克拉姆的著作是总裁们必读的教科书，让总裁们打破成本基线的束缚，利用基于成本
的定价规则来制定价格。
《卖个好价钱》为读者提供了清晰的、非常有远见的方法。
这种方法使读者认识了顾客、销售渠道，以及通过制定创造性的定价策略加速获取价值的能力”。
　　“公司获得的利润越来越少，有效定价成为关键因素。
公司必须确定正确、成功的市场前景。
制定、‘正确’的价格非常困难，正确的价格成为产品生命周期定位的工具。
托尼·克拉姆采用一系列实用的观点，开辟了一条使企业产品价值最优化的途径。
”
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