
情景三“红色生态”之夹金山研学体验旅行定制

任务四 核产品报价 填成本明细单

【任务导入】

任务描述

定制师小李承接了7月20-22日某八年级师生到夹金

山的“红色生态”研学之旅，在旅行之前，需要对此次

旅行进行报价，小李按照定制旅行管家服务（初级）岗

位要求，在行程开始前，需要对此次行程进行行程报价

和成本核算。

任务目标

01

02

【任务分析】

客户报价服务包括行程报价和成本核算。在工作中，

应该按照报价服务规范进行合理合规的报价，制作报价

表的，按照报价技巧和报价方法，制作出合理且被客户

接受的报价表。



一、报价形式和方法

产品报价有两种形式，一种是分项报价，一种是

综合报价。

从以上案例可以看出，明细的消费情况更能让顾

客放心，也让顾客知道花销的去处，更能够让顾客信

服。

案例分析

对比以下两份报价，哪份报价更能刺激你的消费？

报价1
机票：750×6＝4500 酒店：4000×1＝4000
地接：9610×1＝9610 总价：18110

报价2
机票：成人900元/人×4人＝3600元

儿童450元/人×2人＝900元
酒店：杭州马可波罗假日酒店

阳光亲子套房：含三早1190元/间夜×2间×1晚＝2380元
乌将军家庭房：含三早810元/间夜×2间×1晚＝1620元

门票：

乌镇西栅：成人150元/人×4人＝600元
儿童75元/人×2人＝150元（1.2—1.5）

上海迪士尼：成人375元/人×4人＝1500元
儿童275元/人×2人＝550元

接送机：200元×2次＝400元
专车车导费：7座GL8别克商务＋司兼导4天全程服务5650元
旅游意外保险：10元/人天×6人×6天＝360元
总价：18110元



