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前言

　　我们在构思写一本有关定价的书时，对自己提出了一些基本问题，想必读者也会感兴趣的。
这些问题包括：我们为什么要写一本有关定价的书？
为什么这部书要由麦肯锡公司来完成？
为什么要现在写这样一本有关定价的书？
就让我们从以上基本问题开始谈起吧。
为什么要写一本关于定价的书？
虽然定价是企业最重要的管理职能之一，但由于许多企业对定价职能的理解程度和管理水平仍属内部
最薄弱的环节之一，因此业绩未能达到应该达到的水平。
管理者可以影响定价，因为它是最敏感的利润杠杆。
价格即使发生细微波动，也会转化为营业利润的巨大变化。
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内容概要

在企业追求的所有优势中，有一种强大的优势几乎所有企业都能够获得，但只有极少的企业能够意识
到这种优势。
这便是价格优势。
定价是企业管理人员可以影响利润的最敏感的杠杆。
平均价格即使出现细微波动，也会导致营业利润发生剧烈振荡。
然而，很少有企业能够按照规律，科学地处理定价问题。
    本书是目前有关定价管理的所有著作中内容最全面、观点最具洞察力的著作。
在本书中，作者向企业管理者介绍了如何实现卓越定价，如何通过卓越定价战胜竞争对手，以及如何
在有利与不利的情况下都能提高利润率。
在自身二十多年成功的客户咨询经验基础上，麦肯锡公司的三位杰出专家说明了为什么定价对利润率
水平至关重要，详细讲解了如何采用最先进的方法进行定价分析，并进一步给出了在企业中培养卓越
定价能力的方法。
    许多善于思考的管理者感到企业的定价水平需要提高，但一些人苦于不得法，无法将定价理论转化
为企业利润的实际增长。
本书旨在为企业提供合理和系统的方法，帮助企业发现尚未挖掘的最宝贵的定价机遇，并通过分析真
实案例，指导企业如何捕捉这些机遇。
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章节摘录

　　你的企业优势体现在什么方面？
是什么力量让你的公司在众多的同类公司中脱颖而出，战胜竞争对手，从而为创造更多的股东回报奠
定基础？
是成本优势——你能以比竞争对手更合理的价格购买原材料并以更高的效率进行生产吗？
是分销优势——你的产品能通过最优秀的批发商、零售商以及市场内的最佳销售网点来销售吗？
是技术优势还是创新优势?抑或是品牌优势、资本结构优势、服务优势？
在企业追求的所有优势中，有一种强大的优势几乎所有企业都可以获得，但几乎没有哪家公司真正去
追求这种优势，而能够获得此种优势的企业更是少之少。
这种优势就是价格优势。
为商品和服务定价是最基本的管理事务之一。
定价是任何企业都必须完成的一项工作，每一种产品和每一项服务都必须有一个价格，然后才能销售
。
而且，定价是所有公司都必须制定的最关键和最容易影响利润的决策。
但是，颇具有讽刺意味的是，几乎没有几家公司能够合理地定价。
由于诸多因素的影响，很少一部分公司能够针对某项业务培养出一整套突出的定价核心能力。
换言之，几乎没有公司能够最终把定价能力培养成企业独特的竞争优势，而实际上每家企业都有这样
的能力。
在本书中，我们将探讨如何具体创造和保持价格优势，这种价格优势体现在卓越的定价能力能够为股
东带来重大回报。
然而，首先让我们来看看为什么正确定价如此重要，为什么只有这么少的公司能够认识到价格优势重
要性。
百分之一的威力为什么正确定价如此关键？
因为正确定价是公司利润增长的最快捷、最有效的途径。
定价合理，可以比提高销量更快地刺激利润增长，而不合理的价格却会使利润以同样的速度锐减。
如图表1-1所示，定价的威力无比巨大。
这幅图表利用全球1200强（集合了全球1200家大型上市公司）的平均损益表，说明合理的价格创造利
润的惊人速度。
首先我们将价格指数设为100，可以看到，固定成本（如管理费用、不动产、折旧等不会随销售量变化
而变化的项目）占平均价格的24.5％，可变成本（如劳动力和原材料等随销售量发生变化的费用）
占66.4％，剩下的9.1％是平均销售收益（Return On Sales，以下简称ROS）。
现在，若以这些全球1200强的平均赢利状况为考察对象，价格提高1％会多创造多少利润？
假定销售量保持不变，价格提高到101，而固定成本按照定义保持不变。
由于销售量不变，所以可变成本也保持不变。
然而，营业利润却从9.1％提高到10.1％，相对增长了11％。
图1-1带给我们的一个明确的信息，那就是价格的小幅度上涨会转化为营业利润的大幅度提高。
我们在讨论创造定价优势时，必须重新认识这细微变动的重要意义。
将价格提高0.25％或者0.5％的定价举措是非常重要的，因为这样可能会使营业利润以更高的比例增长
。
价格提高1％到2％，对企业而言堪称重大胜利，可以显著提高企业利润。
从全球1200强的平均赢利状况来看，如果主动去寻找的话，许多公司都可以发现3％的提价空间，营业
利润可能会因此提高30％以上。
定价绝对是任何公司都可以使用的最强大的利润杠杆。
我们继续以全球1200强的平均赢利状况为例，图表1-2表明，在其他因素保持不变的情况下，其他利润
杠杆增长1％，营业利润可能发生的变化。
如果可变成本降低1％，营业利润则增长7.3％。
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可变成本的降低虽然不像价格变动那么有效，但效果依然比较明显。
不过，近年来，由于多数公司通过采购和供应管理举措以及提高劳动生产力，大力使用可变成本的利
润杠杆，因此可变成本结构持续改善的空间已经变得越来越小。
固定成本的变化对营业利润的影响就更小了。
如果固定成本降低1％，营业利润只能增长2.7％。
在20世纪90年代，很多公司在采取其他降本举措的同时，还忙于削减固定成本，不过公司在固定成本
方面与可变成本一样，要得到进一步改善也变得越来越困难。
让很多人深感意外的是利润对销售量变化的敏感性。
在价格和单位成本保持不变的情况下，销售量提高1％，营业利润会增长3.7％，大约相当于价格杠杆
效应的三分之一。
但是，究竟是哪支杠杆占据了营销人员和销售人员的大部分注意力，耗费了他们的大部分精力呢？
答案是销售量杠杆，尽管它对利润的影响远不及价格杠杆那么显著。
然而，价格杠杆是一柄双刃剑。
价格提高一两个百分点最能迅速增加利润；但价格下跌一两个百分点，也能让利润迅速跌至谷底。
如果平均价格只下跌了一个百分点，那么，假设你的赢利状况与全球1200强的平均赢利状况相似，你
的营业利润同样也会下降11％。
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