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内容概要

　　在本书中我们本着系统性和全面性相结合、实用性和可操作性相结合、科学性和先进性相结合的
原则，向读者介绍了组织经营活动和消费心理学、
顾客的一般心理过程、 顾客的个性心理特征、 顾客的动机和行为、
顾客群体心理、推销过程心理、柜台购物心理、商品销售服务心理、商品和包装心理、 商场设计心理
、
广告心理、顾客学习原理及应用、顾客满意与顾客价值、 顾客的绿色消费心理、顾客的文化心理、 
顾客心理的变化趋势、商业经营人员个体心理、
商业经营群体心理等方面的内容。
同时辅之以大量的典型案例，以及在实践方面的运用。
将理论与实践融为一体，关注焦点、与时俱进，取材新颖，体例科学。
旨在教学环节中注重培养学生的动脑思考能力和实际操作能力，使学生能够熟练掌握商业心理学的理
论知识和技能标准。
本书既适合大专院校和专业培训的教学需要，也可作为成人教育、函授、自学考试以及在职人员理想
的自学教材。
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作者简介

戴卫东，沈阳工业大学管理学院市场营销系副主任，教授；曾主持教育部留学回国人员科研启动金项
目，辽宁省人事厅、教育厅科研计划项目；专著《中国工业企业员工激励问题研究》由俄罗斯克麦罗
沃国立大学出版社出版，并荣获辽宁省科学技术协会科技成果三等奖。
主编有《管理学》、《经济学原理》、《旅游人力资源管理》、《旅行社经营与管理》等多部教材。
主讲课程：消费心理学、市场营销学、管理学、经济学原理、组织行为学等。
刘鸽，沈阳职业技术学院工商管理系副主任，副教授；曾主持辽宁省“十一五”规划课题三项，辽宁
省高等教育改革研究课题；曾获创建国家级示范性高职学院先进个人荣誉称号、辽宁省青年骨干教师
、高职高专人才培养水平评估工作先进个人荣誉称号。
主编有《基础会计》、《会计电算化模拟实训教程》、《现代财务管理》等多部教材。
主讲课程：消费心理学、市场营销学、基础会计、财务会计、成本会计等。
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章节摘录

版权页：插图：（2）消费行为的形成。
对消费行为的系统论述，形成于第二次世界大战以后。
为了开拓消费市场和有竞争优势的经营机会，西方各国企业界加强了对市场预测与投资前景的研究，
消费行为作为一门新兴学科也就应运而生。
由于消费是生产过程的最终目的，又是由众多的消费者个人行为构成的，而消费者的购买又是一切市
场活动的中心问题，因此，消费行为问题也就成为西方消费经济学的理论基础和行为科学的重要研究
内容。
（3）影响消费行为的因素。
消费行为的核心问题是消费者的购买动机的形成问题，按照行为学派的传统解释，一定的“看得见的
行动”，来自一定的刺激。
一般用“S-R”表示某一行为。
S代表一定的刺激，R表示一定的反应。
然而，这种传统解释被认为过于简单化。
很多学者强调，消费者的行为趋向，是决定和影响消费者的各种内在因素和外部环境共同作用的结果
，因此，应对相关的所有内在因素和外部条件的作用进行系统的分析。
消费者自身的欲望是驱策消费者去购买的主因。
它既产生于消费者的内在需要，又来自外部环境的刺激。
强烈的需要会成为决定某一时期的消费行为的支配力量。
但是，某一需要还要取决于消费者个人的习惯、个性和家庭的收入总水平与财产额的高低，以及家庭
规模与结构的特点等等。
外界环境是制约消费者行为的影响性因素，它包括社会因素和企业因素两个方面。
社会因素主要有：①社会交往。
每个消费者都有自己的“社交圈”，他会购买与“生活圈”里的人大致相仿的消费品，如服装、住宅
、耐用消费品等等。
②某种社会舆论和社会运动的影响（例如购买国货运动）。
企业因素主要有：①企业产品更新换代情况和质量、性能、包装所具备的吸引力；②名牌品的商标给
予消费者的信誉；③企业的广告和推销员的“劝说”所形成的“拉力”；④企业位置与服务态度；⑤
商品价格及与它相联系的服务费用的高低等等。
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编辑推荐

《消费心理学》：新编公共行政与公共管理学系列教材·文秘专业。
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