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第一章  网上商品定价技巧
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学会网店豪华装修及专业化商品介绍页面制作后，之后要考虑如何给网上商品定价的问题。由于网络信息非常透明，顾客可以很容易地得到同一类商品的价格信息。我们在入门篇中知道，顾客来淘宝网上搜索商品，一般都会从最便宜的商品开始看起，因此如果定价过高，而我们的商品又没有其他明显的竞争优势，顾客肯定会流向商品价格低的店铺；如果定价低，有可能会提高销售量，但如果长期没有利润，网店也不能生存。

为了给商品定一个合适的价格，下面我们介绍一些网上商品定价的技巧。

· 网上商品定价目标

· 网上商品定价策略

· 网上商品定价方法
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网上商品定价目标

在实施定价前，先要确定自己的定价目标。定价目标是卖家希望通过制定产品价格要求达到的目的。这个目的，决定了卖家选择什么样的定价方法。

[image: image32.png]


[image: image33.png]



网上商品的定价目标不是单一的，它是一个多元的结合体。下面就是一些常用的定价目标：
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 以获得理想利润为目标。
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 以获得适当的投资回报率为目标。
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 以提高或维持市场占有率为目标。
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 以稳定价格为目标。
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 以应付或防止竞争为目标。
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 以树立形象为目标。
有了目标，下面就要掌握一些定价策略了。
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网上商品定价策略

网上开店的定价是一种艺术，每个人都有可能把这种艺术发挥到极致。下面就是许多网上成功卖家的定价策略。

产品组合定价策略

把店铺里一组相互关联的产品组合起来一起定价，而组合中的产品都是属于同一个商品大类别。比如男装，就是一个大类别，每一大类别都有许多品类群。比如男装可能有西装、衬衫、领带和袜子几个品类群，我们可以把这些商品品类群组合在一起定价。这些品类群商品的成本差异以及顾客对这些产品的不同评价再加上竞争者的产品价格等一系列因素，决定这些产品的组合定价。产品组合定价可以细化分为以下几个方面：
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 不同等级的同种产品构成的产品组合定价。

这类产品组合，可以根据这些不同等级的产品之间的成本差异，顾客对这些产品不同外观的评价以及竞争者的产品价格，来决定各个相关产品之间的价格。
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 连带产品定价。

这类产品定价，要有意识地降低连带产品中购买次数少、顾客对降价比较敏感的产品价格。提高连带产品中消耗较大、需要多次重复购买、顾客对它的价格提高反应不太敏感的产品价格。
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 系列产品定价。

对于既可以单个购买，又能配套购买的系列产品，可实行成套购买价格优惠的做法。由于成套销售可以节省流通费用，而减价优惠又可以扩大销售，这样流通速度和资金周转大大加快，有利于提高店铺的经济效益。很多成功卖家都是采取这种定价法。

[image: image36.jpg]



[image: image12.png]


 把同种产品，根据质量和外观上的差别，分成不同的等级，分别定价。

这种定价方法一般都是选其中一种产品作为标准品，其他分为低、中、高三档，再分别作价。对于低档产品，可以把它的价格逼近产品成本；对于高档产品，可使其价格较大幅度地超过产品成本。但要注意一定要和顾客说清楚这些级别的质量是不同的。
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阶段性定价策略

阶段性定价就是要根据商品所处市场周期的不同阶段来定价。
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 新上市产品定价。

这时由于产品刚刚投入市场，许多消费者还不熟悉这个产品，因此销量低，也没有竞争者。为了打开新产品的销路，在定价方面，可以根据不同的情况采用高价定价方法、渗透定价方法和中价定价方法。

对于一些市场寿命周期短，花色、款式翻新较快的时尚产品，一般可以采用高价定价。
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对于一些有较大潜力的市场，能够从多销中获得利润的产品，可以采用渗透定价方法。这种方法是有意把新产品的价格定得很低，必要时甚至可以亏本出售，以多销产品达到渗透市场、迅速扩大市场占有率的目的。

对一些经营较稳定的大卖家可以选择中价定价。这种办法是以价格稳定和预期销售额的稳定增长为目标，力求将价格定在一个适中的水平上。
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 产品成长期定价。

产品进入成长期后，店铺生产能力和销售能力不断扩大，表现在销售量迅速增长，利润也随之大大增加。这时候的定价策略应该是选择合适的竞争条件，能保证店铺实现目标利润或目标回报率的目标定价策略。
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 产品成熟期定价。

