
任务 3.2 分析价格与消费者心理 

任务描述 根据案例-这家公司从不打广告，带着顾客瞎玩就能年入 750 亿，分析其使用

的价格策略和值得借鉴的方面 

显示成果 分析报告 

教学准备 【学生知识能力准备】 

1. 具备获取资源的能力 

2．具备分析总结的方法和能力 

【教师教学素材准备】 

1.准备教学案例、企业案例、思政资源 

教学目标 知识技能目标 职业素养目标 情感态度目标 

1.理解和掌握商品价格的心理功

能，消费者的价格，心理商品定价

的心理策略。 

2.熟练运用消费者价格心理功能，

消费者购买的价格心理，价格心理

策略进行定价 

 

1.具备践行能力 
1.培养遵纪守法、诚实

守信的品质 

2.具备经世济民、坚持

客户为本的职业意识和

创新精神 

 

教学重点 运用消费者价格心理功能，消费者购买的价格心理，价格心理策略进行定价 

教学难点 运用消费者价格心理功能，消费者购买的价格心理，价格心理策略进行定价 

教法 

与学法 

教学方法 案例法、分组实践法、讨论法 

学习方法 实地观察法 

教学资源 知识点视频： 

3.2.1需求价格弹性及类型； 

3.2.2需求价格弹性的影响因素； 

3.2.3商品价格的心理功能； 

3.2.4主观价格及其心理成因 

3.2.5组合定价法和招来定价法 

3.2.6消费者对商品降价的心理反应； 

3.2.7商品降价的原则 

3.2.8商品降价的技巧； 

3.2.9消费者对商品提价的心理反应； 

3.2.10 商品提价的前提条件和时机选择； 

3.2.11 商品提价的技巧 

文本资源： 

1.教案  

2.ppt 

3.任务工单 

4.学生实训记录单 

教学内容与过程 

教学

环节 
教学内容 

课前

准备 

 

【教师活动】 

1.编制并发放任务单 

2.提前发布课前自测 



3.查看并分析作业完成情况和课前自测反馈的问题  

【学生活动】 

1.登陆平台领取任务单、明确任务 

2.登陆平台观看情景创设、查看学习资料 

3.登陆平台查看教学课件、单元设计等参考资料 

4.完成并提交课前自测 

课堂

教学 

知识 

回顾 

（2'） 

消费者购买决策过程 

任务 

导入 

（2'） 

 

请从互联网思维、商品（名称、商标、包装思维、品牌思维）等角度进行分析，三只松

鼠成功的原因 

 

明确 

任务 

（1'） 

熟悉互联网思维的内容，从多角度分析 

任务 

探求 1 

（15’）

商品价

格的心

理功能 

【教师活动】 

问题导入：你近期的一次贵重商品和日常商品的购买过程，分析你做出购买决定时最主

要的价格心理？ 

【教师活动】 

讲授：商品价格的心理功能 

 

【学生活动】 

课堂互动：请便宜没好货，好货不便宜 

教师讲解：价格与价值的关系 

价格是价值的货币表现；或者说，用货币来表现商品的价值，就是价格。价格是

衡量商品品质和内在价值量尺度。 

【学生活动】 

请同学们画出需求价格弹性图 

【教师活动】 

教师讲授：需求价格弹性 

 



 

 

需求价格弹性反映需求量对价格的敏感程度，以需求变动的百分比与价格变动的百分比

之比值来计算，亦即价格变动百分之一会使需求变动百分之几。 

【学生活动】 

讨论; 价格与需求量之间这种向相反方向变化的现象是普遍的、绝对的吗？ 

案例分析：   美国亚利桑那一家珠宝店采购到一批漂亮的绿宝石。此次采购数量很大，

老板很怕短期卖不出去，影响资金周转，便决定减价销售，以达到薄利多销的目的。但

事与愿违，原以为会抢购以空的宝石，很多天过去，消费者却寥寥无几。老板谜团重重，

是不是价格定得还高，应再降低一些？ 

         就在这时，外地有一笔生意要老板洽谈，已来不及仔细研究那批宝石降价多少，

老板临行前只好匆忙写了一个纸条给店员：“我走后绿宝石仍销售不畅，按 1／2 的价格

卖掉”。由于着急，关键的字体 1／2 没有写清楚，店员把其读成按“1～2 倍的价格”。店

员们将绿宝石先提价一倍，没想到购买者越来越多；又提价一倍，结果，没几天，被一

抢而空。老板从外地回来，见宝石销售一空，一问价格，大吃一惊，当知道原委，老板、

店员同时开怀大笑，歪打正着 

问： 

    1.为什么宝石提价反而抢购一空？企业定价时应注意什么问题？ 

    2.联系实际，谈谈本案例给我们什么启示？ 

【教师活动】 

商品价格与消费心理关系 

1.价格是消费者衡量商品价值和品质的直接标准。 

2.价格是消费者社会地位和经济收人的象征。 

3.价格直接影响消费者的需求。 

  

任务 

探求 2 

（30’） 

消 费

者 的

价 格

心理 

 

