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内容概要

作为全球顶级战略咨询公司，摩立特集团从成立之初就十分关注从竞争的角度考虑定价问题，其下属
的战略定价集团更是专门致力于定价战略与战术的研究及咨询。
本书凝聚了摩立特集团在过去二十多年中积累的丰富的定价经验，将为中国企业提供宝贵的借鉴。
首先，本书跳出了传统的定价思维，将定价从简单的销售决策提升成为企业战略的重要元素，并将其
融入商业模式、营销策略及组织能力等各个方面，成为利润增长的主要驱动因素。
这对于当今转型中的中国企业具有很大的意义。
其次，本书提供了大量的国外企业灵活运用定价战略及战术的实例，对于扩展国内企业视野，相信会
有启迪。
本书结合摩立特集团近年来在国内市场的咨询经验，又补充了部分本土定价案例，使其更加贴近国内
读者。
　　如何定价不仅关系到企业的短期利润，而且还有可能会影响到企业的长期生存。
在竞争激烈的市场上，企业对产品进行定价既要考虑自己的成本收益，还要研究竞争对手的市场行为
；既要确定初始的定价，还要根据市场的变化适时地作出调整；既要对自己的产品进行定价，还要能
够管理或改变顾客的偏好与价格预期。
所以，定价是一种战术，也是一种战略。
 本书集理论与实践于一体，是一部极具可读性、实用性的全面介绍定价战略的经典之作。
这本书不仅可以帮助企业了解定价基础、定价结构以及定价政策，从而使企业能够成功地制定一套管
理定价和产品价值的战略，而且它还可以使使用这本书的学生更透彻全面地了解定价的各个方面，为
掌握定价理论打下坚实的基础。
本书无论对于企业界人士，还是对于学生，都大有裨益。
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作者简介

汤姆·纳格，博士（Dr．ThomasNagle）在1987年出版《定价战略与战术》第一版后不久，即创立了战
略定价集团（SPG）。
该公司现为摩立特集团旗下子公司。
纳格博士与摩立特集团的咨询顾问一道为客户制定战略，帮助客户实现更具盈利性的增长。
他在医疗、B2B产品和服务领域尤具专长。
同时，他在全球各地举办的针对商界、学界等的研讨会和介绍会也广受欢迎。
在创立战略定价集团之前，他是芝加哥大学商学院和波士顿大学管理学院的教授。
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章节摘录

在开发出能为客户创造价值的产品或服务之后，营销者必须决定如何从收取的价格中实现一部分价值
。
而要达成此目标，需要做的远远不只是定价。
即使是对信息了解充分的客户对产品的估值也不尽相同，而且估值理由也各式各样。
此外，客户各自不同的服务要求、时效需求、采购流程和支付速度都使得为他们提供服务的成本相差
较大。
这些差异常常反映了产品的不同用途、需求紧急程度或当地市场替代品的供应情况。
其他一些差异反映了购买者的不同动机。
有些客户关注效益最大化，因此即使替代品存在，他们也愿意为最好的产品和服务支付溢价；另外一
些客户虽然也追求高价值，但会将整个市场的所有替代品搜寻一遍，以避免支付不必要的溢价。
还有一些顾客接受满足他们基本需求的最低价格，并且愿意为此放弃某些服务、承受各种不便。
如果未能对上述客户差异状况进行有效应对，企业在利润和市场份额上将会表现欠佳。
除非拥有可以从实际操作上将经济价值或服务成本不同的客户进行细分的价格结构，否则管理者会苦
苦挣扎于以下两个困境中的第一个困境：若是对所有的客户都使用单一价格，或者在存在分销商和零
售商的情形下采取统一标准加成，厂商就会发现自己要么得接受低利润，要么得接受低市场份额；若
厂商尝试用非系统性的临时方式，通过谈判达成不同价格，那么客户就会相应采取对策，使供货商定
价难以与价值相联。
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媒体关注与评论

“大多数管理者都认为定价是他们面临的主要问题，也是主要的弱点所在。
这本书给了你一个答案。
它充满了新观点和新见解。
”　　菲利普?科特勒， 西北大学教授，营销大师“书中倡导的理念告诉我们，要注重如何向消费者
提供卓越价值，并采取能够带来增长和利润的定价战略。
”　　斯科特?希金-卡内迪,《纽约时报》总裁兼总经理“⋯⋯一个能够带来盈利性增长的路线图。
这本书会帮助你将理论应用于实践，并带来可观的效果。
”　　马克·科佩尔曼，RR Donnelley战略和营销副总裁“书中阐述的概念很有指导意义，可以帮助
我们根据消费者获得的价值来设置产品或服务。
”　　基思·布拉德利，Ingram Micro North America总裁“近二十年来，本书一直是在定价领域专业
人员中最具影响、最受重视的参考书。
”　　埃里克·米切尔，专业定价协会总裁
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编辑推荐

《定价战略与战术(第4版)》作者汤姆纳格博士因为《定价战略与战术》一书而被菲利普科特勒教授称
之为最懂得定价的人，他也因此获得了“全球战略定价之父”的美名。
充满前瞻思想和大量企业定价案例，既是经典的商业教案，也是定价决策方面实用易读的经理人手册
。
稳居亚马逊同类书籍销售排行榜首，已被翻译成多国语言发行全球。
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