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前言

市场并非天生，它是一种人为的导向，甚至可以说是一种充满善意的“欺骗”。
在以消费者为导向的现代市场经济条件下，研究消费者的心理及其行为规律已经成为企业开展营销活
动的基础。
在西方国家，消费心理学已成为各大学工商管理课程的核心课程之一。
在我国，随着市场经济的迅速发展，消费者的消费行为已日益成为影响市场运行的支配性力量和决定
性因素，因而，在引进西方研究成果的基础上，一些学者和企业亦致力于消费者心理与行为的研究与
应用，并取得了较好的成效。
但是，在2l世纪的今天，我国广大消费者在消费观念、消费方式、消费内容上都发生了巨大变化，如
何将理论与实践相结合，更好地服务于社会，提高消费文明，促进经济发展，是摆在我们面前亟待解
决的课题。
本书作者总结了多年来的教学心得与研究成果，参考了近年来出版的有关专著、教材和科研成果，借
鉴了国外本学科中合理有用的理论和方法，力争全面覆盖该领域的新的研究成果，系统地阐述消费心
理学的基本理论以及心理因素、社会因素、商品因素、市场因素对消费者购买心理与行为的影响；通
过对消费心理与消费过程的关系进行多视角的探索，揭示消费心理发展变化的一般规律和发展趋势；
并在此基础上有针对性地提出了相应的心理策略和营销原则、方法。
体例编写上，注重理论联系实际、注重体例的新颖性。
各章节后配有复习思考题和案例，以帮助读者加强对基本内容的理解和有关理论及方法的掌握、运用
。
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内容概要

　　《消费心理学》以消费心理学的理论为基础，以企业生产与营销为视角，将影响消费者心理与行
为的主要因素概括为心理因素、社会因素、商品因素和营销因素等，系统地阐述了当代消费心理学的
主要研究成果及其可操作的方法。
内容涉及消费心理学的概念、消费心理学的研究意义及方法、消费者的心理过程、消费者个性心理特
征、消费者行为的心理因素、消费者购买过程的心理活动、社会群体与消费心理、社会环境与消费心
理、商品价格与消费心理、商品品牌、包装与消费心理、产品创新与消费心理以及市场营销与消费心
理等方面。
每章后面还配有复习思考题和案例分析，以便进一步对所学知识进行消化巩固。
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章节摘录

插图：2.研究消费者个性心理特征的形成和发展对于周围客观事物的认识过程、情感过程和意志过程
，是人们共有的心理活动过程，但作用在每个人的身上，反应和结果是不一样的。
因为每个人的能力、气质等内在因素，或者说内部环境是不一样的，有的消费者分析归纳能力强，感
受体验敏感，有的认识肤浅片面；有的比较开朗、果断，有的犹豫不决、优柔寡断；有的轻信，有的
怀疑一切；有的爱贪便宜货，有的向往名牌。
这些都反映了不同的个性心理特征。
但是，消费者的个性，对商品的不同评价、不同认识能力等，是在现实生活中反复感知商品的基础上
逐步形成和发展的，而一旦形成自己的个性特征，又直接影响到消费者对商品感知的效率和深度。
因而，消费者的个性对购买行为的影响极大，是形成各种不同购买行为的原因和基础。
我们研究掌握了这些不同的个性心理特征，就可以预见消费者的购买行为，准备推算出市场销售的潜
量，进而指导企业的生产和经销决策。
3.研究消费者心理活动与企业营销的双向关系不同的消费品市场以不同的消费者群为对象，不同的消
费者群对消费品市场也有不同的心理要求。
由于消费者个性心理特征的不同，他们的购买欲望也就不同，而且，消费品市场又有自己的独特性与
复杂性。
那么，在企业经营中，采取怎样的手段和方法，才能促进本企业产品的销售呢？
这是一个极为重要的问题。
采用不同的策略，对消费者的心理影响是很大的。
反过来，市场营销策略的选择，也就受到消费者不同的个性心理特征的制约。
如低价会刺激家庭主妇，尤其是讲求实惠的中老年家庭主妇的消费需求，她们由于感觉到这类商品物
美价廉，所以乐于购买。
但是对于年轻的具有炫耀心理的顾客则没有吸引力，他们认为：“一分钱一分货，好货不便宜，便宜
没好货”。
所以价格低的商品经营策略会抑制其消费的欲望。
同样，不同气质、年龄、性别的消费者，对消费品市场的商品和劳务也有不同的需求，不同的购买动
机、购买习惯和购买行为，经营者就要根据不同类型的消费者群采用不同的营销组合策略。
所以，研究消费者心理与市场的关系，可以帮助我们掌握各种消费者的不同需要，指导经营者在销售
活动中采取行之有效的策略和方法，以便最终满足不同消费者的需求欲望。
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编辑推荐

《消费心理学》：高等学校教材
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