
提价战略及战术实施
概 述
在乌卡时代（VUCA）的经营环境中，企业经常要面对突发的黑天鹅或灰犀牛事件，让企业不得不调
整自己的经营策略。其中压力最大的原因，通常是无可抗拒生产成本或费用的增加，而通常企业能
够采取的应对策略是：

• 不涨价而压缩毛利，最后是利润下降至亏本；

• 直接采取涨价策略，但会降低竞争力而减少营业额，最后是利润下降至亏本（除非竞争者也
同时涨价）；

• 推出新产品，透过功能/性能的提升而提高价格；

• 推出新的增值服务，在原有的产品中加入增值服务而提高产品售价，或对增值服务收费；

• 选择淘汰现有的低价客户，及获取新的高价客户，做客户结构的调整以提高平均毛利；

• 如果生产成本中，有一个占成本结构高的重要原料，其价格变动极不稳定，则可以采取附加
费的方式，例如航空运输业的燃油附加费。

• 针对客户的商业模式，探索新的机遇，在提高价格的同时，也带给客户新的价值
通常涨价的指示来自于总部或高层，而销售团队在接受指示后，是没有什么选择权力，只能在实施
时间的讨论。因此，销售团队唯一的选择就是主动出击，站在战略的高度和广度来审视全局，从增
加客户成本改变为提升客户价值的视角，再决定采取的战略和战术的实施。整个流程的架构应该是：

1. 提价机遇的寻找  ：提价的机遇绝对不是从自身的视角出发，而是要研究关键客户的商业模式，
从营销及运营的运作来思考，我们可以如何帮助客户的营销来增加销量，又如何从客户的运
营来降低成本。这绝对不能拍脑袋地判断，而是透过「商业模式画布」的工具来提高自身的
视角高度，来全面地探索提价的机遇。最后要找出至少三个机遇。

2. 可行机遇的探寻  ：在找到三个机遇后，就要与我们在客户方的教练或主要联系窗口会面，尝
试将三个机遇和教练/窗口进行探。记得，这不是一个销售的活动，而是一个研讨的过程。更
重要的是让教练/窗口认为是自己的想法，因此探讨的过程是我们进行引导的过程，进行中要
引导却不能过于坚持。最后的结果应该是教练/窗口，选择一个最佳的机遇，并做出愿意推动
的承诺。

3. 高层支持的获得  ：没有高层的支持，再好的想法都是无效的。获得高层的支持，绝对不能只
是口头的陈述，而是要能够提出正式的商业提案，必须是书面的 PPT 或 DOC 的格式。

4. 客户高层的核准  ：在得到客户教练/窗口及公司高层的支持后，就要寻求客户教练/窗口的支
持，组织客户方相关人员及高层的会议，在会议中简报新的商业机遇是如何帮助客户在营销
或运营上的提升或改善。记得，这是一个获得支持的会议，并不是核准的会议。因此，在本
次会议结束后就是安排测试或验证活动。

本课程是以研讨会的形式进行，具有以下的特色：

• 每个单元的进行方式是：
1. 讲师进行理论及工具的讲解
2. 学员进行个人工具的练习
3. 学员间互相说明及建议，或角色扮演
4. 讲师点评及答疑

• 由于事业单位（BU）比较多，因此以三个事业单位（BU）为一个小组，一组的人数在 3～6
人之间。建议一组中的事业单元（BU）在特性上具有差异性，可以异业借鉴。

• 在案例的选择上，由学员选择自己的真实案例，以确保学员在课后可以直接应用所学，而不
用再另外转换。当然，保密性是绝对重要。讲师愿意签署「保密协议」。

• 课程进行的时间占比：
- 讲师的讲解、点评及答疑占 30%
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- 学员的活动与互动占 70%

• 为了学员的学习效果，因此现场会提供文具和道具来帮助学员的学习及讨论。
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提价战略及战术实施
模块课程大纲时间分教学方法

