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前言

随着市场经济的发展和经济全球化的不断深入，买方市场全面形成，琳琅满目的商品使消费者变得越
来越挑剔，越来越追求自我享受。
    人们的消费观念和消费模式也在不断发生着明显变化，如今一些具有高收入、高学历的消费者，不
再把消费视为一种对商品或劳务的纯消费活动，也不再安于被动地接受厂家商家的诱导，而是要求作
为参与者，与厂家一起按照消费者的个性需求，开发出个性化的商品，表现为发展型、享受型的消费
占据了一定的空间。
    如果企业营销人员还是一味地按照传统销售模式，即要能够赋予自己的产品各种吸引力，去吸引消
费者购买自己的产品，就犹如渔夫在漫天撒网，毫无目的性和针对性。
要明白，某一产品面向的群体并不是所有的消费者，而是一部分特定的消费者。
这部分消费者面对很多同类产品，还有可能选择其他产品。
这种情况要求企业营销人员从消费者一方出发，掌握消费者心理，然后对单下菜。
    由此可见，对消费者的研究是时代发展的需要，是合作竞争时代企业博弈的需要，也是消费者本人
了解市场发展、创造个性需求与科学消费的需要。
研究和把握消费者的心理和行为的变化规律，生产或提供适应消费者需要的产品或服务，是企业生存
和发展的首要任务。
    正是在这种背景下，消费心理学作为一门新兴的应用类学科，得到了迅速发展和广泛普及。
消费心理学是消费经济学的组成部分，研究消费心理，对于消费者，可提高消费效益；对于营销人员
，可提高经营效益。
    一个成功的企业营销人员的必备技能就是要娴熟地掌握每个消费者的心理动态，根据消费者的需要
及潜在需要，向消费者兜售企业的产品或服务。
    本书以市场活动中消费者心理现象的产生、发展及其规律作为研究对象，向读者介绍了市场营销活
动中的消费心理现象、消费者购买行为中的心理现象、消费心理活动的一般规律及普通消费心理学原
理在市场营销活动中的具体应用。
    本书是从事营销、经营、管理实务的企业家必备的工具书，掌握一定的消费者心理，有助于提高个
人和企业的销售业绩。
    本书在内容方面摒弃了工具书教条似的讲解，用生动的案例，通俗易懂的语言阐述了日常生活中购
买行为的购买历程，以及整个历程中不同环节的一系列心理活动，了解了这些心理活动有助于企业及
营销人员针对某一特定的时期把握住消费者心理，从而促成消费行为的产生。
    如果你不是我们上述所说的营销人员，只是普通的消费大众中的一员，购买此书，了解书中的讲解
，也有助于你认清消费者身上普遍存在的消费误区，还可以了解商家及营销人员的一些基本营销策略
，而不至于盲目消费。
    读懂你的客户，是经营者不得不学的一门专业课！
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内容概要

吕东岳等编著的《读懂你的客户(经营者不得不学的消费心理学)》以市场活动中消费者心理现象的产
生、发展及其规律作为研究对象，向读者介绍了市场营销活动中的消费心理现象、消费者购买行为中
的心理现象、消费心理活动的一般规律及普通消费心理学原理在市场营销活动中的具体应用。

    《读懂你的客户(经营者不得不学的消费心理学)》在内容方面摒弃了工具书教条似的讲解，用生动
的案例，通俗易懂的语言阐述了日常生活中的购买历程，以及整个历程中不同环节的一系列心理活动
，了解了这些心理活动有助于企业及营销人员针对某一特定的时期把握消费者心理，从而促成消费行
为的产生。

    《读懂你的客户(经营者不得不学的消费心理学)》是从事营销、经营、管理实务的企业家必备的工
具书，掌握一定的消费者心理，有助于提高个人和企业的销售业绩。

    本书有助于普通消费者认清消费误区，也有助于了解商家及营销人员的一些基本营销策略，而不至
于盲目消费。
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作者简介

吕东岳（原名：吕祖鹏），北大EMBA，中国式教练管理研究专家，商业NAC心理学应用专家。
现任福布斯精英商学院执行长。
鼎新国际教育集团总裁，杭州同人国兴教育培训集团企业教练。
被评为极富亲和力、创造力和实效性的神奇教练。
有十年以上实战销售管理经验，足迹遍布全国各地，给800多家中外企业进行过培训。
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章节摘录

