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内容概要

　　《普通高等教育“十一五”国家级规划教材·21世纪高等职业教育规划教材：消费心理学》紧紧
围绕高等职业教育培养目标。
符合目前高职高专实际教学要求。
突出高等职业教育特色，理论部分以够用为度，以应用为主旨，在内容上进行了必要地整合。
重视实践性教学内容和教学环节，强调应用性。
每章在消费心理理论知识介绍的基础上，注重了消费心理规律在营销活动中的应用，体现了理论与实
践的结合。
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章节摘录

版权页：   插图：   （3）延续后代的动机。
孩子是人间的天使，大多数的家庭都渴望拥有一个聪明、健康、活泼、可爱的孩子，在此种动机的支
配下，人们便会去购买婴儿食品、生活用品及子女生活、学习所需的各种商品。
 2.心理性购买动机 心理性购买动机主要是在后天的社会性交往中或由个体精神需要所引起的，这类动
机在实现的途径上，个体之间差异较大，主要包括情感动机和理智性动机。
 （1）情感动机。
人们为了满足情绪、情感、兴趣、爱好、审美、道德等人类高级需要而产生的购买动机。
 （2）理智性动机。
人们建立在对商品的理性认识的基础之上，通过学习、知识与经验的积累，形成理智的需要而产生的
购买动机。
 3.社会性购买动机 社会性购买动机指顾客由于受到所处的社会自然条件、民族文化背景、政治经济水
平、风俗习惯、宗教等社会因素的影响而引发的需求动机。
 （二）消费者购买动机的具体类型 1.求实的动机 这是以追求商品或劳务的实际使用价值为主要目的的
购买动机，消费者往往对那些低值易耗品和日常生活用品的购买持这种动机。
消费者希望所购买到的商品的使用价值比较明确、实用。
在这种动机支配下，消费者选购商品时，特别重视商品的质量、功效，讲求商品的经济实惠和经久耐
用；而对于既有象征意义，又能显示“个性”的商标和商品的包装等就不是特别在意。
 2.求新动机 它是指消费者以追求商品的新颖、时尚、奇特为主要目的的购买动机。
具有这种动机的消费者在选购商品时，特别看重商品的款式、色彩搭配、造型、是否流行等特征，而
对商品的使用价值、价格、功效等却考虑不多。
 3.求便动机 它是指消费者以追求商品购买和使用过程中的省时、便利、快捷为主导倾向的购买动机。
具有这种动机的消费者特别在意是否能够快速方便地买到商品，讨厌过长的等候，要求购买的商品便
于携带、便于使用和维修；购买商品会选择距离自己的居住地较近、购物方便、不用过长等候的便利
店去购物；他们进商场购物，往往具有明确的目的性，希望购买到所需商品后可尽快离去。
 4.求美动机 它是指消费者以追求商品欣赏价值和艺术价值为主要倾向的购买动机。
具有这种动机的消费者，特别看重商品的颜色、造型、外观、包装等因素，讲究商品的欣赏价值与艺
术价值，比如，促使消费者尤其是一些女性消费者购买、收集精美饰品的最直接动机就是求美的动机
。
随着生活水平的提高、文化教育的发展，这类动机越来越普遍，特别是年轻一代尤为突出。
 5.求名动机 它是指消费者购买名牌、高档商品，以此显示自己的身份、地位而形成的购买动机。
具有这种动机的消费者在选购商品时，不太注意商品的使用价值，他们所看重的仅是商品的象征意义
和商品的影响力。
 6.求廉动机 它是以追求商品价格的低廉为主导倾向的购买动机，希望所购商品物美价廉。
持有这种动机的消费者往往对商家、零售企业的降价促销、有奖销售及折扣店等怀有浓厚兴趣。
他们关心的主要是商品的价格是否低廉、使用价值是否明确，而不太关心商品其他方面的属性，他们
对商品的价格变化极为敏感。
一般低收入者广泛持有这种动机，但也有例外。
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