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消费者心理与折扣价策略的巧妙运用研究

李淑琴

延安大学，陕西 延安 716000

摘要：随着电商时代的到来，实体零售业的竞争愈发激烈，折扣超市以其独特的低价策略在市场上脱颖而出，深

受价格敏感型消费者的青睐。研究以消费者心理学为切入点，经对感知价值理论、锚定效应、损失规避心理以及

社会认同等相关理论的梳理，揭示折扣超市巧妙运用这些心理学原理刺激消费者购买欲望的方式，进而在此基础

上提出折扣超市营销策略优化建议，期望对实体零售企业制定营销策略能有一定启示意义。
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引言

当今时代，伴随经济快速发展以及人民生活水平

不断提高之态势，消费者对价格的敏感度呈逐渐增强

之状。面对商品与服务同质化趋势这一情况，价格已

然渐成影响购买决策的关键因素之一。折扣超市恰是

于这般背景下应运而生，借由大幅度降低商品价格以

吸引消费者，且凭借各种促销手段来刺激消费。不过，

并非所有折扣皆能达到预期效果，唯有深谙消费者心

理且巧妙运用折扣价策略者，方可在激烈市场竞争中

立于不败之地。本文拟从消费者心理学角度出发，剖

析折扣价策略之奥秘，期冀能为实体零售企业的营销

决策予以参考。

1 消费者对折扣价策略的心理反应机制分析

1.1 感知价值理论

消费者在选购商品时，并非单纯比较价格的高低，

而是评估自己能够获得的感知价值，也就是说，消费

者会权衡商品或服务带来的利益与其需要付出的成本

之间的关系[1]。这其中，货币支出只是成本的一部分，

还包括花费的时间和精力等非货币成本，当商品价格

下降时，消费者需要支付的货币成本随之减少，在利

益不变的情况下，感知价值就会提升。但需要注意的

是，折扣幅度必须足够大，才能让消费者产生“占便

宜”的感觉。并且商品质量也要与折后价格相匹配，

这样才能真正赢得消费者的青睐。

1.2 价格敏感度与锚定效应

尽管消费者普遍对价格敏感，但不同群体的敏感

程度存在差异，通常来说，收入水平较低、购买频率

较高的消费者对价格的敏感度更强，折扣超市的目标

客群大多属于这一类型。除价格敏感度外，消费者在

判断价格高低时，还会受到心理锚点的影响[2]。所谓锚

点，是指消费者最初接触到的价格信息，后续的价格

评估往往会以此为参照，折扣超市善于利用这一心理

特点，通过标示清晰的原价和折扣价，形成强烈的视

觉冲击。消费者看到两个价格之间巨大的差距，会直

观地感受到价格优惠的力度，这种对比能够放大消费

者的心理满足感，从而提高购买欲望。

1.3 损失规避心理

在日常生活中，人们往往对损失更加敏感，同等

数额的损失给人们带来的心理痛苦，要远大于相同数

额的收益带来的心理愉悦，这种现象被称为损失规避

心理[3]。折扣超市常常利用这一心理，设置限时或限量

的促销活动。当消费者面临“错过这次机会可能以后

就没有了”的情境时，会倍感紧张和焦虑。特别是一

些价格敏感度高的消费者，往往难以抗拒“便宜”的

诱惑，从而加快购买决策。

1.4 社会认同与从众心理

人是社会性动物，消费行为难免会受到他人和群

体的影响，当看到其他人都在购买某件商品时，消费
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者会下意识地认为这件商品是值得买的，这种“有那

么多人买，一定有他们的道理”的心理，反映了人们

对社会认同的渴求。折扣超市通常客流量大，热闹的

购物氛围容易给消费者造成“别人都在抢购”的印象。

尤其是一些限时特价商品，经常出现大批消费者围在

一起抢购的场景，这无形中向旁观者传递出一种“不

买就亏了”的信号，受从众心理驱使，更多的消费者

会选择跟风购买。

2 折扣价策略在折扣超市中的常见应用

2.1 单品特价/促销

日常生活中，单品特价往往是折扣超市常用的促

销手段之一，通过大幅降低某些商品的价格，吸引消

费者前来选购。这些商品往往是一些知名度高、需求

量大的产品，能够起到锚定全店价格形象的作用。并

且单品特价还能够刺激消费者的冲动消费行为。面对

“白菜价”，许多消费者会不自觉地屈服于“占便宜”