版权页：   所有消费者的心理困惑：钱要怎么花 随着社会主义市场经济的发展，人们的消费水平和消
费结构发生了很大的变化，消费者的“口味要求”也越来越高。
消费者的消费行为与消费动机也越来越复杂，人们消费的内容和形式也日趋多样化。
 值得你注意 消费者进行购买活动，总是为了一定的经济目的。
为了达到经济目的，通常要设计几种行动方案，经过分析研究，从中选择一种最优的行动方案。
消费者在占有一定的市场信息的基础上，做出从实现购买目的的若干购买方案中选择一种最优方案的
决定就是消费者的购买决策。
 购买决策是消费者心理变化的最高阶段，它表现为权衡购买动机、确定购买目的、选择购买的方式方
法和制定购买计划等几个方面，是消费者在购买前的准备阶段。
 消费者购买决策所包括的内容很多，但概括起来，主要有以下六个方面。
 为什么买？
 这是指权衡购买动机和原因。
任何一个消费者在一定时期内的消费需要是多种多样的，驱动满足需要，产生购买动机和原因同样存
在多样性。
在诸多的甚至彼此间存在矛盾的购买动机和原因中，消费者首先要进行权衡，做出选择。
比如，某一消费者既想买电冰箱，又想买洗衣机，而实际货币支付能力只能选择其中一种，在这种情
况下，消费者就需要对购买两者的各种动机进行比较选择，然后决定购买。
 即使购买同一种商品，也存在着动机权衡，如购买一台彩电，是为了娱乐，还是为了了解国家大事，
是为了防止涨价，还是为了显示富有。
当购买动机经过权衡之后确定了优势动机，优势动机将直接影响购买决策。
 买什么？
 这是指确定购买对象，这是购买决策的核心和首要问题。
由于消费者所消费的商品是具体品牌的商品，因此，购买目标的确定不能停留在宽泛的商品概念上，
必须要确定具体的对象及具体的内容，包括商品的名称、厂牌、商标、规格和价格等。
买什么是由为什么买来决定的。
如购买一台彩电，为了显示富有，可能会买高档次、价格贵、质量好的日本东芝牌彩电；而仅仅为了
满足娱乐消遣，收听新闻的需要，则会选择价格相对低的国产康佳牌彩电。
 买多少？
 这是指确定购买数量。
消费者购买商品，总存在一个购买数量问题。
商品的购买数量取决于实际需要、支付能力、市场需求状况及其他心理因素。
消费者如果需要迫切，不购买就会影响自己的生活和工作，即使支付能力不足，也有可能借钱购买；
对消费者实际需要而市场供应又紧张，且涨价趋势明显的商品，消费者有可能多买；对市场供应充裕
的商品，消费者即使需要购买，但一次买的数量也不会太多。
 在哪里买？
 这是指确定购买地点。
消费者购买地点选择，取决于消费者对商品经销单位的信誉、路途的远近、购买商品的数量和价格等
。
特别是在买方市场竞争激烈的市场条件下，企业的生存与发展取决于消费者的惠顾。
于是，企业都以各种方式争取消费者。
为此，必须清楚认识消费者如何选择购买地点，与惠顾动机、求廉动机、求速动机、信任动机等直接
相关的企业必须根据消费者选择购买地点的心理，改善经营管理，满足消费者需要。
但一般来说，对于日用消费品，消费者求其方便，多去离家较近的商店购买；对于耐用消费品或高档
商品，消费者求其可靠，则多去繁华的商业区或信誉较高的专业商店选购。
 何时买？
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这是指确定购买时间。
何时购买商品，这是消费者购买决策的重要内容。
购买时间的选择，取决于消费者对某种商品需要的迫切性、存货情况、营业时间、交通情况和消费者
自己可控制的空闲时间等。
其中，消费者对某种商品需要的迫切性是确定购买时间的决定性因素。
 如何买？
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编辑推荐

《读懂你的客户:经营者不得不学的消费心理学》以市场活动中消费者心理现象的产生、发展及其规律
作为研究对象，向读者介绍了市场营销活动中的消费心理现象、消费者购买行为中的心理现象、消费
心理活动的一般规律及普通消费心理学原理在市场营销活动中的具体应用。
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