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前言

《消费心理学》是大连出版社按照国家教育部有关高职高专人才培养的精神，以提高学生整体素质为
基础，以培养学生专业基本技能为主线组织编写的高职高专市场营销专业系列教材之一。
在编写过程中，充分吸收国内外同类学科、同类教材的研究成果，并与我国国情和市场营销专业教育
实际相结合，成为市场营销第一线高技能人才必修的课程。
为此，本教材在内容和体例的设计上，设置了学习目标、趣味导读、同步思考、知识链接、同步案例
，在每章章后设置了知识题、案例题等栏目。
形式多样，内容活泼，有助于提高学生的学习兴趣，增强学习效果。
本教材共有14章内容，分三大部分。
第一部分是消费者心理与行为，主要介绍消费心理学基本概念和内容、消费者的一般心理过程和个性
心理特征；分析了消费者的需要与动机、购买行为与决策；阐述了影响消费者心理的个体因素、社会
因素；第二部分是营销手段和媒介的心理效应，包括产品名称（商标、包装等）、产品价格、营销促
进、营销场景以及网络营销对消费者心理的影响；第三部分是营销者心理与素质的基本要求及其对消
费者心理的影响。
本书由安徽商贸职业技术学院朱吉玉副教授编著。
本书在编写过程中参阅了大量文献，或在文中列出，或在书后参考文献中说明，在此深表感谢。
本书同时配有网络教学资源包（章后习题答案，模拟试卷及答案，教学电子课件等），请相关任课教
师发送邮件至zxd@dlmpm.com免费索取。
由于作者水平有限，加之对高职教材编写模式的改革尝试，书中不妥与疏漏之处在所难免，敬请同行
专家和读者批评指正！
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内容概要

本教材充分吸收国内外同类学科、教材的研究成果，并与我国国情和市场营销专业教育实际相结合，
系统地介绍了消费者心理与行为、相应的营销手段、营销者心理与素质的基本要求及其对消费者心理
的影响等内容。
本书针对相应内容设置了学习目标、趣味导读、同步思考、知识链接、同步案例、综合实训等内容，
形式多样，内容活泼，有助于提高学生的学习兴趣，增强学习效果。
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章节摘录

插图：生活性消费，是人类为了自身的生存和发展，消耗一定的生活资料和劳务，以满足自身生理的
和精神的需要过程。
人们常说的吃、穿、住、用、行，以及看病、看电影、逛公园等，都属于生活性消费。
本书研究消费心理现象过程中涉及的消费，一般均指生活性消费。
在市场经济条件下，消费者的消费是用货币在市场上购买商品实现的。
消费者的消费数量、消费结构、消费质量等，既取决于社会经济因素，又取决于消费者自身的心理因
素。
消费心理学考察一定社会再生产过程中消费心理形成的机理和发展过程，并研究消费心理对消费者消
费行为的影响，通过控制甚至改变消费者行为，充分发挥消费对社会生产、分配、交换，特别是商品
销售所起的积极作用，以实现预期的经济目标。
消费既然是社会再生产过程的最终环节，体现了其他环节最终目的，那么，消费者也就成了企业的服
务对象。
在现实生活中，不同类型的消费者，由于所处的社会环境、经济收入、社会地位、社会职业、年龄、
性别等方面的差异，会有不同的购买动机和消费心理。
消费心理学就是综合运用心理学、社会学、营销学、人文科学、经济学等不同学科领域的理论知识和
科学方法，分析、研究不同类型消费者的购买动机和消费心理，揭示其内在的客观规律，预测消费者
消费的发展趋势，指导和鼓励消费者进行消费，促进产品更新换代和商品销售活动，更好地满足不同
消费者对消费品的物质需求和精神需求。
随着市场经济的迅速发展，社会的商品资源日益丰富，市场不断繁荣，已经形成了买方市场，于是，
商品销售就成为企业经济活动的中心。
企业要扩大商品销售，提高经济效益，就必须研究销售的商品和促销措施对消费者心理的影响，即要
研究产品设计、产品名称、产品包装、产品广告、产品定价、营销环境等对消费者心理的影响，以便
提供适合消费者心理的产品和服务。
同时，由于营销人员是商品交换活动中的“当事人”，因此，消费心理学还要研究营销人员的心理现
象，充分认识营销人员心理现象对产品销售所起的举足轻重的影响作用，以加强营销人员心理素质培
训，提高其在营销工作中的自觉性，避免盲目性和无效劳动。
【同步思考1-1】消费心理学是不是心理学在营销实践领域的运用？
答：是。
消费心理学就是把心理学的一般原理运用到消费者购买、消费实践中，并且为在该实践领域服务中揭
示消费者心理发展规律。
1.1.3 消费心理学的产生与发展消费心理学作为一门在多学科交叉融合的基础上形成的独立的边缘性学
科，19世纪末20世纪初产生于商品经济发达的美国。
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编辑推荐

《消费心理学》是新世纪高职高专教材·市场营销类之一。
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