定制师在进行定制行程方案报价时要进行分项报

价，机票、酒店、车导、用餐、接送机进行分项报价，

其他项目可进行综合报价。为了提高方案报价成功率，

酒店、机票等资源报价，需要在对比其他渠道相同产

品的价格，在合理的范围内浮动报价。

报价时要注意分项产品资源的成本单位，最后的

报价不能计算错误。定制师直接询价、采购产品资源

时，获取的产品资源的成本单位不一样，机票是按照

每人报价，酒店是按照每间夜报价，大巴是按照每辆

报价。定制师如果给客户提交的是总报价，单位是“、

元”，在分类报价中各类产品资源要正确表述单位，

每分享需要列出小计。

二、报价比较

对于同一位客户，定制师提供的两个行程方案会是

同一目的地不同资源组合的行程方案，也可以是相同需

求两个不同目的地的行程方案。

两个行程方案因成本差异报价会有不同。成本差异

指相同或同等级的软硬件级旅游资源等，在采购的时候

所体现的不同费用支出，一般来讲这些费用的差别较大，

让人能够明显感觉到成本支出的变化。例如：直达和中

转航班的差异。



成本差异主要与方案所匹配产品资源细分要素有关

系。例如：与机票价格有关的航班时间、航司名称、机

型、是否中转等要素。

此外还有由于出行季节和客户构成情况而造成的成

本差异。例如：春天是日本樱花季，但夏天是去日本旅

游的淡季，因此同样是春天樱花季和夏季淡季前往大阪

旅游，樱花季各种价格就会比夏天高出一截；客户中有

婴儿，也会产生成本采购上的差异。

三、报价技巧

（一）让利刺激

表1 体现“让利”的报价方案

第一组 第二组

机票费用 2500元 机票费用 2500元

酒店费用 3000元 酒店费用 3000元

租车费用 2400元 租车费用 2400元

景点门票 500元 景点门票 500元

导游服务费 500元 导游服务费 500元

合计 8900元 合计 8900元

服务费5% 445元 服务费10% 890元

VIP服务费减免5% -445元

报价 9345元 报价 9345元

行程方案定价时，应该与消费者“收益”联系在一起，

从而有效激励消费者的购买行为。

（二）参照效应



表2 具有参照效应的报价方案

第一组 第二组

机票费用 2500元 机票费用 2500元

酒店费用 3000元 酒店费用 3000元

租车费用 2400元 租车费用 2400元

景点门票 500元 景点门票 500元

导游服务费 500元 导游服务费 500元

合计 8900元 合计 8900元

服务费5% 445元 服务费10% 890元

优惠折扣 -500 导游服务费全免 -500元

报价 8845元 报价 8845元

第一组报价是在总价的基础上优惠了5.4%，而第二种报

价是导游服务费全额优惠，即100%。客户做决策时不仅仅是

看省了多少钱，更多的是看这笔钱在什么情况下省的。

四、方案调价

定制师将行程方案报给客户后，虽然报价中价格明

细一目了然，但客户可能会对价格产生异议，客户会认

为报价高于自己的预期值。如果出现这种情况，定制师

首先还是需要跟客户沟通，沟通无效后定制师需要调整

产品来降低报价。

调整产品不建议更改满足需求核心诉求点的产品资

源。定制师可以通过降低配套的产品资源标准、减少浏



览景点数量及调整活动项目内容来实现降低定制方案报

价。

知识拓展

产品报价因素

一、产品资源成本询价

所谓产品资源成本询价就是客户打算外出旅行时，会

对来往旅行目的地所需的费用进行咨询，以便制定出行方案

。

二、产品价格构成原理

产品的价值是由社会必要劳动时间来计量的，商品生产

中社会必要劳动时间越多，商品中所含的价值量就越大，反

之商品的价值量就越小。对于旅游产品来说，服务以及设施

比较好的酒店，那么定价就比硬件设施和服务稍次一些就酒

店就要贵一些；服务和游玩项目多一些的景区就会比玩耍项

目少的景区要贵一些。

1、价格构成是指构成商品价格的组成部分及其状况。

商品价格一般由四个因素构成，即生产成本、流通费用、利

润和税金。

2、价格构成以价值构成为基础，是价值构成的货币表

现。

价格构成中的成本和流通费用是价值构成中的V+C的货



币表现；价格构成中的税金和利润，是价值构成中M的货币

表现。

成本是指商品在生产和流通中所消耗的各项费用的总

和。生产成本按成本的发生与生产过程的关系来分，包括直

接成本和间接成本。

3、流通费用，是指商品在流通过程中所发生的费用。

4、价格构成中的利润和税金

利润是盈利中的一部分，是价格扣除生产成本、流通费

用和税金后的差额。价格中的利润可分为生产利润和商业利

润两部分。

税金是国家根据税法向纳税人无偿征收的一部分财政

收入。

三、产品报价流程

1、设定策略定价目标

去同一个地方旅行，可以有不同的方式前往，到达目

的地过后，所住的酒店、餐食都会有不同的定价方案。比

如前往一个景区，直达票和中转票的票价不一样，火车和

飞机的价格也不一样，因此需要确定一个大致的目标，以

方便定价。

2、需求评估

不同的客户的需求不同，比如带婴儿出行的父母对酒

店和出行都会要求方便为主；年纪比较大的人群则会对经

济实惠这方面需求比较高，因此在报价时要根据客户的需

求进行评估。



3、成本评估

成本包含了许多，是消耗的各项费用的总和。比如出

行所包含的交通、餐食、酒店、景区门票等等。这些费用

加起来的总和就是客户的总成本消耗，我们在统计成本的

时候，应当分类列出，以便客户看清楚每一项的报价。

4、竞争者价格及成本分析

在整个行业里面，不止有一家旅行社，因此在定价时

也要考虑竞争者这个因素，否则因为定价过高或者是不合

理，就会造成客户的流失。同样的出行，同样的目的地，

同样的服务体验情况下，客户肯定会选择更加优惠的旅行

社。因此在定价时注意竞争者的价格。但是，如果旅行社

给客户提供了一流的导游服务，导致服务成本上升，那么

在定价方面也要综合考虑，做好成本分析。

5、决定定价方式和策略

我国常见的定价策略主要有新产品定价策略、产品组

合定价策略、心理定价策略、折扣与折让定价策略这几种

。

新产品定价策略包括撇脂定价策略、市场渗透定价策

略和满意定价策略，撇脂定价策略是一种高价定价策略，

市场渗透定价是一种低价定价策略，满意定价是一种中价

定价策略。

产品组合定价策略包括产品线定价、备选产品定价、

附属产品定价、副产品定价和产品束定价策略。

心理定价策略包括尾数定价、整数定价、声望定价、



招徕定价、分档定价、习惯定价策略。

折扣与折让定价策略包括现金折扣、数量折扣、交易

折扣、季节折扣、复合折扣与折让定价策略。

成本导向定价法，又称成本加成法，是企业以产品目

标成本为基本依据，利用产品目标成本和目标利润来确定

价格的方法。使用成本导向定价法，加成通常表示为成本

的百分比。销售价格=单位成本+单位成本×单位成本加成

百分比。企业可以使用变动成本法、产品成本法和完全成

本法确定产品的售价。

市场导向定价法，又称目标成本法，是企业以既定的

市场竞争价格为基础决定产品的成本，以保证实现预期利

润的方法。市场导向定价法通常适用于产品和服务没有差

异的情况，以同质和可替代产品的市场价格来确定产品价

格。有两种市场导向定价法可用来确定价格，分别为需求

导向定价法和竞争导向定价法。在需求导向定价法下，如

果产品需求旺盛，可以设定较高价格。在竞争导向定价法

下，销售价格是根据竞争对手提供的相似或可替代产品的

价格来确定的。

峰值负荷定价法是指根据物理产能上限和市场需求，

对产品或服务收取变动费用的一种做法。在峰值负荷定价

法下，即使在成本上没有显著差异，细分市场(按时段细

分)间的价格也存在明显差异。

根据产品，选择合适的定价策略和方法。

6、确定产品价格



综合以上内容之后就可以给产品进行定价了。

7、市场调整和修正

定价合理的产品，是能够经得起市场的考验的。如果

定价过高，那么客户就会望而却步，不会使用旅行社的定

价方案。



【任务评价】

“核产品报价 填成本明细单”任务学习自测单

项目及明细 单价（元） 数量 价格

交通

小计

酒店 单价（元）

小计

景点

小计

餐食

小计

个性化

定制服务费10%

VIP服务费减免5%

费用合计

取整报价

班级 姓名


