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浅析A公司打印机塑胶零件深圳市场的  定价策略

摘要：A公司从1998年从香港搬迁至深圳，开始进军打印机塑胶零件的精密塑胶制品行业。2007年公司经过10年的发展企业顺利转行，本人于2011年公司到A公司担任市场经理，全面参与深圳市场打印机塑胶零件产品的市场定价策划。通过对深圳市场的深入调研之后，及时对价格体系进行整改。本着“一切为了顾客，为了顾客一切”的经营理念，制定以成本加成定价策略：对品质要求非常高，对其它企业不能生产的产品实施涨价策略；对品质要求不高，一般企业都能生产的实施降价策略；对名牌客户采用低水平定价策略。采用合理的定价策略，使销量稳步回升，由2011年的实际销售额6000万，到2012年整整增加了700万。销售额同期增长11.3%。市场呈现了良性的向上的发展趋势。深圳市场的成功定价策略，为公司争取合理利润，从而稳定了市场价格体系。
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一、A公司基本概况及深圳市场情况

（一）A公司的基本情况
A公司是一家日本独资企业于1992年香港成立、1998年大陆公司正式成立，2007年公司正式转型；同时越南分公司也正式建成投入量产。A公司位于深圳市龙岗区南湾街道南岭村，共有员工400余人，其中日方管理人员7人，共有4栋厂房占地面积约两万平方米。主要经营范围：射出成型、金型设计，制造、热可塑性树脂、热硬化性树脂的精密成型品制造，以及各类电子、机电行业所有精密塑胶零部件的制造。公司主要有进口FANDC注塑机75台，YASDA加工中心2台，SODICK线切割机3台，SODICK火花机3台。测量产品精度方面的设备：接触式三次元、三次元、二次元等高精密测量仪器。为优异的产品品质做了坚实有力的保障。目前主要客户有：富士施乐、佳能、兄弟、爱普生、理光、奥林巴斯等。公司目前已通过ISO9001：2008质量管理体系和ISO14001环境管理体系认证。同时多次取得富士施乐、佳能、理光授予的“优秀供应商”“纳期达成奖”等殊荣。
（二）深圳打印机塑胶零件市场的竞争态势

深圳是中国改革开放后设立的中国第一个经济特区，是中国南部海滨城市，毗邻香港。深圳市土地总面积为1952.84平方公里。经过30多年的改革开放建设与发展，各行各业都充满了竞争，打印机塑胶零件制品行业比较大的竞争对手有：乔奥华、日塑、富士康、创研、三诚、日盟、日荣等。
2011年4月本人接手深圳市场时，市场的打印机塑胶零件总需求额约为6亿/年，其中A公司打印机塑胶零件在深圳市场的销售额为6000多万/年，市场占有率10%，乔奥华打印机塑胶零件销售额为5000万/年，市场占有率8.3%，富士康打印机塑胶零件销售额为2亿 /年，市场占有率33%，日塑打印机塑胶零件销售额为1.2亿/年，市场占有率20%，创研打印机塑胶零件销售额为3000万/年，市场占有率5%，三诚打印机塑胶零件销售额为2000万/年，市场占有率3%，其它打印机塑胶零件生产商的销售额共计为1.2亿/
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年年，市场占有率25%。深圳打印机自主品牌企业近十家，打印机塑胶零件生产厂家近百家，市场相对集中度较低，如图所示：
二、A公司打印机塑胶零件深圳市场价格体系存在的问题及原因
（一）存在的问题
打印机是每个企业办公必备办公设备，深圳改革开放以来，随着经济的迅猛发展，市场对打印机的需求越来越大，随着打印机行业的快速发展，打印机生产厂家的迅速扩张，以及自主品牌的全面升级。打印机行业竞争愈演愈激烈。从而市场对塑胶零件的需求品质越来越高、要求价格越来越便宜。致使塑胶零件行业不仅要满足客户的品质要求，还要把更安全、更信赖、更优秀的产品交给客户。显然产品的定价策略就格外重要，作为营销活动4P的重要环节--定价，俗话说“定价定天下、定价定江山”对企业来说有着决定性的作用。只有把握好精准的定价，制定良好的价格体系才能有更加长远以及良好的发展。
伴随着打印机行业快速发展的步伐，特别是深圳这块成熟市场，打印机品牌多，零件生产商多并且之间的竞争压力大。导致近几年A公司销售额停滞不前，对公司的生产经营情况形成了巨大的挑战。

1、由于目前日资企业的经营形式和局面以及对市场营销的认识存在差异，导致在产品定价发面存在先天性缺陷。原因是A公司所有的打印机塑胶零件的客户都是日资企业，没有一家美资或者其它客户。就这样很多的潜在客户就流失了，准确的说是从来都不把产品销售给其它企业。这样就导致了如果满足目前客户市场的产品需求就很难在产品宽度上有所提升，在产品价格上也就失去了竞争。同时由于钓鱼岛领土争端的不断升级，同胞的爱国热情高涨，抵制日货的情形越来越多，给公司的经营生产带来了很大的冲击。
2、A公司坐落在龙岗区南湾街道南岭村社区龙山工业区，周边同性质打印机塑胶零件的日资企业就有10多家。而且客户都是相同的，这样就要求A公司在定价策略上要非常精准，不然就会致使定单流失，给公司造成了损失是无法估量的。价格是营销组合中最灵活的因素，价格策略是应对竞争及扩大销量的重要手段。
（二）产生以上问题的原因