的心理，即使可能并不十分需要这些商品，也会选择

购买。值得一提的是，单品特价通常具有很强的时效

性，折扣超市会不定期地更换特价商品，以维持新鲜

感，这种做法迎合了部分消费者的猎奇心理和寻宝欲

望，为了不错过“好货”，他们不得不经常光顾折扣超

市，久而久之就形成了稳定的客流。

2.2 捆绑销售/组合折扣

除了单品促销之外，折扣超市还常常采用捆绑销

售的方式，即通过将多件商品组合在一起，以总价优

惠的形式出售，相较于单独购买，捆绑销售能够给消

费者创造更多的价值。这种价值不仅体现在价格上的

直接优惠，还包括节省选购时间、一次性满足多样需

求等附加利益。捆绑销售的商品组合通常具有内在的

逻辑关联，比如配套使用的产品、相似属性的产品等。

这种组合不仅为消费者提供了便利，也能够提高购物

效率，带来更好的购物体验。从心理学角度来看，捆

绑销售还能营造出“买得越多越划算”的感觉，这迎

合了许多消费者的心理预期，使他们更倾向于采纳这

种促销方式。

2.3 会员折扣/积分制度

为了与消费者建立长期稳定的关系，折扣超市往

往会推出会员制度，消费者在注册成为会员后，可以

享受更多专属优惠，这些优惠通常体现在价格折扣和

积分奖励两个方面。对于价格敏感度较高的消费者而

言，会员折扣无疑是一项很有吸引力的利益，他们可

以在原有的低价基础上，享受更进一步的优惠；而积

分制度则是通过数量的累积，换取实际的经济利益—

—消费者在每次消费时，都能获得相应的积分，当积

分达到一定数量后，就可以按照约定的标准进行兑换，

这种“多买多得”的模式，对于购买频次较高的消费

者而言颇具诱惑力。从心理学角度来看，会员制度满

足了消费者的归属需求和专属感，拥有会员身份，意

味着与折扣超市建立了某种联系，成为了特殊的群体，

这种心理暗示有助于提高顾客的忠诚度，促使他们反

复惠顾。

2.4 限时/限量折扣

限时限量是折扣超市常用的促销手段，其背后的

心理学原理主要是稀缺性效应：当一件商品的数量和

购买时间受到限制时，消费者会下意识地认为这件商

品的价值更高，这种认知会激发他们的购买欲望，甚

至产生一种“不抓紧就买不到”的紧迫感。折扣超市

通常会在显眼位置展示限时特价商品，并明确标示截

止日期或库存数量，这种视觉刺激能够迅速吸引消费

者的注意力，加之价格优惠的诱惑，很容易促成冲动

消费行为。对一些原本持观望态度的消费者而言，限

时限量就像一记催化剂，压缩了他们的决策时间，受

损失规避心理的驱使，他们往往会加入“抢购”的行

列。

3 基于消费者心理的折扣超市营销策略优化

建议

3.1 精准定价策略，强化价值感知

在制定价格策略时，折扣超市要充分考虑不同商

品的特性和消费者的心理预期，对于一些需求量大、

购买频次高的商品，如快消品，保持相对稳定的低价

非常重要，这有助于巩固折扣超市在消费者心中的价

格形象[4]。而对于生鲜、临期品等商品，则可以采取更

加灵活的定价策略。适度的价格波动，能够刺激消费

者的购买欲望。当然，无论是何种定价策略，都要以
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消费者的感知价值为出发点。单纯的低价并不能从根

