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前言

随着我国社会主义市场经济体制的完善和发展，市场的供求关系、需求结构和消费结构都发生了极大
的变化。
在买方市场全面形成的环境下，消费者对商品及其服务要求越来越高，因此，研究和把握消费者的需
求心理，对工商企业开发、生产适销对路的产品、增强企业的竞争能力，尤为重要。
历史一次次证明，现实的需要是学科发展的契机和动力。
消费心理学作为一门新兴的应用类学科，人们学习、研究消费心理的热情和积极性、主动性日益高涨
，因此消费心理学课程在我国的迅速发展和广泛普及就不足为奇了。
本书有如下几个特点：一、根据本科教学层次需要，深入和扩充了普通心理学方面的知识内容，如消
费者的心理活动过程、消费者个性心理特征和个性心理倾向等，插入相关的图形和案例，增强内容的
知识性和趣味性。
二、根据产品竞争日益向服务竞争的高层次竞争方面发展，人们消费的服务产品在全部消费中所占比
重越来越大，根据服务营销当前的发展情况，故本书增加了“营销服务与消费心理”一章，以期企业
在服务竞争中更好地满足消费者的心理需求，提高服务质量。
三、为了引导学生对社会现实问题研究的兴趣，增加了当代我国居民消费心理和消费行为一章，提供
确凿的数据资料，使学生能够理论联系实际，关注社会热点问题，提高社会责任感。
四、为了便于教师教学和学生阅读，本书除了每章前面的引导案例和每章末尾的案例分析外，正文中
还穿插了大量的相关案例。
另外，还从网络、报刊上精挑细选了观点新颖、发人深省的阅读资料，以拓展学生的知识和视野，启
迪学生的思考。
本书是财经专业学生知识体系中不可缺少的内容，也是市场营销专业学生的核心课程。
市场交易行为归根到底是由人的心理活动及其规律所决定的，本书从心理学的角度研究企业营销活动
的主要对象——消费者的购买行为特点及其规律，使营销者能够在更深层次上，更有针对性地进行各
种营销运作，并且能够及时准确地发现、了解消费趋势的新变化，取得事半功倍的营销效果，更好地
满足消费者的需求。
另外，本书配有电子课件，以适应多媒体教学的需要。
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内容概要

本书分析了消费心理学的研究对象、研究内容及现实意义。
研究影响消费者购买行为的内在心理因素，消费者个性心理活动过程和个性心理特征；分析了消费者
群体、商品品牌、价格、营销场景、营销服务、营销信息传播等外部因素对消费者心理的影响。
同时，探讨了当代中国社会消费心理和消费行为的变化趋势，居民消费的地区差异、城乡差异、消费
误区、消费者教育等现实问题。
    本书面向高等学校应用型人才培养，适用于本科及大专院校经济类、管理类、营销策划专业学生，
也可提供营销策划、营销从业人员参考使用。
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章节摘录

