式样4：《价格策划报告》

“鸿门”老酒产品价格策划报告

根据财务部提供的成本信息，“鸿门”老酒的两个品种的成本构成如下：

1、厂部生产线提供该产品的生产能力为250万瓶（500ml）。所分摊的固定费用为：“黑色醇香”月折旧费47.5935万元；“红色峥嵘”月折旧费20.3477万元；两个品种的月管理费用都是一样的，为13.0731万元。

2、“黑色醇香”的单位变动费用为：（按目前市场价格计算）原料费用：2000ml 4.00元；辅料费用：2000ml 2.40元；包装费用：0.30每瓶元；人工费用：每瓶0.70元；储运费用：每瓶0.40元； 销售费用：每瓶0.80元；税金：每瓶1.00元；（单位变动费用共计4.80元）。

3、“红色峥嵘”的单位变动费用为：（按目前市场价格计算）原料费用：2000ml 2.48元；辅料费用：2000ml 2.40元；包装费用：每瓶0.30元；人工费用：每瓶0.70元；  储运费用：每瓶0.40元；销售费用：每瓶0.80元；税金：每瓶0.70元；（单位变动费用共计4.12元）。

另外，市场部提供了2002年“鸿门”老酒下列资料：

1、由于对市场需求估计不足，作为新产品的“鸿门”老酒只生产了130万瓶，两个品种各为65万瓶。市场对此产品反映很好，供不应求。新产品的加成率为40%，商业加成率为25%。2002年产品价格是按“成本加成法”定价的。

2、据市场调查分析，2004年市场需求量可以达到200万瓶，厂部确定两个品种的销售目标各为100万瓶。目标利润定为“黑色醇香”624万元，“红色峥嵘”376万元，共计1000万元。

3、据调查，主要竞争对手“和酒”的市场零售价格“五年陈”卖到15元，“八年陈”卖到23元。在高档黄酒市场具有很高的市场占有率。

4、据有关信息透露，2004年“和酒”将进一步占领市场，必然对我公司“鸿门”老酒进行封杀。为了应对这一可能，公司准备减少固定成本的补偿，“黑色醇香”只须补偿200万元，“红色峥嵘”100万元，共计300万元。

价格方案设计与分析

经分析2002年产品定价并不合理，根据上述资料及市场的有关信息情况，对2004年的价格计划进行方案设计。制定下列三种价格方案：

（一）2004年“目标利润”定价方案分析

黑色醇香：出厂价格＝4.8＋[（7279992＋6240000）÷1000000]＝18.32元

          零售价格＝18.32χ1.25＝22.9元

红色峥嵘：出厂价格＝4.12＋[（4010496+3760000）÷1000000]＝11.89元
          零售价格＝11.89χ1.25＝14.86元

分析：

1、此价格方案能实现2004年目标利润：“黑色醇香”624万元，“红色峥嵘”376万元。

2、此价格方案具有可行性，已准确预测了市场需求200万瓶。2002年的130万瓶是低估的，实际需求量大于130万瓶。产品上市已有两年，根据产品生命周期处于成长期，销售量增长率一定大于10%以上。

3、此价格方案只具有微弱的竞争优势。和酒“八年陈”23元，只相差0.1元，和酒“五年陈”15元，只相差0.14元；如果和酒一旦降价，连这些微弱的价格优势也没有了，竞争处于被动地位。

（二）2004年“应对竞争”定价方案分析

黑色醇香：保本出厂价格＝4.8＋7279992÷1000000＝12.08元

保本零售价格＝12.08χ1.25＝15.1元          市场最低价格＝23元

应对竞争价格为15.1元～23元

红色峥嵘：保本出厂价格＝4.12＋4010496÷1000000＝8.13元

          保本零售价格＝8.13χ1.25＝10.16元          市场最低价格＝15元

应对竞争价格为10.16元～15元

分析：

1、此价格方案具有竞争优势，价格越低，竞争力越强，最强的竞争价格就是两个产品的保本价格。

2、此价格方案会影响目标利润实现，价格越低，影响程度越大，当零售价达到15.1元、10.16元时，企业利润为零。

3、在此价格方案中，如果用较低的价格，可以打开市场，提高销售量，从而提高利润额。就是用最低的保本价销售，当销售量大于预期销售量时，单位固定成本可以转化为单位利润。

（三）2004年“维持生存”定价方案分析

黑色醇香：单位价格＝4.8＋2000000÷1000000＝6.8元

           亏损额＝预算补偿的固定费用—能够补偿的固定费用

＝7279992-2000000＝5279992元

红色峥嵘：单位价格＝4.12+1000000÷1000000＝5.12元

           亏损额＝预算补偿的固定费用—能够补偿的固定费用

＝4010496-1000000＝3010496元

分析：

1、此价格方案是在特定时期考虑运用的方案，即面临严峻的形势，正常情况下不能使用，否则要付出沉重的代价，估算亏损8290488元。

2、此价格方案可以保证维持现有的市场，维持企业正常生产。

3、此价格方案只能暂时使用，不能维持长久。

                               ——摘自《市场营销学实践范例》
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