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内容概要

　　《市场营销策划》的作者都曾经给企业提供过营销策划，帮助企业提高产品的市场表现，进而提
高市场业绩。
截至书稿完成时，三位作者已经累计为87家企业提供了专业的营销策划服务。
作者的这些亲历案例为《市场营销策划》的写作提供了良好的素材，也激发了作者梳理策划的思路。
读者可以在《市场营销策划》的阅读、思考和练习中，体会到作者的这种实际经验和理论总结的结合
。

　　书中在每一章都有一个导入案例，目的是让读者能够带着新问题来开启新的一章的学习。
在每章都会安排几个同步案例，尤其是从第四章开始，每章的后半部分都提供了一个同步策划范例，
并且随着学习的深入和展开，提供的小案例也越来越多。
同时，在每章也安排了一些同步训练，有的是以“想想看”、“动动手”的形式出现，有的是以同步
实训的形式出现。
当出现这些训练形式的时候，希望读者能够想想前面，猜猜后面，从实际出发进行思考和回答。
最后，在每一章的后面，安排了丰富的习题，有选择、简答，也有案例和实务操作。
尤其是实务操作，希望读者能够认真去做，不怕艰难。
毕竟付出越多，体会才会越多，再加上及时总结，收获才会越多，提升才会越快。
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章节摘录

　　6.5 价格调整策略　　在产品销售的过程中，随着市场环境和竞争对手以及企业自身的变化，产品
的价格并不是一成不变的。
为了适应市场需要，企业必须不断地进行价格调整。
　　6.5.1 提价策划　　产品提价是消费者、供应商和企业都不愿意看到的。
企业提价是要冒一定风险的，但是在一些情况下企业为了适应市场和避免亏损不得不提价。
企业在进行提价时应当选择准确的提价时机，制定恰当的提价策略。
　　1.提价时机　　（1）产品供不应求　　需求在一定程度上决定了价格。
对于市场上稀缺的产品，企业可以适当提高产品价格，一方面可以通过提高价格缓解需求的压力，也
可以通过提高价格获得利润。
在市场上产品供不应求的情况下，适当提高产品的价格不会带来销量的下降。
　　（2）竞争对手涨价　　如果同行业产品价格提高了，企业也可以采取相同比例的提价策略。
这样做有利于维持产品在市场中的地位，树立优质产品的形象。
　　（3）产品优势很明显　　当企业产品在市场上占主导地位，有一定优势时可以提价。
消费者对该品牌有一定忠诚度，而且市场的优势地位树立了产品在消费者心中的形象。
采取适当的提价策略，定价稍微高于竞争对手的同类产品，这样更能凸显产品的优势。
适当的提价不仅不会减少市场份额，而且还会带来利润的增加。
　　（4）通货膨胀　　在通货膨胀的大背景下，市场上的整体物价水平上涨。
如果产品提价幅度合理，就不会影响产品的销售，消费者是可以接受的。
　　2.提价策略　　消费者对产品提价是很反感的，在这种情况下采取暗调策略，不仅使消费者感觉
不到产品价格的上升，还能达到提价的目的。
市场研究表明，一般产品提价以5%为界限，这也符合消费者的承受能力。
常用的暗调策略有以下几种：　　（1）改变产品型号、种类　　这种变相提价的方式，在工业品、
电子科技产品销售中很常见。
因为这些产品在制造工艺上有很大的区别，往往是一个系列产品有很多型号，这对于提价来说很容易
。
对于一些电脑厂家来说，当某一型号的产品在市场上已经不能继续增值，或者面临竞争降价威胁的时
候，他们就会停止生产这种型号的产品，取而代之的是新的换代产品。
他们在换代产品中融入新技术含量，更换外包装然后以很高的价格出售。
这种方式的提价是消费者感觉不到的，在消费者看来新的更新换代产品自然价格要提高，因此很容易
接受。
这种变相的提价方法可以说是科学的、艺术的。
　　（2）改变产品数量和质量　　对于消费者来说，他们对一些产品尤其是日常消费品的价格已经
习惯，如果突然提价消费者就不再愿意购买，这样做就会导致市场份额减少。
企业可以通过减少产品的数量和改变产品的质量来维持价格不变。
当竞争对手提价的时候，企业强调自己的价格不变，会收到很好的效果。
　　⋯⋯
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