插图：第一节 消费心理学的研究对象和研究内容一、消费与消费者1.消费消费是一种行为，是消费主
体出于延续和发展自身的目的，有意识地消耗物资资料和非物资资料的能动行为。
随着生产的发展和人类心理活动的日益复杂化，人类行为活动的总体水平也在不断地提高和发展。
人类的消费行为与人类的生产相伴而来，是人类赖以生存和发展的最古老的社会活动和社会行为，是
社会进步与发展的基本前提。
从广义上看，人类的消费行为可以划分为生产消费和个人消费两大类。
生产消费是指人们在生产过程中对劳动力及其他各种生产要素的使用、消耗及其磨损，生产消费包括
在生产过程之中，是生产过程连续进行的基本条件。
个人消费是指人们为了满足自身需要而对各种生活资料、劳务和精神产品的消费。
个人消费是人们维持生存和发展、进行劳动力再生产的必要条件，也是人类社会最大量、最普遍的经
济现象和行为活动。
从社会再生产的过程看，个人消费是社会再生产过程中的“生产、分配、交换、消费”四大环节之一
。
个人消费是一种最终消费，狭义的消费就是指个人消费，消费心理学研究的范畴就是消费者的个人消
费。
2.消费者消费者是指在不同的时空范围内参与消费活动的个人或集体，即从事消费活动的主体——现
实生活中的人们。
可以从以下几个角度进行分类：(1)从消费过程考察，消费者是指各种消费品的需求者、购买者和使用
者。
作为一个动态运行的消费过程，购买者本身不一定是需求者或使用者，如，为他人代买商品；而使用
者也不一定是购买者，如，尚无生活能力的孩童使用父母为他们买来的商品。
如果把消费过程作为需求、购买及使用三个过程的统一体，那么，处于这三个过程中的某一个或全过
程的人都称为消费者。
消费者就是指实际参与消费活动的某一个或全过程的人。
(2)从在同一时空范围内对某一消费品的态度来看，可以把消费者分为现实消费者、潜在消费者和永不
消费者三类。
现实消费者是指通过现实的市场交换行为，获得某种消费品并从中受益的人。
潜在消费者是指目前对某种消费品尚无需要或购买动机，但在将来有可能转变为现实消费者的人。
永不消费者是指当时或未来都不会对某种消费品产生消费需要和购买愿望的人。
作为具体的某一消费者，在同一时点上，面对不同的消费品，可以同时以不同的身份出现，例如某消
费者对A商品是现实消费者；对B商品是潜在消费者；而对C商品可能又是永不消费者。
(3)从消费单位的角度考察，可以把消费者划分为个体消费者、家庭消费者和集团消费者三类。
个体或家庭消费者是指为满足个体或家庭对某种消费品的需要而进行购买和使用的人，它与消费者个
人的需要、愿望和货币支付能力密切相关。
集团消费者是指为满足社会团体对某种消费品的需要而进行购买和使用的集团。
作为团体消费行为，不一定反映消费者个人的愿望或需要，也与个人支付能力没有直接的关系。
二、消费心理消费心理是指消费者在购买、使用和消费商品过程中的一系列心理活动。
心理活动是人脑对客观事物或外部刺激的反映，是人脑所具有的特殊功能。
消费者在消费过程中的偏好和选择，各种不同的行为方式无一不受其心理活动的支配，例如，消费者
是否购买某种商品，购买哪种品牌、款式，何时何地购买，采用何种购买方式以及怎样使用等，都和
不同消费者的思想、情感、气质、性格、价值观念、思维方式以及相应的心理反应密切相关。
这种在消费过程中发生的心理活动就叫做消费心理。
消费心理即消费者在购买、使用和消耗商品及劳务的过程中所反映出来的心理态势及其规律。
人的消费活动不是一种简单的机械行为，而是表现为某种需要的行为冲动，这种行为冲动总是在不同
心理和社会诸因素的影响下产生、发展和变化。
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一般来说，支配人的消费行为往往出于两种消费心理：一种是本能性消费心理，另一种是社会性消费
心理。
本能性消费心理是指主要由人的生理因素所决定的，属于自然状态下的心理反应。
例如人们饥则食，渴则饮的行为就是以消费者生理因素为基础的一般现象。
本能性消费心理的反映强度和表现方式又取决于不同消费者的个性因素，如消费者的气质、性格、意
志和能力。
社会性消费心理即消费心理的社会性，是指由人们所处的社会环境因素决定的心理需要，它是随着社
会经济的发展而不断发展、变化的，它使人类的消费活动由简单的满足生理需要，变为具有特定含义
的社会行为，并且在内容和质量上不断提高。
例如，人们对服装的要求从最初的遮羞御寒到现在赋予其服饰文化、个人身份地位表现的内涵，并且
加进了流行、时尚等诸多元素。
本能性消费心理表现为基础的、初级的心理活动，它是人类心理活动的自然流露与反映，社会性消费
心理是在本能性消费心理的基础上发展的人类的较高级的心理需求，它是以社会政治、经济和文化的
进步为前提的。
在社会政治、经济和文化飞速发展，人们生活水平不断提高的今天，在人们的消费活动中，本能性消
费心理反应越来越被社会性消费心理活动所掩盖，从对人们的消费行为的影响来看，社会性消费心理
成为影响和支配人们的消费行为的主要因素。
三、消费心理学的研究对象和研究内容消费心理学以消费者在其消费活动中的心理行为现象作为分析
研究的对象。
消费心理与行为作为一种客观存在的社会经济现象，如同其他事物一样，有其特定的活动方式和内在
规律，对消费心理的专门研究，目的就是为了发现和掌握消费心理现象产生、发展和变化的一般规律
，更有针对性地开展营销活动，以取得事半功倍的效果。
消费心理学的研究包括以下内容。
1.对消费者心理过程、心理状态和个性心理的研究心理学研究心理的发生、发展和活动的规律。
消费心理学研究消费者的消费行为的心理规律。
因此，心理学有关感觉、知觉、学习、记忆、需要、动机、情绪、情感和个性的研究成果和相关理论
，必能为解释人的消费行为提供帮助。
多年来心理学积累的研究方法，为消费心理学的研究提供了有效的手段。
消费心理学将心理学的一般原理运用于营销领域，通过对消费者个性心理的研究，了解形成不同的消
费习惯、消费方式及消费结构的内在心理基础。
例如，一些消费者面对琳琅满目的商品，能够果断地做出购买决策，而有的消费者则表现得犹豫不决
，其原因就是消费者个性心理存在的差别。
消费者的个性、气质、性格、能力及个性倾向性是影响消费者心理活动的内在因素。
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编辑推荐

《消费心理学(第2版)》特色：实战性 精选大量案例,将心理学基本理论、市场营销理论与实践相结合
。
系统性 打破单一叙述模式，将理论教学、案例分析有机统一。
新颖性 吸纳了消费心理学研究的最新成果，构思新颖，采用学生参与、师生互动的教学理念，有利于
激发学生的学习兴趣，提高学生的学习成绩。
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