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前言

　　消费者心理活动贯穿购买行为的始终，引导和伴随着消费者对商品的喜好、印象、评价、购买和
反馈，也对企业的生产和经营活动产生影响。
在全球化经济的现代经济条件下，现代消费者重视个性的心理与多元化文化的融合现状共同塑造了社
会消费的各种流行趋势。
本书通过对消费者购买行为的分析，研究和探讨消费心理的特征及其规律，为企业更好地制定和调整
自己的营销策略提供了依据。
　　为了满足教学改革和自主学习的需要，在充分调研、讨论专业设置和课程教学方案的基础上，避
免以往学生对消费心理泛泛了解，印象肤浅，不能学以致用的主要缺点，通过模块和任务项目驱动的
编写体例，编写了适应工学结合、教学相长的任务驱动型的消费心理理论与实务教材。
　　教材编写的主要特色包括以下几点。
　　1．《消费心理理论与实务》设置了十个模块，分别讨论心理学、顾客消费心理活动过程与影响
因素、消费者需要与动机、顾客购买决策、社会文化对顾客消费心理的影响、社会群体的消费心理与
行为、消费流行与消费习俗、商品设计、商品命名、品牌、商标、包装、价格、商业广告、购物环境
、销售服务等方面对顾客消费心理的影响。
每个模块由2～6个具体的任务项目开始，让学生带着任务完成对本模块内容的理解和认识。
每个任务后有解决任务的相关知识点，在每个任务相关知识点学习结束之后，学生通过对任务的分析
和完成，掌握和了解消费心理在营销过程中的具体应用和作用。
　　2．《消费心理理论与实务》的教学目标是培养学生的四大能力，即市场观察与分析能力、消费
行为动机分析能力、市场营销策划能力和市场机会把握能力。
市场观察与分析能力主要通过消费者一般心理以及心理的行为表现的教学，使学生具有统计和分析调
查结果的能力，掌握分析消费者需求的能力。
消费行为动机分析能力主要通过对不同消费群体消费行为不同类型动机的教学，使学生具有寻找顾客
、推销商品、洽谈商务等方面的能力。
市场营销策划能力主要通过环境对消费心理影响、色彩设计和商品摆放心理的教学，使学生有的放矢
的掌握营业场所设计、灯光、服务营销综合策划、市场推广等能力。
市场机会把握能力主要通过对社会文化心理的教学，使学生掌握激励、发掘商机等方面的能力。
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内容概要

本书按照应用型人才培养的目标，将心理学的基本理论和市场营销理论与实践相结合，从心理学角度
研究消费者的心理特点及规律，并以任务项目形式构建教材内容和体系。
本书结合高职学生的学习特点，借鉴同类教材的长处，吸收消费心理研究的最新成果，打破单一叙述
型的教材模式，尝试建立复合型教材模式，以适应教师精讲、学生参与、师生互动和提高技能的新型
教学理念和教学方法。
本书既可作为高等职业技术院校财经管理专业学生的教材，又可作为成人教育和企业营销人员的培训
教材和参考读物。
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书籍目录