产品进入成熟期后，市场需求已经日趋饱和，销售量也达到顶点，并有开始下降的趋势，表现在市场上就是竞争日趋尖锐激烈，仿制品和替代品日益增多，利润达到顶点。在这个阶段，一般采用将产品价格定得低于同类产品的策略，以排斥竞争者，维持销售额的稳定或进一步增大。

[image: image39.jpg]



这时，正确掌握降价的依据和降价幅度是非常重要的。一般应该根据具体情况来慎重考虑。如果你的产品有明显的特色，有一批忠诚的顾客，这时就可以维持原价；如果你的产品没有什么特色，就要用降价方法保持竞争力了。
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 产品衰退期定价。

在产品衰退期，产品的市场需求和销售量开始大幅度下降，市场已发现了新的替代品，利润也日益缩减。这个时期常采用的定价方法有维持价格和驱逐价格方法。

如果你希望处于衰退期的产品继续在顾客心中留下好的印象，或是希望能继续获得利润，就要选择维持价格。维持性定价策略能否成功，关键要看新的替代品的供给状况。如果新的替代品满足不了需求，那么你还可以维持一定的市场；如果替代品供应充足，顾客肯定会转向替代品，这样一定会加速老产品退出市场的速度，这时即使你想维持，市场也不会买你的账了。

对于一些非必需的奢侈品，它们虽然已经处于衰退期，但它的需求弹性大，这时你可以把价格降低到无利可图的水平，将其他竞争者驱逐出市场，尽量扩大商品的市场占有率，以保证销量、回收投资。
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薄利多销和折扣定价策略

网上顾客一般都在各个购物网站查验过同样产品的价格，所以价格是否便宜是顾客下单的重要因素。怎样定出既有利可图，又有竞争力的价格呢？
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 薄利多销定价。

对于一些社会需求量大、资源有保证的商品，适合采用薄利多销的定价方法。这时你要有意识地压低单位利润水平，以相对低廉的价格，增大和提高市场占有率，争取长时间内实现利润目标。
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 数量折扣定价。

数量折扣是对购买商品数量达到一定数额的顾客给予折扣，购买的数量越大，折扣也就越多。采用数量折扣定价可以降低产品的单位成本，加速资金周转。数量折扣有累积数量折扣和一次性数量折扣两种形式。
累积数量折扣是指在一定时期内购买的累计总额达到一定数量时，按总量给予的一定折扣，比如我们常说的会员价格；一次性折扣是指按一次购买数量的多少而给予的折扣。
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 心理性折扣定价。

当某类商品的牌子、性能、寿命不为顾客所了解，商品市场接受程度较低的时候，或者商品库存增加、销路又不太好的时候，采用心理性折扣，一般都会收到较好的效果。因为消费者都有喜欢折价、优惠价和处理价的心理，你只要采取降价促销手段，这些商品就有可能在众多的商品中脱颖而出，吸引住消费者的眼球，大大提高成交的机会。当然这种心理性折扣，必须要制定合理的折扣率，才能达到销售的目的。 

分析买家的心理，投其所好定价策略

消费者的价格心理主要有：以价格区分商品档次的心理；追求名牌心理；求廉价格心理；买涨不买落心理；追求时尚心理；对价格数字的喜好心理等等。在商品定价过程中，必须要考虑顾客在购买活动中的某种特殊心理，从而激发他们的购买欲望，达到扩大销售的目的。
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网上商品定价方法

分割定价法

定价如果使用小单位，可以使顾客在心理上有种“拣”到便宜的感觉。价格分割有下面两种形式：
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 用较小的单位定价。如：每千克1000元的人参，定成每克100元；小麦每吨2000元，定成每千克2元。
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 用较低单位的商品价格比较法，比如：“每天少抽一支烟，每日就可订一份牛奶”。

同价定价法

我们生活中常见的一元店，采用的就是这种同价定价法。因此，把你网店里的一些价格类似的产品定为同样的价格销售。这种方法干脆简单，省掉了讨价还价的麻烦，对一些货真价实、需求弹性不大的必需品非常有用。

