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가격전략

• 가격전략의 기본
• 비용(Cost)과 가치(Value)

» 비용은 가격의 하한선(floor)

» 가치(소비자에 의해 인식된)는 가격의 상한선

(ceiling)

• 가격의 중요성

• 시장수요에 영향

• 기업의 수익구조에 영향

• 전략적대응이 신속



가격전략

• 가격에 영향을 미치는 요소

• 기업의 마케팅목표

• 비용구조

• 제품의 수요

» 가격탄력성

• 시장에서의 경쟁상황

• 정부의 규제



가격전략

• 가격결정방법

• 원가중심 가격결정(Cost Based Pricing)

• 목표수익률 가격결정(Target Tate-of-Return Pricing)

• 시장중심 가격결정(Market Oriented Pricing)

• 차별적 가격결정(Differential Pricing)



가격전략

• 원가중심 가격결정(Cost Based Pricing)
• 원가 산출 후 원하는 마진(이윤)을 가산

• 시장중심 가격결정(Market Oriented Pricing)
• 진입가격 결정(Penetration Pricing)

» 경쟁사의 제품보다 낮은 가격 책정
» Fast Market share Buildup

• 동등가격 결정(Parity Pricing)
» 경쟁사의 제품과 비슷한 수준의 가격 책정

• 프리미엄가격 결정(Premium Pricing)
» 경쟁사의 제품보다 높은 가격 책정
» Competitive Advantages in Non-Price Attributes 



가격전략

• 차별적 가격결정(Differential Pricing)

• 정기 가격할인(Periodic Discounting)

» 소비자가 그 시기를 예상가능

» 예: 철 지난 의류(Off-Season Fashion); 여행요금

(Travel Fares); End-of-Season Cars

» 초기 구매자는 비교적 높은 가격을 부담: "Venture 

Price"

» 나중 구매자는 비교적 낮은 가격을 부담: "Salvage 

Value"

» 가격에 민감한 소비자 층을 대상



가격전략

• 비정기 가격할인 (Random Discounts)

» 소비자가 할인가격이 제공되는 시기를 예측할 수 없

음

» 자주 시행하지 않음 (Too Many People Get Lucky; 

We Lose Money)

» 정기적 가격할인보다 효과적 (Store Traffic 

Building)

» 예: 전문제품점 (Specialty Shops), 백화점(Shops-

in-Shops, Boutique), 쿠폰

» 제품탐색을 많이 하는 소비자 층 (High-Search 

Segment)을 대상



가격전략

• 이차시장 가격할인 (Second Market Discounting)

» 일차시장 (Primary Market)에서 고정/변동비용을 모

두 회수

» 낮은 가격의 이차시장에 진입

» 예: 덤핑제품 (Dumping)

» 이차시장을 위한 신상표를 개발

» Common in Pharmaceutical Industry

» 신회원, 가족회원, 어린이, 학생을 할인가격 대상으

로 선정

» Excess Capacity의 활용



가격전략

• 가격 신호 (Price Signaling)

» 비교적 낮은 품질의 제품을 높은 가격으로 책정

» 가격은 알기 쉽지만, 품질은 알기 힘든 경우

» 고품질 선호, 적은 탐색의 소비자를 대상

» 예: 값비싼 와인의 상시구매자

• 준거 가격(Reference Pricing)

» 자사제품을 고가격의 제품 옆에 진열

» 자사제품을 저 품질의 제품 옆에 진열

가격전략가격전략



가격전략

• 포섭적 가격결정 (Captive Pricing)

» 기본품목은 낮은 가격으로 책정(Loss Leader)

» 부속품목은 고가격으로 책정

» 예: 카메라와 필름(폴라로이드)

» 예: 면도기와 면도날(Gillette)

» 예: 자동자와 부속부품

» Consumers Do Not Calculate Total Cost.

» Consumers Do Not Write Sunk Cost



가격전략

• 번들 가격결정(Bundle Pricing)

» ”패키지"를 통한 가격할인 (Discount for "Package")

» 제품라인(계열; Product Line)의 가격전략과 구분

» 예: Season Ticket; 부페 식사; 자동차 옵션 패키지

» 소비자를 유인할 수 있는 부가적 제품의 경우

(Complimentary Products)

» 단 한 번의 판매기회밖에 존재하지 않을 때 (Only 

One Sales Opportunity)