本上赢得消费者的青睐。折扣超市要让消费者真切地

感受到“物超所值”。一方面，要确保商品的质量与价

格相匹配，避免因过度压价而引发对质量的质疑。另

一方面，要注重价格的展示方式。例如，在价格标签

上清晰标示原价、折扣价和折扣力度，加深消费者的

优惠感知。同时，还可以灵活运用单位价格，如“元/

公斤”“元/升”等，方便消费者进行同类商品的比较，

这些举措都有助于强化消费者的价值感知，提升品牌

美誉度。

3.2 创新折扣形式，激发消费动机

折扣促销是一把“双刃剑”，用得好能刺激消费，

用不好则可能陷入同质化和低价竞争的泥潭。因此，

折扣超市要不断创新折扣形式，以差异化的方式激发

消费者的购买动机。一种思路是结合节假日、季节变

化、特殊事件等推出主题性折扣活动[5]。比如，在开学

季针对学生群体设计返校促销，在春节期间推出年货

大礼包等。这些活动能够引起特定消费者群体的共鸣，

带来更多的关注和参与；另一种思路是增加折扣的趣

味性和互动性。可以尝试引入扫码抽奖、积分小游戏、

拼团购等新型促销方式。这些玩法不仅能够调动消费

者的参与热情，还能通过裂变传播扩大影响力。与单

纯的价格优惠相比，互动性折扣更容易引发消费者的

兴趣，留下深刻印象。当然，在创新折扣形式的同时，

也要合理把控力度和频率，折扣超市要根据自身定位

和目标客群，精心设计折扣方案，既要“出新”，也要

“接地气”，持续为消费者带去实实在在的利益。

3.3 营造购物氛围，凸显物超所值

营造购物氛围，利用的是消费者心理的社会认同

效应，让消费者通过独特的购物氛围感受到实惠和满

足，进而带动销量的提升。对此，折扣超市首先要做

到保持店内整洁有序，商品陈列井然。虽然价格低廉，

但并不意味着可以忽视购物环境的塑造，干净明亮的

卖场，商品分类摆放整齐，能够给消费者一种专业、

可信的印象，这种正面感知会潜移默化地影响消费者

对商品价值的判断。其次要在店内适当营造“热闹”

的氛围。例如，在销售现场设置试吃试用区，吸引消

费者驻足体验；或者在特价区域制造排队抢购的场景，

刺激消费者的跟风心理。当看到其他人都在选购时，

消费者往往会下意识地认为这些商品的性价比很高，

从而加强购买意愿。并且超市还可以在店内增加一些

视觉元素，突出“实惠”的主题。比如悬挂大幅促销

标语、在重点区域设置醒目的价格对比等。这些视觉

冲击，能够时刻提醒消费者，折扣超市为他们带来了

实实在在的利益，让消费者真切感受到“既省钱，又

买好”。

3.4 深化会员体系，增强互动粘性

毋庸置疑，会员体系是折扣超市与消费者建立长

期关系的重要纽带，但如何通过会员营销，让消费者

产生认同感和忠诚度，是值得深入思考的问题。针对

这一问题，折扣超市要建立科学的会员分层体系，可

以根据消费者的消费频次、消费金额、购买偏好等指

标，将其划分为不同的层级。针对不同层级的会员，

设计差异化的权益和服务。例如，为高价值会员提供

专属折扣、生日礼包、免费停车等特权。这种做法能

够满足会员的尊崇感，提高他们的忠诚度。除了基本

的价格优惠外，折扣超市还可以为会员提供更多增值

服务。例如，定期举办会员专享活动，邀请营养师、

厨师等专业人士现场讲解；或者与周边商户合作，为

会员争取更多专属福利，这些权益的叠加，能够增强

会员的认同感和粘性。与此同时，折扣超市还可以通

过收集会员的消费数据，洞察其购买习惯和偏好，并

在此基础上，开展个性化的精准营销，如向会员推送

量身定制的优惠券、生活小贴士等。这种关怀和互动，

能够拉近与会员之间的距离，促进二次消费。

3.5 提升信息透明，夯实信任基石

信任，乃是折扣超市赖以生存的根基，消费者之

所以选择折扣超市，很大程度上在于相信其“物美价

廉”的承诺。因此，折扣超市必须时刻保持信息的公

开透明，以诚信的姿态赢得消费者的信赖。一个重要

的方面，就是要主动披露商品的折扣原因。对于临期

品、过季品等降价商品，要向消费者说明价格优惠的

缘由，这种坦诚的态度，有助于消除消费者的疑虑，

让他们更加安心选购。与此同时，折扣超市还要严把
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商品质量关，再低的价格，也不能以牺牲质量为代价。

要建立完善的供应商准入和评估体系，从源头上把控

商品质量，对于存在瑕疵的商品，宁可不进购，也不

能让消费者承担风险。只有让消费者真真切切地感受

到“便宜”和“好用”的统一，才能赢得他们发自内

心的信赖。从长远来看，良好的口碑和美誉度，对折

扣超市的发展至关重要。它意味着更多消费者的青睐，

意味着更稳固的市场地位。因此，折扣超市要将诚信

经营作为立身之本，在价格优惠的同时，更要注重商

品和服务的可靠性，以实际行动向消费者传递责任和

担当。

结语

总而言之，随着消费者价格敏感度的提高和对性

价比的追求，折扣超市要立足消费者心理，不断优化

营销策略，以差异化的方式创造价值：通过精准的定

价策略，强化消费者的价值感知；通过创新的折扣形

式，激发消费者的购买动机；通过独特的购物氛围，

凸显“物超所值”的优势；深化的会员体系，增强消

费者的认同感和忠诚度；通过坦诚透明的信息披露，

夯实与消费者信任的基石。唯有如此，折扣超市才能

在竞争中保持优势地位，赢得长远发展。
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