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What’s The Problem? 
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C
Maximize

product margin.

C
Maximize

product margin.

A
Maximize profit.

A
Maximize profit.

B
Increase

sales volume.

B
Increase

sales volume.

D’
Increase sales 

price.

D’
Increase sales 

price.

D
Reduce price to 
capture volume.

D
Reduce price to 
capture volume.

�

� ���������� �
�	���
	��*� + � ,�
�����	�����
�- ������	�
��� ���� �
�
���
	�
� ��������� ������
����  ����� �)����%�� �
	�	����$ ���. �������	�*�,��	��
�%�

��� �	���

�������������������*/ ,��
� ���$ ���. ������ �
	������
�*� ,��
( ������������� �	�����/ ��
� �� 0���	��	����������
�
���
	���	� ��
�1��
� �
123��( ��
�

�	���	����� �
�����������
��*1,��
� ��

���������
��*12,3�

� + � 2������ ����	��	��
��
�
���
	��
� ������
��
��������� �*��	� ��
�1�
�
� �12,�� ��
������ ���
�	��
������ ��������	����������	����� ����������
� + � �������	���� �
	�����
� ���������
�
���
	�	������
������������
������
�
� ����������	����	���. �������	���� ���	��
�����	���� �
	����
�
���
	���
��
����
�	������
��
����
� �� �������
���	������	��
�	�����	��1����12��

/ �
��	��	���������' ���	��
���! ��� ��	�
�
�	���
���

�����
���������
� �
�����	�����	����%���	��������	��������	���# �����	����������	����
�
���
	��
� �������
�	��� � ������ ���4 ����	���
��	����2����� �����	��������
�����
��

�
���
	��������

%������� ����	���
��	��������� �� ���� �����������	�	������
�����
� �
����
���4 �� ������
�������� ������		����5 ���	��( ��������	������
��


�
��� ���	��
�����	���6 �4 7 - ����	������� �
	���������
����# ��	�

����
����	��������	�����	����	��������
���	���
� ������0���	���� �� ����
	���
��	��������� ��	���� ���
���	������ ����� �������
����	��
���
�8�������������	��
��� ��	���
��������)�

Customer Needs & Perception of ValueCustomer Needs & Perception of Value

Customer value < 
selling price:

Unhappy 
customers

Customer value < 
selling price:

Unhappy 
customers

Customer value < 
selling price: 
Unhappy 
customers

Customer value < 
selling price: 
Unhappy 
customers

Customer value > 
selling price:
Lost revenue

Customer value > 
selling price:
Lost revenue

Customer Perception of Value
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C
Reduce risk of low 

profit per sale.

C
Reduce risk of low 

profit per sale.

A
Maintain or 

increase profit.

A
Maintain or 

increase profit.

B
Reduce risk of lost 

sales.

B
Reduce risk of lost 

sales.

D’
Purchase 

conservatively at 
low prices.

D’
Purchase 

conservatively at 
low prices.

D
Purchase 

aggressively.

D
Purchase 

aggressively.
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So What Is The Answer? 
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