1、未重视测定产品的需求弹性，经营理念过于陈旧。
在正常情况下，市场需求会按照与价格变动相反的方向变动。价格提高，市场需求就会减少，价格降低，市场需求就会增加。所以企业所制定的价格高低会直接影响企业产品的销售，因而会影响企业总体目标的实现。很明显，A公司在激烈的竞争环境下一意孤行的只做日本品牌，导致市场需求的变化大，而自身却无法满足目前的市场需求。
2、未正确分析影响需求弹性强弱的因素

①产品的需要程度。需求弹性与商品的需要程度成反比，需求量与价格的相关程度较紧密，因而其需求弹性较强。

②产品的替代性。需求弹性与商品的替代性成正比。A公司的替代性强，其价格的提高会引起需求向其它可替代的产品转移，因而其需求弹性强。

③产品的供求状况。产品供过于求时，价格降低可吸引较低客户层次的需求，使销量增加，故这类商品的需求弹性较强。
④客户的购买习惯。拥有品牌忠诚市场的产品，适当提高价格也不会改变其买主的购买习惯，故这类商品的需求较弱。反之，象A公司的忠实客户是相当有限的，不拥有专一品牌忠诚者的产品的需求弹性较强。

⑤客户的购买心理。如果客户认为产品质量有所提高，或者认为存在通货膨胀，价格提高也能接受，这时需求弹性就弱。
三、A公司打印机塑胶零件深圳市场的定价策略

本人在2011年接手深圳市场时，2010年的销售额只有6000万，同期也有明显的下降趋势。通过对深圳市场价格竞争的市场调研，以及相关行业的走访，本人带领所有的业务伙伴制定了如下价格策略：

1、成本加成定价策略
成本加成定价法是指按照单位成本加上一定百分比的加成来制定产品销售价格的定价方法。我们在确定一款产品的单价首先要知道它的生产周期、同时要知道它的重量以及所产生的水口和磨具的使用寿命。来确认客户的报价情况能否接受或者应该如何调整。最终决定加成的比例。此定价策略计算简单、简便易行，在正常情况下，按此方法定价可以使企业获取预期利润。
2、特殊产品定价策略

对品质要求非常高、其它企业不能生产的产品实施涨价策略，对品质要求不高、一般企业都能生产的实施降价策略。
因为打印机上面组装有些齿轮的塑胶零件，要求的精密度非常的高，不能有一点点披锋或者黑点。一般都要在40倍显微镜下面进行全检。由于A公司的设备非常先进全是日本进口设备，测量仪器、磨具的加工中心，深圳都是很少的。所以对品质要求非常高的产品，其它公司做的都达不到相关要求，在这种情况下：A公司实施涨价策略。对一些没有竞争力的产品，品质及相关要求不高的产品。其它企业都能生产的产品，A公司实施降价策略来稳定客户。比如：富士施乐公司的一款产品BCT25001的产品的精度要求非常高，而且非常的小。每一个都要用高倍显微镜进行全检，而且需要的人工成本也很高。一般的工人每小时只能全检500个左右同时此款产品磨具的保养成本也非常高。所以公司就把单品的价格由报价的0.7元提高到了1.1元。未定价之前全检每小时500个，每天按照8小时计算；每月30天；每年12月；单价0.7元共计年度单品金额为：500*8*30*12*0.7=100.8万。调整定价后的：500*8*30*12*1.1=158.4万。同年度增长63%.
3、对名牌客户采用低水平定价策略

为了能够提高公司的影响力以及更好的拉订单，公司特别的对个别非常有名的大型企业采用低水平定价策略。这样一来稳定了名牌客户、销售额也有说增加，同时能够对业务的招揽体到了非常大的作用。比如：A公司客户佳能，在打印机塑胶零件的定价上是非常低的，比同行业低出的标准在30%左右，（产品名：RU6-0576公司实际报价为单价0.35元而其他公司一般 0.5元。该产品的实际生产成本就在0.35元左右）。A公司为了能够和名牌企业合作，树立企业形象，压缩利润。采用名牌企业低水平定价给公司带来的业绩也是非常可观的。
4、采用特采的定价策略
   客户对打印机零件的需求量是非常大的，在平时的生产当中由于磨具使用的寿命时间长，公司生产的成品就会有一点点瑕疵，但是不会影响产品的品质。如果客户退货或者废弃，会给公司带来非常大的损失，所以公司可以对不影响产品品质、以及组装的产品，只是外观问题的产品向客户申请特采。这样客户的使用成本减少了，也给公司减少了损失。比如：在2011年下半年兄弟公司由于一款产品的PO数量非常大（产品名：LA3200）每月需求量100K，每个产品单价1.5元左右。公司为了满足客户的PO要求，准时完成纳期，由于嫁动率不足等原因：提高产额，已经生产了后续半年的产品，在销售过程中，客户反映产品尺寸大了0.10mm要求全部退货，并且检讨发生原因等对策。如果退货给公司直接造成的损失达900万元，为了给公司能够挽回损失。A公司销售人员就采用了特采定价策略的方法不仅满足客户要求，同时给公司挽回损失。最终的产品按照每个产品单价1.2元。
四、结论：

总体而言，A公司打印机塑胶零件在深圳市场的定价策略改革是成功的，首先巩固了公司的合理利润，稳定了市场价格体系，亦稳定了市场，增强了员工的信心。以成本加成定价策略：对品质要求非常高，其它企业不能生产的产品实施涨价策略；对品质要求不高，一般企业都能生产的实施降价策略；对名牌客户采用低水平定价策略。采用特采的定价策略，销售额稳步增长，由2011年销售额6000万到2012年增长到6700万，2013年销售额7400万，公司在不断完善定价体系的情况下预想2014年销售额再创新高突破8000万。市场占有率由原来的10%，分别增长到11%、12%、13.3%市场呈现了良性的向上的发展趋势。
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