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前言

《消费心理学》是高等教育出版社21世纪高职高专市场营销类专业系列教材之一，从2003年教材出版
、2006年再版以来的教材使用过程中，得到了多所院校的大力支持，并获得了好评，也收到了许多宝
贵意见。
为了适应教学与时代发展的需要，以保持教材的先进性、应用性、时代性，同时满足我国高等职业教
育培养应用型人才目标的要求，我们在充分听取意见的基础上，再次对教材进行了修订。
本次修订后的教材，更加突出高职高专教育特色，既注重理论知识的系统性，以符合高职高专的培养
目标；又紧密联系我国经济建设实际，关注国家经济建设、人民生活领域的热点问题及其对消费心理
的影响，体现职业教育培养应用型人才的特色。
本教材共分为十二章。
编写人员有：武建芬（第一章）；杨洁（第二章）；杨晓华（第三章）；杨海莹（第四章）；王桂玲
（第五章）；张宏伟（第六章）；李谨锦（第七章）；王学东（第八、九章）；李久生（第十章）；
刘凤（第十一章）；苗桂兰（第十二章）。
本教材适用于高职高专市场营销类专业及经济类专业教学，也可满足成人学员与市场营销人员实际工
作的需要。
本教材编写过程中，得到了高等教育出版社、山东商业职业技术学院、青岛职业技术学院等相关单位
领导的大力支持，在此一并感谢。
由于编写时间仓促，编者水平有限，书中难免有不妥之处，恳请读者批评指正。
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内容概要

　　《消费心理学（第3版）》既注重理论知识的系统性，以符合高职高专的培养目标；又紧密联系
我国经济建设实际，关注国家经济建设、人民生活领域的热点问题及其对消费心理的影响，体现职业
教育培养应用型人才的特色。
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书籍目录
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第三节 消费心理学的研究方法第四节 研究消费心理学的意义案例分析练习与思考实训与情景模拟第
二章 消费者心理活动的基本过程知识链接消费者产生不满情绪的主要表现第一节 消费者对商品的认
识过程第二节 消费者的情感过程第三节 消费者的意志过程案例分析练习与思考实训与情景模拟第三
章 消费者的购买决策知识链接为何会出现趋低消费现象?第一节 购买决策的内容和类型第二节 消费者
购买决策的过程及影响因素案例分析练习与思考第四章 个性心理因素对消费行为的影响知识链接心理
学家马斯洛对你说第一节 能力第二节 气质第三节 性格第四节 消费者的需要第五节 消费者的购买动机
第六节 消费者的兴趣案例分析练习与思考实训与情景模拟第五章 群体与社会阶层对消费心理的影响
知识链接中国十大社会阶层的划分标准第一节 社会群体因素对消费心理的影响第二节 社会阶层因素
对消费心理的影响案例分析练习与思考实训与情景模拟第六章 社会环境因素对消费心理的影响知识链
接金砖四国推动油价大涨，2014年或超150美元／桶第一节 政治因素对消费心理的影响第二节 经济因
素对消费心理的影响第三节 文化与消费流行对消费心理的影响案例分析练习与思考实训与情景模拟第
七章 商品设计心理分析知识链接外资并购福兮祸兮第一节 商品命名心理分析第二节 商标设计与消费
心理第三节 商品包装的心理功能案例分析练习与思考实训与情景模拟第八章 价格心理分析知识链接
通胀四大潜在风险需重视第一节 价格的心理功能第二节 消费者的价格心理第三节 商品定价的心理策
略案例分析练习与思考实训与情景模拟第九章 广告心理分析知识链接创新+互动，180天世博营销战第
一节 广告的心理功能第二节 广告媒体的心理效应第三节 增强广告效果的心理策略第四节 广告心理效
果的测定案例分析练习与思考实训与情景模拟第十章 新产品设计、销售与消费心理知识链接最好的营
销是创造好的产品第一节 新产品设计第二节 新产品销售的心理策略第三节 新产品促销模式案例分析
练习与思考实训与情景模拟第十一章 营销沟通与消费心理知识链接第一节 营销沟通的概念与沟通形
式第二节 营销沟通技巧第三节 市场营销沟通组合案例分析练习与思考实训与情景模拟第十二章 营销
人员心理知识链接高效能人士的七个习惯第一节 营销人员心态与素质要求第二节 营销人员管理与培
训第三节 、营销主管心理素质的训练与提高第四节 营销决策者心理素质的训练与提高第五节 运用心
理效应做好营销工作案例分析练习与思考实训与情景模拟参考文献教学资源索取单
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章节摘录

插图：人的心理现象的另一个方面是个性心理，个性心理包括个性心理特征和个性倾向性两个方面。
例如，生活中，有的同学急躁，有的同学耐心；有的同学活泼好动，有的同学内向文静，这是出于不
同的气质特点；有的同学处世冷静，有的同学易于感情用事，有的同学意志薄弱，有的同学则意志坚
强，这是反映不同的性格类型；至于有的同学聪明伶俐，有的同学相对迟钝；有的同学记忆力特好，
有的同学创造力特强，这都是不同能力的表现。
所有这些表现在人的气质、性格和能力等方面的特征，称为个性心理特征。
在日常工作和生活中，人们还表现出不同的个性倾向。
如在购买行为中，有的人有这方面的要求，而有的人则有另一方面的要求，表现出人在需要方面的差
异；有时，同样购买某种商品，有人出于这种考虑，而有人则出于另一种考虑，这是动机的差异；有
人对这种商品有兴趣，有人对另一种商品有兴趣，这是兴趣的差异。
人们在需要、动机、兴趣等方面的差异便反映出一个人的个性倾向性。
心理学所说的人的心理现象就是指人的心理过程和个性心理两个方面。
其中，心理过程体现出人的心理活动的一般规律，即人的心理活动的共性或一致性；而个性心理则表
现了人们之间在心理活动方面的个性或差别性。
这两个方面密切联系、不可分割。
一方面，个性心理是在各种心理过程中形成和发展的，并且通过心理过程表现出来。
例如，人对商品的认识能力，只有在认识某种商品的过程中，才能表现出认识能力的高与低。
另一方面，已经形成的个性心理，对人的心理过程又有影响作用。
如能力、性格等都能直接影响人们对事物认识的效率和深度，从而使得心理过程带上浓厚的个性色彩
。
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编辑推荐

《消费心理学(第3版)》：21世纪高职高专市场营销类专业系列教材
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