课程导入• 开场（客户方）
• 破冰活动
• 研讨公约
• 课程介绍

15分

• 内容讲解
• 猜猜看
• 小组讨论

第一单元
现况探讨

• 单元目的：让学员对于现况有共识，并承诺要做出改变
• 讨论：经营环境与公司策略之间的冲突
• 工具：成本变动试算表，让学员自行操作 Excel 表，如果

成本变动，对于毛利和净利的影响，和价格变动的预测。
现场邮件发 Excel 给学员，用自己的案例来模拟

• 讲师分享应对策略的选项，让学员进行投票
• 大家有共识：必须从客户视角的全面性来寻找机遇

45分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论

第二单元
客户方的营
销故事

• 单元目的：透过「商业模式画布」的工具，从客户方的营
销故事来进行分析来寻找提升价值的机遇

• 工具：客户细分，探究客户方的客户细分是如何定义
• 工具：价值主张，探索客户是如何定义价值主张，让其客

户愿意付钱来购买
• 工具：商业模式环境分析，由四个维度来分析，影响客户

方营销故事的因素，通常这是机遇来源最重要的部分
• 工具：渠道通路，客户方是如何销售给其客户，而我们具

有哪些机遇可以提高其渠道通路的效率
• 工具：客户关系，客户方是与其客户保持什么样的关系，

而我们有哪些机遇可以提升其客户关系的质量
• 工具：收入来源，分析客户是如何定价，我们就能理解我

们的机遇是如何影响客户方的收入，甚至能否帮助客户方
提价

• 工具：营销故事，将前面的工具整合成为一个营销故事，
客户方是如何销售和营销给其客户的，从我们的视角来
看，我们能够做什么来提升客户方的价值

• 活动：小组讨论及互相提供意见

180分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论
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第三单元
客户方的运
营故事

• 单元目的：透过「商业模式画布」的工具，从客户方的运
营故事来进行分析来寻找提升效率的机遇

• 工具：关键资源，支持客户方创造及维持其价值主张的关
键资源有哪些？在未来的发展中，我们如何提供客户所欠
缺的关键资源

• 工具：关键活动，支持客户方创造及维持其价值主张的关
键活动有哪些？在未来的发展中，我们如何提供客户所欠
缺的关键活动

• 工具：关键伙伴，我们要与客户维持什么样的关系，才能
让我们提升价值

• 工具：成本结构，客户方的成本结构是什么？而我们有哪
些机遇可以提高价值

• 工具：运营故事，将前面的工具整合成为一个运营故事，
客户方是如何运营来创造价值，从我们的视角来看，我们
能够做什么来提升客户方的效率

• 活动：小组讨论及互相提供意见

180分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论

第四单元
三个机遇

• 单元目的：在探讨客户方的营销故事及运营故事后，头脑
风暴寻找三个机遇点

• 工具：机遇分析表，学员各自填写机遇分析表
• 小组讨论：每个事业单位（BU）分享机遇分析表，找出优
先级

• 活动：根据别人的建议，优化自己的机遇分析表

90分

• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论

第五单元
教练拜访前
的准备

• 单元目的：与客户方的教练/窗口探索机遇点
• 教练的定义
• 工具：最佳教练，从客户的组织中，如何明确最适合的教

练，及如何发展关系
• 工具：痛苦链的分析图，分析三个机遇点对于客户方的影

响
• 工具：价值主张说词，组织三个机遇点所代表的价值主张
• 工具：陌生拜访话术，如何进行潜在教练的约见
• 活动：小组轮流做角色扮演的演练

120分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论
• 角色扮演

第六单元
与教练探索
机遇点

• 单元目的：拜访教练，引发教练的兴趣和机遇点的探索
• 工具：开场计划表，如何在会面的开始，就抓住教练的兴
趣，并愿意花时间来进行探索机遇点

• 工具：创建愿景计划表，透过引导的提问技巧，引导教练
来探索机遇点，来完善机遇点的构想

• 活动：个人准备计划表，并轮流进行角色扮演的练习
• 工具：机遇分析表，在原来的机遇分析表的基础上，进行
修改及优化

180分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论
• 角色扮演
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第七单元
准备项目提
案

• 单元目的：在收集教练的意见后，制作对公司高层的提案
• 工具：商业模式画布，利用商业模式画布来展开一个机遇

点，在审视端到端的关联和运作，才能完整将机遇点展开
为一份完整的商业提案

• 工具：策略计划，将前面收集的资料，透过策略计划的架
构，制作成一份完整的商业提案，并做好财务评估，才能
获得高层的支持及核准

• 活动：小组讨论及互相提供意见

150分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论

第八单元
制作客户提
案

单元目的：在获得公司高层的支持后，就制作客户简报的资
料
工具：客户简报样本，提供一份 PPT 的样板，学员以此为
本来设计自己的客户简报资料
活动：互相简报以获得建议，进而完善简报

90分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论

第九单元
客户简报的
答辩技巧

• 单元目的：运用答辩技巧，处理客户合理的疑问及不合理
的挑战，快速判断客户的类型，进行合适的处理。

•技巧：邀请教练/窗口的支持来举办简报会议，透过教练/
窗口的安排下，举办一个简报会议，参与者有客户的项目
相关人及高层

•技巧：处理客户的顾虑，光是懂得软技巧（沟通）是不够
的，而是要如何应对客户的顾虑，以获得支持

• 工具：社交风格，社交风格的快速判定，及应对方式
• 活动：

- 社交风格的测试
- 角色扮演：一些学员扮演挑刺的客户，练习学员练习应

对的技巧

120分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 个人练习
• 小组讨论
• 角色扮演

总课时长：19 小时 30 分

休息时间：

中饭时间：

上下午各一场 15 分钟休息

1 个小时
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