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内容概要

据研究显示，只有14％的买家会把价格列为自己在作购买决定时首要考虑的因素，而其他86％的买家
相比价格则更重视价值一一所以你也应该有这样的观点。

想要让自己的企业盈利，定价是其中最重要、但却最难捉摸的要素之一。
很多企业家往往会在定完价格之后才去真正考虑这一问题，他们要么对市场可以接受的价格模糊不清
，认为这只是一个固定数字；要么转而嘲弄竞争对手的定价。
殊不知，他们的定价策略所带来的损失可能比单纯的收入损失更严重一一它甚至会引发金融灾难。

本书能助你开阔视野，了解“低价的高额代价”，同时让你学到更多的知识，以便更有信心为产品和
服务制定出基于其价值的价格。
如果你提供的价值十分出色，那你就可以制定比平均水平更高的价格，从而做成更多生意，大幅增加
利润收入。
对于不少企业来说，这是付出较少努力却赢得更多资金的最有效策略!
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作者简介

　　戴尔·富特文格勒，Dale Furtwengler Furtwengler ＆ Associates,PC咨询公司总裁，该公司致力于帮
助全球各类企业在不增加资源的前提下提高利润；也曾经出版过《独特的迷思》等著作。
作者现居住在密苏里州海伊里奇。
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章节摘录

　　自信源于知识。
当你知道如何量化并传达产品价值时，当你知道你定的价格很公平时，当你知道怎样以产品迎合顾客
们的各种需求时，你就会有信心来：　　·吸引懂得你的产品价值的顾客。
　　·远离那些不懂得的顾客。
　　·避免困扰许多企业家的信心匮乏难题。
　　编写本书，其目的是帮助你得到你所提供价值的应得报酬。
在接下来的章节中，我会与大家一同来分享我曾使用过的帮助客户提高价格并扩大顾客群的方法。
　　也许难以相信，甚至不大可能，但是只要你能量化并清楚地传达商品价值，买家就会更安心地购
买你所提供的产品。
这确实是事实。
这就是既能吸引更多客户又能争取更高价格的方法。
你也因此可以战胜由于害怕交易失败而产生的恐惧心理。
　　同是顾问的朋友戏称我为“通货膨胀的首要原因”，因为我帮无数企业家抬高了他们的定价。
实际上，我不过是在帮我的客户取得与其产品相当的应得报酬。
看得深一些，我也是在帮助他们的顾客作出更好的购买决策。
　　买家清楚地理解了价值，就等同于武装了自己，可以作出更好的购买决策。
有时候，声情并茂的演说并不能左右他们，因为他们掌握了客观事实。
每当此时，他们一般也不再延迟决定。
通常，买家的迟疑是由于不能确定所选商品具有多少价值造成的。
勉强决定或不作决定对于你和你的顾客而言同样代价高昂。
那么，这代价能有多高呢？
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　购买：　　服力商数：想到就能得到的10个说话技巧　　职场型人　　血拼销售：与虎谋单的魔
法技巧　　顾客都是不理性的　　电话和网络销售技巧　　101招搞定难缠员工　　留住好员工：揭开
员工流失的7大隐密　　打败面试官：201招应对刁钻问题　　《向定价要利润：如何为产品和服务制
定高定价策略》提供了这样的工具——公式、销售脚本，以及如何解读买卖双方的心理——以帮助你
控制并获取更高价格。
有了这些工具，你就可以信心百倍地坚守自己的定价不放松。
　　《向定价要利润：如何为产品和服务制定高定价策略》其目的是帮助你得到你所提供价值的应得
报酬。
在接下来的章节中，我会与大家一同来分享我曾使用过的帮助客户提高价格并扩大顾客群的方法。
海报：
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