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《消费心理学》

内容概要

《消费心理学》系统阐述了消费者在购买活动中心理现象发生和发展的一般规律，完整地介绍了消费
心理学的产生和发展，消费心理学的研究对象和研究内容，消费心理学在营销活动中的应用，消费心
理学的学习方法等知识、方法和工具。
全书内容分为消费心理学概述、影响消费者行为的内部因素、影响消费者行为的外部因素和消费者购
买行为分析四大教学情境（篇）。其中第一篇系统地介绍了消费心理学的产生和发展、消费心理学的
研究对象和研究内容、消费心理学在营销活动中的应用价值、消费心理学的学习方法等。第二篇——
影响消费者行为的内部因素又划分为四大教学内容，即：消费者心理活动过程、消费者个性心理倾向
、消费者个性心理特征与消费行为和消费者的生理因素与消费心理；第三篇——影响消费者行为的外
部因素又分为：社会因素对消费者行为的影响、商品因素对消费者行为的影响、市场因素对消费者行
为的影响、自然环境因素对消费者行为的影响四个教学内容。第四篇总结了消费者为满足其需要和欲
望而选择、获取、使用和处置产品（或服务）的过程和一般规律。
《消费心理学》采取“总-分-总”的思路编写，便于读者学习和理解。
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  第四节  消费者购买决策
参考资料
教学支持说明
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章节摘录

版权页：插图：三、学习消费心理学有助于我们了解消费者购买行为发生、发展和变化的一般规律，
从而施以有效的营销策略心理学的研究成果表明：人们的行为都有一定的动机，而动机又产生于人们
内在的需要。当人们产生某种需要而又未得到满足时，会产生一种紧张不安的心理状态；在遇到能够
满足这种需要的目标时，这种紧张不安的心理就转化为动机；然后在这种动机的驱动下进行满足需要
的活动。一旦需要得到满足，紧张不安的心理状态就会消除，这时又会产生新的需要和新的动机，引
起新的行为⋯⋯消费者的购买行为的发生、发展和变化也遵循这一规律，消费者在物质和精神上的需
要使其产生购买动机，在购买动机的驱使下通过一系列购买决策过程完成购买。若购买后不满意，需
求仍没得到满足，则会调整购买行为；若购买后感到满意，需求得到满足，然后又会产生新的需求。
四、学习消费心理学有助于我们把握营销因素与消费心理之间的关系，从而在开展营销活动时能做到
“知己知彼，百战不殆”在市场中，每种产品或服务都有其特定的消费群体，群体中的个体消费者在
消费心理和消费行为上既有共性，也具有个性。因此，我们在产品开发、商品命名、商标设计、包装
策略、广告策略、价格策略、渠道策略和营销服务等方面，都应考虑到目标消费者共同的消费心理，
满足其共性的需求；同时又要考虑到不同消费者个性化的需求，以提升顾客的满意度。如不同年龄、
性别、职业、收入水平、家庭环境的消费者，在消费相同或类似的产品或服务时，会呈现出显著的个
体性差异，这为我们进行更准确的市场细分提供了科学依据。
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编辑推荐

《消费心理学》是全国高等职业教育市场营销专业精品系列教材之一。
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精彩短评

1、当当的书一直都买得好的！
2、一般吧 很快可以读完
3、理论性强，有些实用
4、不错 还没看呢，刚收到感觉不错
5、很喜欢这本书  内容丰富  结构清楚
6、书不错，挺有用的，不错不错
7、简易而实用，案例丰富，还是值得购买的。不足：印刷一般，用料比较省钱的那种，还有就是能
给点参考答案吗？。说明：我只是个心理学爱好者。
8、绝对是课堂上的理论，看不下去。书的内容也没有很深去了解，如果能看的下去，应该还是不错
的。
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