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前言

温家宝总理在2005年11月7日国务院召开的全国职业教育工作会议上明确指出：“职业教育要认真贯彻
党的教育方针，全面实施素质教育。
一方面要搞好以敬业和诚信为重点的职业道德教育，学习必要的基础理论知识；另一方面要坚持手脑
并用，做学合_的教学原则，突出学生动手能力和职业技能训练，要深化职业教育的教学内容、教学
方法改革。
培养目标、专业设置、课程教材、学制安排等，都要适应企业和社会需求，着眼于提高学生的就业和
创业能力。
”《消费心理学》是一门以消费者心理为中心，研究现代企业市场营销活动中消费者心理活动过程的
学科，具有一定的综合性、实践性和创新性等特点。
在全球经济一体化的新经济环境下，《消费心理学》不仅是一门学科，更是一种思维方式，运用它可
以解决现代市场营销过程中的问题。
企业必须认真分析、掌握消费者的消费心理，提高市场营销能力，从而提升企业的核心竞争力。
根据中等职业教育学生的特点，《消费心理学》的教材编写突出了以下鲜明的特色。
1，知识理论内容浅显易懂，简明扼要：定位准确《消费心理学》紧扣中等职业教育培养应用型人才
的妻求，坚持实用的原则，力求做到文辞精练、逻辑清晰、简捷明了、重点突出。
以服务于培养商科类相关岗位群的应用技能为出发点，努力打造充分体现中等职业教育特色的实用教
材。
2，结构和内容安排体系完备，形式创新在确保理论的系统性和结构的严谨性基础上，本教材开篇设
置“导入案例”，篇中设置“实例链接”、“知识窗”，及“问题思考”，同时对篇后的练习与实训
部分进行了强化，分别设置了理论练习（填空、判断、复习思考）、“思维训练”、“案例分析”及
“实战演练”四部分内容。
教材中大量引用和参考了国内、外企业典型消费心理实战案例，并配以翔实的图片，本土化、国际化
的消费实战案例有利于学生更好地领会教材的真谛，达到培养学生提高发现问题、分析问题和解决问
题的目的。
3，重点突出“三用一新”的特点，即实用、适用、够用和创新消费心理学的教学任务是通过一定的
消费心理理论知识的传授，大量的案例、实践教学环节的设置，使学生掌握现代市场营销过程中消费
者的消费心理、行为过程，培养学生形成对现实生活中周围著名企业品牌营销活动的较高观察力、领
悟力和敏感度，具备较高的实践学习能力，同时培养学生形成优秀营销人员所必备的自信心、良好的
语言表达能力，并引导学生在系统性思维的基础上，形成一定的发散思维、逆向思维及创造性思维能
力，最终提高商科专业综合应用技能。
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内容概要

本书按照中等职业教育以培养“中级技术工人，中级专门人才”的培养目标，通过对消费心理学基本
概念、基本理论、经典案例的解读，全面、系统地阐述了消费心理学的知识及其在商业经营领域中的
应用。
    本书将消费心理学的基本理论与市场营销相结合，从心理学的角度揭示了消费者的购买心理、行为
特点及其规律，注重内容的系统性、科学性、应用性，理论与案例相结合，图文并茂。
本书构建了以知识要点、导入案例、实例链接、知识窗、问题思考、练习与实训、名人名言的复合型
教材模式，以适应教师精讲、学生参与、师生互动、提高技能的新型教学理念和方法。
    本书主要为中等职业教育或五年制高职教育商贸类专业学生所使用，也可作为企业营销人员的培训
教材和参考读物。
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章节摘录

插图：（3）知觉的理解性。
知觉的理解性是指消费者根据已有的知识和经验对知觉对象进行解释的过程。
知觉的理解性以已有的知识、经验为基础，根据知觉对象提供的线索，赋予一定的意义。
例如，消费者见到“真诚到永远”的字样，自然会想到“海尔”品牌周到的售后服务，如图2-4所示。
因此，企业在做广告宣传引导消费者正确理解商品时，要把握要点、用词准确，避免消费者出现片面
的，甚至错误的理解。
（4）知觉的恒常性。
知觉的恒常性是指知觉的条件在一定范围内改变时，知觉的印象仍保持相对不变。
在商品经营活动中，要特别注意培养消费者对企业或商品的良好知觉，这种良好的知觉一旦形成，即
使企业或商品出现偶然的失误，消费者也会给予谅解，否则，一旦形成消极的知觉则很难改变。
例如，目前很多国内外知名品牌在已有的产品生产范围外推出了一些新的产品，在老消费者中很快就
会受到欢迎，其主要原因是企业良好的口碑使老消费者的知觉恒常性产生了积极的作用。
3.错觉现象人们在知觉某些事物时，可能受背景干扰或某些心理原因影响，往往会产生失真现象，这
种对客观事物不正确的知觉称为错觉。
错觉的种类很多，常见的有长短错觉、大小错觉、图形错觉、颜色错觉、运动错觉和时间错觉等。
错觉现象在生活中十分普遍。
例如，同样身高的男女，人们总是认为女的比男的要高一些；房间里装上一面镜子，房间显得比原先
宽敞了许多等。
市场营销者应了解错觉对消费者感知客观事物的影响，掌握错觉原理并在广告宣传、包装设计、橱窗
布置及货架排列等市场营销中巧妙地加以运用，从而满足消费者的心理要求，例如，绿色瓶装的啤酒
会给人清爽的感觉，而黄色瓶装的啤酒则给人富含营养的感觉；深颜色、竖条纹的服装会使身体矮胖
的消费者显得苗条，而浅色、横条纹衣服则使细高个消费者显得丰满。
4.知觉在营销活动中的作用知觉在市场营销中对消费者行为的影响主要有以下三点。
（1）知觉能引导消费者选择自己所需要的商品。
有确定购买目标的消费者走近营业现场后，会很快地找到欲购商品的柜台，同时能积极主动地在琳琅
满目的商品中选择出所要购买的商品，这是由于其对购买目标已有良好的知觉。
所以营销者可将知觉的选择性充分运用于商业设计中。
例如，在柜台布置上，利用灯光的照射可以使摆放在货架上的商品更加高贵、典雅，广告中的背景音
乐、色彩搭配等手段的衬托，会加深消费者对商品的知觉。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<消费心理学>>

编辑推荐

《消费心理学》：中等职业学校现代市场营销专业教学用书
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