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湖景 vs.山景（停車場）
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價值定價

關鍵：要有一個好的故事告訴顧客。

為何台積電可多收10%？

為何你的油，價格可以高100元？
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價值定價
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價值定價
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價值定價

顧客對「價值」的四種定義及公司因應策略

一、價值就是低價格
1.折扣訂價
2.畸零訂價
3.同步訂價
4.滲透訂價

二、價值是我在一服務中
想要的任何事物

1.聲望訂價
2.吸脂訂價

三、價值是我支付的價格
所獲得的品質

1.價值訂價
2.效率定價
3.市場區隔訂價

四、價值是我全部付出所
獲得的全部

1.價格結構化
2.價格組合化
3.依結果訂價

服務
訂價
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價值定價

(一)價值就是低價格
－對於重視低價的消費者，常用的訂價方
法為：

• 1.折扣訂價(discounting)：吸引價格敏感顧客
– 以折扣或減價吸引對價格敏感的顧客

– ex：百貨公司週年慶、團體報名…

• 2.畸零訂價(odd pricing)：使購買者認為得到較低
價格

– 以9為字尾的標價方式有助銷售

– ex：HANG TEN、屈臣氏…
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價值定價

(二)價值是我在產品或服務中所想要的任何
事物
－當顧客注重服務的「利益」要素，常用
的訂價方法為：

• 1.聲望訂價(prestige pricing)：利用高級服務項目
收取高價

– 這是藉著提供高品質或高地位的服務，以滿足消費者
需求的特別訂價方式

– ex：涵碧塿

• 2.吸脂訂價(skimming pricing)
– 在業者推出新服務時，瞄準這群對該服務需求很強的
顧客，並經常以高價配合大筆宣傳支出

– ex：醫學美容中心的新美容科技
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價值定價

(三)價值是我支付某一價格所獲得的品質
－顧客同時考慮貨幣性價格及品質，常用的

訂價方法為：

• 1.價值訂價(value pricing)
– 以低價格提供高品質的服務，ex：IKEA

• 2.效率訂價(efficiency pricing)
– 提升服務效率，降低成本，同時降價，ex：西南航空，深
入服務流程瞭解顧客使用服務的情形，刪除部分顧客不重
視或無助於增加顧客價值的活動，在顧客最重視的快速、
班次密集、直飛不轉機等面向上，西南航空則以最低價格
提供最佳利益，創造同業無法模仿的競爭優勢

• 3.市場區隔訂價(market segmentation)
– 根據不同消費群，提供不同品質及價格的服務
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價值定價

(四)價值是我全部的付出所獲得的一切
－消費者會考量得到的利益和犧牲的要素，

常用的訂價方法為：

• 價格結構化(price framing)：幫顧客組織價格資訊以
降低搜尋成本

– 企業讓價格結構化，以降低顧客的搜尋成本

– ex：台大醫院附設之健康管理中心，提供健康檢查服務
的價格，從一萬多元的標準健檢、高階心血管健檢、防
癌健檢、一直到價格高達135,000元的菁英健檢

• 價格組合化(price bundling)：與其他服務聯合或伴
隨支援產品以降低搜尋成本

– 以整組服務、而非個別服務的方式來進行訂價及銷售

– ex：餐廳的套餐組合、美髮院的整組優惠方案
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How to price: In a Recession（如何
定價：在景氣衰退時）
Introduce Lower-Priced Versions（導入低價的產品型態）

To defend the price of existing offerings while attracting budget shoppers, create 
bargain versions. For its 2011 lineup, Harley-Davidson is introducing the 
SuperLow. The aim: to allow “even the most budget conscious rider to own a 
Harley-Davidson.”

Use Promotions to Avoid Price Drops（利用促銷而非降價）
Instead of reducing nightly rates, Disney resorts offered promotions such as “Buy 
4 Nights, Get 3 Free.” This type of deal lowers the effective cost without 
changing the advertised nightly rate—a form of discounting that avoids devaluing 
the brand in consumers’ minds.

Adapt Products to Maintain Affordability（調整產品內容或數量）
Companies in many categories, including peanut butter, juice, cereal, and soap, 
faced higher costs and so decreased product size or volume. This strategy 
increases the price per unit but maintains the overall sticker price—the one 
consumers are more apt to notice.

Unbundle Services and Add Extra Fees（將產品拆開）
As travel demand dropped, airlines added fees for telephone reservations, luggage, 
meals, and preferred seats. This allowed them to advertise low prices and attract 
price-sensitive customers while earning higher profits from travelers willing to 
pay a premium.
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How to price: In a Recovery （如何
定價：在景氣上升時）

Withdraw Recession-Pricing Tactics（撤回景氣下滑時所推出的商品）
Tide Basic, launched in 2009, cost 20% less than regular Tide. P&G withdrew it in 
2010 as regular Tide began regaining market share in the U.S. Similarly, 
restaurants like Ruby Tuesday have begun cutting back on price promotions and are 
maintaining growth.

Introduce New Premium Products（推出更高階的產品）
As the economy picks up, take advantage of consumers’ willingness to splurge. 
Panera recently sold a lobster roll for $16.99. Concert promoters are offering VIP 
packages with more features; for example, last year one Bon Jovi package sold for 
$1,875.

Increase the Price of Regular Products（提昇產品價格，要說明原因）
When you raise prices, it’s important to tell customers why. Some common reasons: 
“Our costs are rising” and “During the recession, we lowered margins to help 
customers.” Last fall Kraft, General Mills, and McDonald’s all announced price 
increases.

Offer New Ways to Experience Luxury（提供新產品/方式讓顧客體驗）
JetSuite customers can now take a four-person private plane from Van Nuys, 
California, to Las Vegas for $999. Ritz-Carlton has a “Resort Reconnect”
promotion targeted at couples who are feeing flush enough to resume vacationing at 
upscale resorts.
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總結

主題一：高價食用油時代來臨的產業變遷
整合
差異化以提升價值

主題二：如何提升黃豆油價值
增加銷售量：可善用成分行銷
降低成本
提升利益：產品、服務、人員、品牌形象
功能導向vs.化學成分導向

主題三：高價食用油如何定價
成本、競爭、顧客「價值」

謝謝大家！




