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本章綱要

1. 私營與公營機構的定價行為

2. 影響定價過程的主要因素

3. 內在因素：行銷與財務策略

4. 外在因素：消費者、競爭者與經營環境

5. 定價策略：吸脂與滲透

6. 定價方法

7. 核心概念
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企業如何定價

• 企業的定價方式

– 老闆決定

– 部門/產品經理決定

– 高階管理者訂定定價政策

– 專責的定價部門
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私營與公營機構的定價行為

• 在私營企業中，售價須超過生產成本，以不至
於虧損。下列公式為計算組織總收入的方法：

R=V(P)
其中：
R指銷貨收入
V指銷貨數量
P指單位價格

• 在公營機構中，收入來源主要是稅收分配款和
使用者支付的服務費。
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消費者心理與定價

• 消費者購買決策基於
– 知覺到的價格

– 消費者認定的真實價格
• 而非行銷人員所訂定的價格

• 必須了解消費者對於價格的認知

• 參考價格
– 消費者記憶中的價格資訊、價格區間
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消費者可能的參考價格

1.公平價格 (產品應含的成本)
2.通常價格
3.最後支付價格
4.通常折扣價格
5.最上限價格 (預定價格)
6.最底限價格 (最低門檻價格)
7.競爭者價格
8.未來期望價格
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網路訂價

• 個別議價行為相當常見

• 競標購買

• 聯合採購議價

• 仲介議價網站

• 付款與安全性為主要問題
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價格設定的六個步驟

選擇定價目標

研判需求

估算成本

分析競爭者的成本、價格、產品

選擇定價方法

選定最終價格
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影響訂價決策的內在因素
-行銷策略

• 目標市場

– 針對該目標市場設定適當的價位和各項行銷組合工具。

• 定位策略

– 消費者對廠商或產品定位的知覺受其價格策略影響。

• 行銷組合策略

– 須與其他各項行銷組合工具配合，以產生一致的品牌形
象─此即整合行銷概念。
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影響訂價決策的內在因素
-財務策略(一)

• 固定成本
– 指不會隨產品銷售數量增加而變動的必要支出藉規
模經濟產生成本優勢，就有越多降低售價的空間。

• 變動成本
– 溢價數額指變動成本與產品售價之間的差距，通常
以變動成本為基準，計算差距百分比，公式如下：

溢價數額百分比={(售價-變動成本)/變動成本}x100%
– 毛利亦指變動成本與售價間差距，毛利百分比是以
產品售價為基準，公式如下：

毛利百分比={(售價-變動成本)/售價}x100%
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影響訂價決策的內在因素
-財務策略(二)

訂價彈性
• 廠商只要能平衡佔其成

本多數的固定成本，價
格彈性就變大。

• 變動成本較高則彈性訂
價策略的可能性將降
低。

財務目標
• 短期利潤

– 傾向以高價位達成財務目標。

• 長期利潤
– 以低價位攻佔市場佔有率。

• 成本平衡
– 以暢銷產品補貼失敗或未上市的

產品。

• 存活
– 降價求售。

• 非利潤目標
– 必須募集足夠資金以從事相關活

動，可能索取高價。
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外在因素：消費者知覺與需求

• 需求彈性

– 無彈性需求
• 消費者需求量不會隨價位調整而有明顯變化

– 彈性需求
• 消費者需求量會隨價格變動而產生明顯變化

• 消費者對價格敏感性較低的情形

– 產品競爭程度低或替代性商品少

– 以尊榮形象著稱的品牌

– 知名品牌

– 產品價格只佔總成本之極小部分者
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外在因素：市場競爭與環境影響

市場競爭

• 完全競爭
– 市場供需相當。

• 獨佔競爭
– 各廠商產品有差異性，消

費者對不同產品價格接受
度不同。

• 寡佔競爭
– 進入成本高，競爭者少。

• 完全獨佔
– 市場中僅有一家廠商。

環境影響

• 經濟發展狀況
– 受市場景氣影響。

• 貨物稅
– 附加稅常會轉嫁給消費者。

• 政府干預
– 政府會管制油品、電力、電

信等的價格。

• 通路中間商
– 權力大的通路商對價格有決

定性影響。
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價格越高，需求下降，但保持在一定低點
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價格越高，需求量增加
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定價策略：吸脂策略

• 吸脂策略的目的在於先吸引價格敏感性最低的消費
者，因為其需求彈性較低，可以接受高價位產品。

• 適合採用吸脂策略的情境包括：

– 產品擁有獨特情境。

– 可以以差異化產品或服務進行區隔的成熟或飽和市場。

– 廠商資源有限或規模較小。

• 吸脂策略的優缺點列於圖9-5中
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定價策略：滲透策略

• 滲透策略是以低價方式盡可能擴大市場佔有率，
增加銷售量的做法。

• 適合採用滲透策略的情境包括
– 需求彈性高的市場。

– 隨產出增加可產生規模經濟效益的產業。

– 以快速提升產品知名度和採用率為行銷目標。

– 市場由少數供應商把持的情境。

• 採取滲透策略的優缺點列於圖9-6中
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成本基礎訂價法

• 成本加成訂價法
– 在變動成本上加上一定比例的乘數即可。

• 毛利訂價法
– 與成本加成法相似，但設定最終價格是以毛利為基礎。

• 損益平衡訂價法
– 可考量成本、價格與銷售量間的關係。

• 邊際成本訂價法
– 為僅依變動成本調整訂價的方法。

• 時間與工本費
– 依人員服務收取工本費。
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金額
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金額
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消費者基礎訂價法

• 關卡訂價法

– 將價格定在關卡邊緣，如99元。

• 折扣訂價法

– 先將價格設定於高點，再給予折扣。

• 犧牲打訂價法

– 無利潤價值的商品以低價促銷，吸引顧客前
來選購其他商品。
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競爭基礎訂價法

• 廠商間產品出現激烈競爭時，訂價需考
量對手價位。
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常用來定價的數字
• 尾數為9

– 讓消費者感覺價格跨到下ㄧ個階級，並產生「有找錢」的便
宜感。

• 整數
– 例如「三件ㄧ百元」，用價錢配合數量讓消費者購買多件比

較划算。

• 吉祥數字
– 例如「168ㄧ路發」、 「99長長久久」，多半利用再特殊商

品，如婚紗包套、農曆新年、情人節的應景商品。

• 與商品型號相關的數字
– 例如「Nokia3310搭配門號只要3310元」，以加深消費者對商

品的印象及聯結。

• 與日期或個人密碼相關數字
– 例如「父親節感恩回饋8折再8折」，讓消費者感覺到店家的

特殊禮遇。


