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章节摘录

版权页：   插图：   无论何种创新产品都不同程度地影响着人们的消费心理，而产品的创新又受到消费
者心理的反作用。
没有消费需求的变化、没有消费者对产品的接受，就没有产品的创新，也就没有企业的发展。
 2.2.2新产品开发设计的心理要求 开发新产品的基本要求是，新产品要有新意、有特色，有充足的市场
，有相应的生产能力和销售能力。
 新产品开发设计的心理原则是：符合市场需要，以消费者为中心。
科学技术的发展，新材料、新工艺的不断涌现，消费市场商品的种类繁多、花色丰富，给消费者很大
的选择空间。
而随着市场经济的繁荣和人民生活水平的普遍提高，消费者的消费观念发生了显著变化。
消费需求由过去注重实用发展成为实用与审美并重，甚至希望审美价值大于实用价值。
在“数”的基础上，追求“质”的满足，人们越来越注重产品的科学性、审美性，要求产品质量高、
性能优、时尚化、多样化、个性化，追求产品的“情感满足”；用于食品支出的比重下降，用于着装
、住房、私家车、文化教育、娱乐健身、旅游休闲、服务和人际交往方面的支出日益增长。
这一切表明，一个重视个性满足和精神愉悦的感性消费时代已经到来。
这就给工商企业提出了更高的要求，企业必须推出消费者喜爱的产品，才能跟上时代步伐，才能满足
现代社会不断增长的物质和精神需要。
例如，2010年上海世博会期间，有一种全新的票务——“手机票”亮相。
凡是购买到世博会门票的参观者，其门票信息都能通过直接下载的方式存放在手机的SIM卡中，到时
参观者直接用手机检票。
“手机票”既节省了纸张，也提高了参观者人园参观的效率。
 在同类产品之间的竞争越来越激烈的今天，谁的产品得到消费者的认可、喜爱，谁就赢得了市场、赢
得了生存和发展机会。
佐丹奴品牌服装的设计充分体现了“符合市场需要，以消费者为中心”的原则。
在款式的确定上，他们针对中国人的着装心理和习惯，厚重又不粗俗。
在我国市场销售的“佐丹奴”服装款式设计简明、流畅、含蓄、传统而不粗陋；透着古朴、浑厚的平
凡，又无落伍、过时之感觉，体现出一贯秉承的“优雅中愈见洗练的沉稳风格”。
 然而，新产品并非“空中楼阁”，它与原产品之间有着千丝万缕的联系，具体如下。
 （1）互补。
两种产品被同时使用。
 （2）替代。
新产品可以取代原来的产品。
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编辑推荐

《消费心理学》可作为高等院校心理学、营销、管理等专业教材，同时对从事这些方面实践活动的企
事业单位也有一定的借鉴意义。
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