
第一图书网, tushu007.com
<<消费心理学>>

图书基本信息

书名：<<消费心理学>>

13位ISBN编号：9787111108054

10位ISBN编号：7111108051

出版时间：2002-8

出版时间：机械工业

作者：刘庆华

页数：236

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<消费心理学>>

内容概要

本节是一本特色鲜明的消费心理学教材。
基础理论方面以必要、够用为度，以讲清概念、强化应用为重点；突出了实践能力的培养，教材中包
含了大量的典型案例，课后还增加了实践活动指导，对于营销、贸易类专业的实践教学环节，也有一
定的参考价值。

本节共10章，内容包括：绪论、消费者的需要与动机、消费者的认知心理、消费者的情绪情感和态度
、消费者的个性、社会群体的消费心理特点、社会文化对消费心理的影响、商品因素与消费心理、营
业环境和人员因素与消费心理、消费者的购买行为与决策。
每章配有学习目的与要求、本章小结、案例分析、复习思考题、实践活动，便于学员对基础知识的掌
握和运用，也有利于实现理论与实践相结合。

 本书是根据高职高专教学要求而编写的，同时可供经济类及管理类的本科生和研究生使用。
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附录B　“羊胎素”保健品的营销方案
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章节摘录

版权页：插图：消费心理学的研究是通过观察、记述、解释和预测销售活动中的消费者心理与行为取
向，为企业的生产和销售提供科学的心理依据。
它是市场经济条件下，提高企业竞争力，使企业经营和消费者需求双方达到最佳效果的有效方法与手
段之一。
消费心理学研究的意义可归纳为如下几条：1.有助于企业全面深入了解消费者需求，预测消费需求发
展趋势，开拓市场，引导消费在市场经济下，消费者毫无疑义地成为市场的主体，“顾客就是上帝”
。
了解和满足消费者现实的生理需要和心理需求，按照消费者的愿望组织生产与销售，是企业生存发展
的基础。
同时，企业还要对消费者的需求进行准确的预测，从而改进产品设计，提高产品质量，促进产品的更
新换代，不断提高产品和企业的竞争力，在瞬息万变的市场活动中占据优势。
消费心理学的研究成果和方法，无疑能帮助企业经营者们更好地了解消费者需求变化与消费决策及消
费行为变化的主要因素，掌握消费者心理活动的一般规律，准确预测消费者需求的发展趋势，以制定
正确的营销策略。
随着科学技术的迅速发展，企业不断推陈出新，大量的新产品涌入市场。
为了使消费者及时了解产品的各项功能、用途，愿意接受新产品、购买新产品，企业可以运用消费心
理学的原理与方法，针对不同心理类型的消费者制定不同的推销手段与策略，进行“劝说”，也就是
所谓引导消费，把市场做大，不断开拓新的消费领域，为企业带来更大的利润，更广的生存空间。
2.有助于提高企业的服务质量和服务水平，更好地为消费者服务消费者在选择商品时，基本会受到来
自两方面因素的影响：一是源自商品本身；二是来自服务。
当有关商品的“硬件”基本一致时，人们的选择往往受到服务质量的影响。
所以说，市场经济下的企业竞争，不单纯是企业的生产技术、经营管理的竞争，也是产品销售与服务
的竞争。
在看似简单的销售购买过程中，反映的决不仅仅是一买一卖的简单所有权交换关系。
销售人员要细心观察消费者言谈举止所流露的心理愿望，并采取适当的接待服务方式，使整个销售过
程成为一种和谐、愉悦的社会交往过程，在轻松的氛围中实现商品价值，为企业带来声誉，赢得顾客
。
显然，要达到这一效果，仅仅依靠为人民服务的思想或敬业精神，是远远不够的，要善于分析消费者
购买行为，揣摩消费者心理，有主动性、有针对性、有预见性地进行服务接待。
这就需要我们具备一定的心理学知识，掌握服务对象的心理行为规律以及影响消费者行为变化的各种
因素，变盲目服务为科学服务。
3.有助于促进企业经营思想的转变，形成现代经营理念现代市场经济的建立与不断完善，给传统经营
理念带来了根本性的冲击。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<消费心理学>>

编辑推荐

刘庆华主编的这本《消费心理学》是一本特色鲜明的消费心理学教材。
全书共10章，内容包括：消费者的需要与动机、消费者的认知心理、消费者的情绪情感和态度、消费
者的个性、、社会文化对消费心理的影响、商品因素与消费心理、营业环境和人员因素与消费心理等
。
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