【学生活动】 

案例分析：当你到了家电零售现场，只要在某个品牌产品面前多站上半分钟，

马上就有推销员来到你的身边告诉你：“该品牌十分畅销，昨天刚到的货，而

且卖不了几天……”。如果你对价格犹豫不决，推销会接着对你说：“我们是

厂家直销，是全市最低价，已经很实惠了。”如果你犹豫不决，他会主动提出

请示经理，看看能否为你争取更优惠的价格 。通常的结果是，几分钟他会满面

春风地告诉你，一开始的时候经理不太乐意，经过他的努力，经理终于同意在

优惠一些，因此你得到的是迄今为止的最低价。你还能不买吗？其实他只是回

到休息室喝了几口水。 

      推销员利用消费者的哪一种价格心理？ 

a. 许多商户在定价时惯用：原价×××，现价××。结果，消费者往往购

买差价最大的物件，尽管该物件可能不是效用最大的。 



b. 一些商户在定价时，会列出同类商品在其他商户或其他城市（遥不可及

的地方）的价格，突出本店的价格优势。 

c. 人们来到一个陌生的地方（比如旅游区），看见熟悉的商品时，往往会

联想到其在所在城市的价格，并加以比较，决定是否购买。 

【教师活动】 

 

 

任务 

探求 3 

（20’） 

商品定

价的心

理策略 

【学生活动】 

价格游戏 

 

一、准备工作 

4 位同学代表消费者 

6 位同学代表冰箱厂家 

二、奖惩方案 

利润最大的厂家与综合利益最大的消费者平时成绩加 10 分 

利润最小的厂家与综合利益最小的消费者不加分 

三、游戏时间：15 分钟 

四、游戏过程： 

消费者必须要向厂家购买产品（即必须要成交），但可以自由 

选择厂家和谈判购买条件和价格，每台空调目前正常的市场价 

格为 3800 元 

五、厂家信息 

 每一厂家有不同品牌但基本同质的空调 1台。 

六、厂家成本状况 

1、生产成本：略 

2、送货上门：30 元 

3、安装服务：80 元 

4、保修服务：每年 50元 

七、注意： 

A．如不能推销给消费者，则产品积压需付所占用的资金利息及积压损失 400

元。 

B．上述 2－4的服务内容厂家可自行选择是否提供，提供多少给消 

费者。 

C. 厂家可事先开会商讨确定市场价格策略 

D. 各厂家可自行制定各种营销组合，如提供长期保修、送货等 

八、游戏过程： 

  现在请各位消费者，通过多次谈判选 

择价格最低、服务最优的产品。 



  厂家与消费者达成销售协议后，双方 

用纸记录成交价格与服务约定，消费者签 

名后交给厂家代表，以示成交。 

九 价 格 战 游 戏 结 果 评 判

、 

 

课后

拓展 

 

【能力拓展】 

案例分析  

某珠宝店老板张峰购进了一批珍珠质宝石和银制的手镯、耳环和项链。与典型

的绿松石造型的青绿色调不同的是，珍珠质宝石是粉红色略带大理石花纹的颜色，

而且这批珠宝饰品式样别致、前卫。他对这批货十分满意，因为它比较独特，可能

会比较好销。在进价的基础上，加上其他相关的费用和平均水平的利润，他确定了

一个价格，他觉得这个价格应该十分合理，肯定能让消费者觉得物超所值。但是却

事与愿违，一个月过后，新购的粉色珍珠质宝石一个未出售卖出。于是，张峰做了

一个决定，调整一下那些珍珠质宝石首饰的价格，所有价格都提高一倍出售，并保

留还先订的价钱，然后在价钱后写明“×2”。此后半个月里，该系列的珠宝销售量

迅速上升，并且两个月这后，所有粉色系列的珠宝一售而空。 

问题：（1）请解释为什么张峰以原价 2 倍的价格出售会卖得这么快（以消费

者角度进行分析）？ 

（2）心理定价法的观念对易麦克特有什么帮助？市场上还有什么商品适合心理定价

法？                                                                       

课后自测  

 

电子挂图 ：  

 

 

 

预习

任务

1.知识点预习：课前自测 



与课

后作

业 

2.能力准备：查看实训任务指导书：3.3XX 企业广告策略消费心理及行为洞察 

考核

评价 

 

考评人  被考评人  

考评地点  

考评内容 3.2XX 企业产品价格策略消费心理及行为洞察 

考评标准 

内容 分值 得分 

课前自测题成绩 、课前讨论  15  

课前观看视频、查找资料 15  

课堂讨论、发言 15  

作品质量、演示及答辩的流畅性 20  

对其他小组提出改进意见的主动性、科学性 5  

出勤情况及课堂纪律 5  

课后自测成绩 10  

团队协作的协调性 10  

作品完善程度 5  

合计 100  

 

 

 

 

http://course.rzpt.cn/play/play.php?v=uploads2/resources/686/2021-09-26/1632623798_150643.pdf&res_id=350393
http://course.rzpt.cn/play/play.php?v=uploads2/resources/686/2021-09-26/1632623798_134946.pdf&res_id=350392

