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模块九

制定网络营销价格策略
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了解网络营销价格特征了解网络营销价格特征

熟悉网络营销交易模式与定价方法熟悉网络营销交易模式与定价方法

理解免费价格策略理解免费价格策略

掌握数字产品定价方法掌握数字产品定价方法

任务目标任务目标 

能够根据企业的经营目标，制定企业网络产品价格策略能够根据企业的经营目标，制定企业网络产品价格策略

能力目标能力目标 
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  任务十四 制定网络营销价格策略  任务十四 制定网络营销价格策略



任务导入

• 他们应该怎样给自己的产品定价 ?
• 张伟和李英在淘宝网上开设了自己的店铺，联系好了供应商，专门销售某品牌拖鞋。
由于销售的是厂家的尾货，厂家给的价糊艮／氐。二人为此高兴不已，但却在定价上
产生了争执。在搜索了网上同类产品的价格后，张伟想定一个低于其他网店同类拖鞋
的价格，以便吸引更多的消费者购买，因为消费者可以进行价格搜索排名 (如图 9-1
所示 )；李英却认为，这样会降低自己的利润，同时低价格也会让消费者产生不好的
联想，怀疑他们产品的品质。
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淘宝店铺按价格从低到高排列的拖鞋宝贝



任务导入

• 他们应该怎样给自己的产品定价 ?

• 张伟和李英应该怎样制定合理的价格，既能吸引消费者，有足够的销
量，又能保证自己的利润呢 ?
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淘宝店铺按价格从低到高排列的拖鞋宝贝
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    网络营销定价内涵与考虑因素

网络时代的需求方
地位提升

在工业经济时代，需求方
特别是消费者，由于信息
不对称，并受市场空间和
时间的隔离，不得不处于
一种被动地位，从属于供
应方来满足需求。买方由
于对价格信息所知甚少，
所以在讨价还价中总是处
于不利地位。互联网的出
现不但使得收集信息的成
本大大降低，而且还能得
到很多的免费信息。网络
技术发展使得市场资源配
置朝着最优方向发展。

企业的定价目标一般
有生存定价、获取当
前最高利润定价、获
取当前最高收入定价
、销售额增长最大量
定价、最大市场占有
率定价和最优异产品
质量定价。

1．降低采购成本费
用

2．降低库存

3．生产成本控制

网络营销产品定价
目标

网络营销定价基础



 湖南师范大学出版社北京发行部
01082477073

       网络营销顾客购买成本

货币成本

时间成本

精力和精神成本
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         网络营销定价特点

低价位定价

全球性

顾客主导定价
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                 网络营销交易模式

 浙江塑料城网上交易市场的现货交易界面

第一类是现货网上中远
期交易模式
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                 网络营销交易模式

中国钢铁平台首页

第二类是现货网上即期
交易模式
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                 网络营销交易模式

eBay销售的商品

第三类是网上商铺模式
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                 网络营销交易模式

中国搜房网

第四类是网上信息模式
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                 网络营销交易模式
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             网络营销定价方法

竞争导向定价法 低位定价法 个性定价法

声誉定价法
自动调价与智能议

价
特有产品特殊价格

捆绑销售
产品循环周期阶段

定价法
使用定价法
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           网络定制产品价格策略

作为个性化服务的重要组成部分，按照顾客需求进行定制生产
是网络时代满足顾客个性化需求的基本形式。定制化生产根据
顾客对象可分为两类：一类是面对工业组织市场的定制生产，
另一类是面对大众消费者市场的定制生产。
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              网络拍卖定价策略

Priceline网站
上，你可以对
商品出价
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                  免费价格策略

免费产品特征 免费价格策略的实施

易于数字化 免费价格策略的风险

无形化 免费价格策略实施步骤

零制造成本

成长性

冲击性

间接收益
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              数字产品及其定价

数宇产品
的特点

数字产品
价格策略

• 不可破坏性
• 可改变性
• 较快的传播速度
• 产品互补性
• 时效性
• 高附加值
• 特殊的成本结构

• 免费定价策略
• 差别定价策略
• 捆绑定价策略
• 交叉补贴定价策略
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 网络价格歧视与差别定价

网络价格歧视
• 

网络产品差别定
价

亚马逊差别定价
试验及启示

•产品的不可比较性

•即使是同一种商品，它们也不是完全可替代的

•购物的便利程度及购物经验

•商家的知名度及晶牌和公众对商家的信任度

•亚马逊公司实施差别定价试验的背景

•亚马逊公司的差别定价实验

•亚马逊差别定价试验给我们的启示
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任务实施任务实施 

分析 目经营 标11

比例框

张伟和李英首先分析了自己的网店状况，
主要目的是尽快打入淘宝，吸引消费者购
买，得到好评，利润不是主要目标。自己
当前的主要优势是产品成本低，厂家给他
们的价格每双只有 5元，该产品的网下市
场价格为 35～ 50元。他们在网上达成生
意后，由厂家直接发货，自己没有存货风
险。同时，产品的品质优良，只要制定有
竞争力的价格，不愁顾客不好评。
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任务实施任务实施 

制定 品价格产22

AA
确定产品的价位

BB高端产品采取剩余定
价法和捆绑销售法

CC
拍卖策略

DD
低端产品实施“秒杀”策略
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