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前言

今天的企业面临5个来自外部环境的挑战：技术爆炸、能源紧缺、市场成熟、人才全方位流动和新的
消费理念的形成。
中国消费者在经历了量的消费时代和质的消费时代后，带有感性色彩的个性消费理念逐渐占据上风。
人们的消费观念和消费模式正发生着明显的变化，如今一些具有高收入、高学历的消费者，不再把消
费视为一种对商品或劳务的纯消费活动，也不再安于被动地接受厂家商家的诱导，而是要求作为参与
者，与厂家一起按照消费者的个性需求，开发出个性化的商品，表现为发展型、享受型的消费占据了
一定的空间。
由此可见，对消费者的研究是时代发展的需要，是合作竞争时代企业博弈的需要，也是消费者本人了
解市场发展、创造个性需求与科学消费的需要。
消费心理学是具有综合特点的学科。
它直接派生于市场学与心理学，吸收了市场学、心理学、经营管理学、市场营销学、公共关系学以及
社会学、数学、统计学等方面的理论与思维模式。
本书在编写过程中，以实用性为宗旨，将这几门学科思想融会贯通，体现了完整的知识体系。
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内容概要

本书由绪论、消费者个体与消费心理、消费者群体与消费者心理的影响因素、营销策略与消费心理等
知识模块构成，共17章。
为了便于教师教学和学生阅读，书中结合当代社会生活中的热点，在每章安排了引例和章后的典型案
例，此外还在止文中穿插了大量实例，拓宽了读者的视野。
　　本书可作为普通高等教育市场营销相关专业的教材，也可供企业营销人员培训或自学使用。
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章节摘录

插图：第一章　消费者的心理活动过程本章提要消费者心理过程实质上是客观事物在消费者头脑中的
动态反映。
依据反映的性质和形式的不同，这一过程又可分为认识过程、情感过程和意志过程。
本章主要研究消费者的心理活动过程，主要包括消费者心理活动的认识过程、消费者心理活动的情感
过程、消费者心理活动的意志过程等内容。
引例在国外有这样一个有名的案例，这就是史维哲·克拉克公司奶球糖的销售奇迹。
这家公司的奶球糖有着“青少年电影糖果”的盛名。
调查表明，奶球糖最佳的潜在消费者是略为懂事的儿童，他们的平均年龄在十岁以下，至少进出糖果
店已有数百次，在糖果购买方面显得机灵、谨慎、多疑。
“遇到买糖棒，我的零用钱用不了太久。
”“不是我吃得越来越快，而是糖棒变得越来越小。
”因此耐吃正是小孩购买糖果品牌的重要选择点。
这一研究结果构成了史维哲·克拉克公司品牌重新定位的基石：他们的新糖果是装在盒子中而不是在
包装纸中，每盒有15颗，小孩可以将它们分开，慢慢地一个个地吃。
显然，与其他品牌相比，一盒奶球糖会吃得久一点，如果你想将一整盒同时塞入口中，连嘴巴都合不
上。
新产品上市之后，奶球糖销售记录迅速回升，在接下来的几个月中，克拉克公司的销售额超过了有史
以来销售记录的总和。
针对过去糖棒不耐吃的特点，克拉克公司延长了消费过程的时间知觉，并成功地实现了品牌重新定位
。
克拉克公司的成功对我们研究消费者的消费过程有哪些启示？
第一节　消费者心理活动的认识过程消费者通过大脑对外界传递的产品信息进行加工、整理、存储，
从而形成对产品的认知过程，这也是消费者心理活动的认识过程。
认识过程是消费者心理过程的起点，也是消费者行为的主要心理基础，离开了认识过程就不会有消费
行为。
认识过程是由简单到复杂，由浅人深的一系列过程。
它主要通过消费者的感觉、知觉、错觉、注意、记忆、联想、想象和思维等来完成。
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编辑推荐

《消费心理学》在编写过程中，以实用性为宗旨，将这几门学科思想融会贯通，体现了完整的知识体
系。
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