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内容概要

本书一方面表示“旅游心理学”是一门有待成熟的学科，另一方面更加贴近实现教学目标的需要。
就“原理”而言，是以心理学的体系来构建的，同时突出学生心理素质的培养；就“实务”而言，是
专业所需，以突出学生把握游客心理的技能培养。
任课教师在讲解或安排授课计划时，要处理好“原理”与“实务”的关系。
    现代服务业越来越重视心理上的服务上，尤其是像旅游这样的行业，游客对从业人员的要求越来越
越高，提高心理服务的质量是旅游业发展的必然要求。
本书以系统性、实用性和针对性为目标，集作者多年讲授和实践经验，吸收前人有益的研究成果和相
关资料之精粹，经试讲修改、修改试讲多次反复，终于定稿。
    本书既可作为旅游院校的教学用书，又可用作旅游企业员工的培训教材；另外，也可成为广大旅游
工作者的参考用书。
    全书内容分为四部分共九章。
每章又分别由本章导读、本章小结、思考与练习、案例分析和心理测验等5个板快组成。
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章节摘录

版权页：   插图：   （2）兴趣的广度。
是指兴趣的范围。
 （3）兴趣的持久性。
是指兴趣维持时间的长短。
 （4）兴趣的效能。
是指人的兴趣对活动开展所产生的正效应。
 兴趣对旅游的作用： （1）兴趣能促使旅游者做出旅游决策。
 （2）兴趣有助于旅游者为未来的旅游活动作准备。
 （3）兴趣可以刺激旅游者对某种旅游产品重复购买，或产生长期使用的偏好。
 （4）兴趣的个体差异影响旅游者的购买倾向。
 （5）兴趣变化促成旅游者购买倾向的变化。
 3.人格 （1）从性格上看，凡是依赖性强、暗示性高或比较随和的人都容易相信权威、崇拜他人，因
而容易改变态度。
反之，独立性强、自信心高的人则不容易被他人说服，因而不容易改变态度。
 （2）从智力水平上看，一般而言，智力水平高的人，由于具有较强的判断能力，能准确分析各种观
点，不容易受他人左右；反之，智力水平低的人，难以判断是非，常常人云亦云，因而容易改变态度
。
 （3）从自尊心上看，自尊心强的人，心理防卫能力较强，不容易接受他人的劝告，因而改变态度也
比较难；反之，自尊心弱的人则敏感易变。
 其他如受教育程度高和社会地位高的人，要想改变他们的态度也比较难。
 （二）原有态度的特点 1.态度构成要素的一致性 构成态度的三种要素（认知成分、情感成分、意向成
分）一致性越强，越不容易改变。
如果三者之间直接出现分歧、不一致，则态度的稳定性较差，也就比较容易改变。
 2.态度的强度 态度的强度，是指旅游者对某一旅游对象赞成或非议、喜爱或厌恶的程度。
一般来说，旅游者受到的刺激越强烈、越深刻，态度的强度就越大，因而形成的态度越稳固，也越不
容易改变。
 人们对某一对象的态度强度与态度对象的突出属性有关，而态度对象的突出属性对人的重要程度是因
人而异的。
任何事物都有许许多多的属性，如形状、外观、价格等，人们对事物的认知，是针对事物的具体属性
而言的。
不仅如此，对同一个人来说，随着他的需要或目标的改变，其态度对象的突出属性也会发生变化。
这里指的需要或目标，就是人们期望通过旅游所获得的主要收获。
“收获”，在旅游行为和旅游决策中是一个重要的概念，人们正是为了获得某种收获才去旅游的。
当然，“收获”的含义是非常广泛的。
比如，人们并不是为了西湖本身而来杭州，而是因为西湖对他们确实有某些好处——如在西湖里可以
划船，在西湖边可以享受美丽的景色和一流服务，可以游览、娱乐等。
同样，人们也并不是为了产品或服务本身才出钱去购买，而是因为这些产品或服务能够让旅游者有所
收获。
 因此，对于旅游工作者来说，重要的是要按照旅游者所寻求的“收获，，去理解旅游者的行为，要能
够识别与他们的服务相联系的突出属性。
也就是说，要真正提供旅游者所需要的产品和服务。
当然，做到这一点也是非常不容易的。
因为，一方面如前所述，每一种属性的相对重要性是因人而异的；另一方面，在有些时候，通常被我
们看做是非常重要的属性，实际上未必能引起旅游者的特别关注。
例如，每个大型航空公司的安全记录都差不多，因此，当人们在选择两个大城市之间的飞机航线时，
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安全就不是一个突出的属性了，其他因素，如航班时间、舒适程度、价格和飞机类型等，则可能成为
突出的属性。
 3.态度的复杂性 态度的复杂性，是指人们所掌握的态度对象的信息量和信息种类的多少。
它反映人们对态度对象的认知水平。
人们所掌握的态度对象的信息量和信息种类越多，所形成的态度就越复杂。
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