数字定价法

这种方法属于心理定价策略。比如“8”和“发”经常被人联系在一起，所以用“8”来定价，可以满足顾客想“发”的心理需求，所以一般高档商品的定价都会带有8字。另外，经过多次试验表明，带有弧形线条的数字，如5、8、0、3、6容易被顾客接受，而1、4、7不带弧形线条的数字就不太受欢迎。


在定价的数字应用上，要结合我国国情，尽量选用能给人带来好感的数字。比如很多中国人都喜欢“8”、“9”数字，会认为这些数字能给自己带来好运，但大部分人都不喜欢4字，因为和“死”同音。


低价安全定价法

低价安全定价法属于薄利多销的定价策略。网上商品天生就有低价的优势，试想如果你卖得比超市价格还高，谁还会来买？这种定价方法比较适合快速消费品直接销售，因为它有很大的数量优势。低价，可以让他们的产品很容易被消费者接受，优先在市场取得领先地位，所以如果你能够做厂家的网络营销代理，就可以采用这种安全低价法。


运费的制定要合理

在定价时，要注意运费的设置要合理。在网上一般卖家承担运费会让买家很高兴。所以卖家完全可以把邮费算到商品的价格里。比如在商品标题中写到：“一口价包邮烤面包机仅需35元”。这样顾客一旦选择了你的商品就可以清楚地知道自己要付出的价钱。这类定价一般适合小物品，如邮票、书籍、CD等。

还有一种常见的定价方法，由买家承担运费，比如平邮5元，快递15元。对于服装、包包、饰品等不太重的宝贝，这种定价是合理的，买家也容易接受。

网上顾客最不喜欢的做法是，卖家把商品价格定为一元，但邮费却定为30元、50元甚至更高。这会使买家有明显受到愚弄的感觉。


网上商品定价的基本原则

网上商品定价一定要遵从稳定性、目标性和盈利性的原则。

稳定性是指同类产品价格不要在很短时间内波动很大，特别是降价。这样做的结果会使老顾客感觉上当，新顾客又会驻足观望。目标性是指你要时刻注意你的产品消费群体，因地因时制定价格，不要把低档品高价卖出。盈利性是说不要打价格战，这样对谁也没有好处。对卖家，因为利润太低，甚至亏本，势必会降低质量和服务；而对买家，因为价格太低，也会对产品质量产生怀疑。



网店商品准备好后，面临的就是日常网店管理了。充分利用计算机应用软件帮助全面管理，会使我们事半功倍，好似多生了几双手。下一章我们就介绍淘宝网上常用的销售工具以及高级使用技巧。



































































































































































我们这里讲的网上商品定价策略和技巧只是一些理论知识，需要你根据实际情况融会变通。只要你不断总结所从事行业的特点，相信一定会找到自己定价的最佳平衡点的。





所以大家千万不要为一时的小利而放弃了以后的“钱途”啊！切记！








做生意要以诚信为本，品牌的积累非常重要！








成本加上正常利润加上邮费或快递费，就应该是安全的低价了。正常利润一般在成本的三分之一到三分之二之间。





那什么是安全的低价呢？








我喜欢6字，六六大顺！








怪不得商场、超市的商品销售价格中，一般都是带有8、5数字的定价，基本见不到1、4、7的数字的定价。








你可以在店铺中设立10元专区、50元专区、赠品专区等分类，这样的商品目录很清晰，便于顾客选择。








不要认为买家不会算账，你要尽量使用小单位，千万不要玩数字游戏，使买家的利益受损。





不要追求暴利，但也不能无利，更不能贴利。利润是网店生存的根本，也是你生存的基本。








要决定最佳的、最合理的折扣率很困难，店铺应根据自身情况来酌情制定。








驱逐价格一般只在成本水平上定价，有时还可以低于成本。





降价时要千万小心，以免引起价格战，最终导致店铺亏损。那可就划不来了！





哈哈！终于等到减价时候了啦！赶快行动哦！





在网上消费者中，有一些收入较高的白领，他们对新产品有特别的偏好，愿意出高价购买全新的产品。





我买低档品，就是图便宜；如果要送人，就要买贵的高档品了。





买一件西服上衣，打九折，买一套带领带、背心的西服套装，打七折，还是买整套装划算！





世上只有买错的，决不会有卖错！








如果高档品和低档品的价格差不多，那我就会买高档品；如果两者差额大，我就只能买低档品了。








这套奥运金币是想用来促销的，定价应该是淘宝最低价，搜一下同类产品，最低是7000元，我就定6999元。
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