模块一：奇妙的消费心理　任务项目1 人类的消费行为　　相关知识点 消费、消费者与消费者心理　
任务项目2 “月光”背后的心理　　相关知识点 消费者心理的研究对象　任务项目3 图片分析　　相
关知识点 消费者心理与行为的特点　　相关知识点 消费心理学的发展　任务项目4 房地产营销商的心
理战略　　相关知识点 研究消费者心理与行为的意义模块二：消费者心理反应初步探析　任务项目1 
图片分析　　相关知识点 消费心理学的内涵和研究内容　任务项目2 实验法研究案例阅读　　相关知
识点 消费心理学的研究方法模块三：消费者购买的动力来源　任务项目1 中国消费者为什么而醉　　
相关知识点 消费者需要与动机　任务项目2 挖掘消费动机的营销方案实战训练　　相关知识点 消费者
需要的种类与基本内容　任务项目3 购物返券大揭秘——商家刺激消费动机的策略　　相关知识点 消
费者的动机与营销活动　任务项目4 饮用白酒的心理动机　　相关知识点 消费者动机的类型模块四：
消费者的认知心理过程　任务项目1 广告疲倦效应体验　　相关知识点 消费者的注意与营销活动　任
务项目2 音乐的条件刺激体验　　相关知识点 消费者的感知觉与营销活动　任务项目3 商家辨别测试
　　相关知识点 消费者记忆与购买行为　任务项目4 经典条件反射在市场营销中的作用　　相关知识
点 消费者的联想、想象、思维与营销活动　任务项目5 星巴克的魔力　　相关知识点 消费者的学习活
动与营销活动模块五：消费的个性化心理　任务项目1 乱涂乱画看性格　　相关知识点 什么是消费者
个性　任务项目2 气质测试：气质问卷量表　　相关知识点 消费者的气质特征　任务项目3 个性化的
婚纱摄影市场　　相关知识点 消费者的性格特征　任务项目4 宜家家居的成功之处　　相关知识点 消
费者的能力特征模块六：消费者情绪情感与消费　任务项目1 新奢侈品的营销之道　　相关知识点 消
费者的情绪情感与营销活动　任务项目2 电话也能表现你的心理　　相关知识点 情绪情感的类型　任
务项目3 表情辨别　　相关知识点 表情：情绪情感的表现　任务项目4 三星的色彩之旅　　相关知识
点 影响消费者情绪情感变化的因素-　任务项目5 评分测试：应该录取谁　　相关知识点 消费者态度
与营销活动模块七：社会文化与消费心理　任务项目1 文化营销案例阅读　　相关知识点 社会文化概
述　任务项目2 节日习俗中新奇的另类促销　　相关知识点 节日对消费者行为的影响　任务项目3 心
理现象认识与分析　　相关知识点 消费文化与国际营销　任务项目4 春夏火锅流行吃素的　　相关知
识点 消费流行模块八：消费群体与消费心理　任务项目1 优秀资料推荐　　相关知识点 社会群体及其
对消费者心理的影响　任务项目2 克努特的明星效应　　相关知识点 参照群体及其对消费者心理的影
响　任务项目3 女性消费者的消费心理　　相关知识点 不同年龄群体的消费心理特点　任务项目4 新
婚一族家庭消费：切忌懒人理财　　相关知识点 家庭与购买决策模块九：商品因素与消费者心理模块
十：营销环境与消费心理参考文献
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章节摘录

　　心理学家把人的心理活动划分为心理过程（包括认识过程、情绪情感过程和意志过程）和个性心
理（包含个性倾向和个性心理特征）。
其实，各个心理过程都是密切联系，互相制约的。
人的认识过程和意志过程总是伴随着一定的情绪情感活动；人的情绪情感、意志过程又是以认识过程
为前提；情绪情感和意志活动又促进了人的认识的发展和深入；心理过程是个性心理之源，反过来，
个性心理又制约着心理过程。
　　人的心理活动包括外显的行为和内隐的心理历程。
外显的行为是可观察到的行为，内隐的心理历程是外部看不见的。
比如说，人有各种不同的“笑”：微笑，大笑，甜蜜的笑，苦涩的笑，开朗的笑，奸诈的笑，自信的
笑，卑微的笑，神秘的笑⋯⋯各种“笑”都是内心活动的外部表现。
心理学通过观察人的外部行为加以分析、研究影响心理的各种因素及其之间的相互联系，从而揭示人
的心理活动规律，用以科学地解释、预测和调控心理行为的发生和发展，最终为人类服务。
心理学研究的范围很广，除人的外显的行为和内隐的心理历程外，还包括部分生理过程，比如神经系
统尤其是脑机制和内分泌。
　　消费心理学是研究消费者购买、使用商品和劳务的行为规律的商业心理学主要的研究领域之一。
这里涉及商品和消费者两个方面。
与前者有关的研究包括广告、商品特点、市场营销方法等；与后者有关的研究包括消费者的态度、情
感、爱好以及决策过程等。
消费心理学是一个跨学科的研究领域，与社会心理学、社会学和经济学有密切联系。
　　消费心理学是从广告心理学发展而来的。
早期的消费研究主要是从消费者收集信息，以便制作更有效的广告。
后来，重点转向研究产品设计前后消费者的意见和态度。
这样一来，消费心理学逐渐成为一门独立的学科。
到1960年，美国心理学会正式组建了消费心理学分支。
中国的消费心理学研究还处在初期发展阶段。
近年来，随着商品经济的发展，这方面的研究日益增多。
　　自从消费心理学成为一门独立学科以来，研究重点有所改变，从着重研究消费者购买活动转向于
更一般更全面地研究消费者。
消费行为的决策观就是一例。
这种观点认为，购买只是购买过程的一个阶段，消费心理学还应当研究购买前后的事件。
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