
消费者心理学



任务一

消费心理学认知
-知是行之始 行是知之成



01了解消费心理学的含义

知识
目标

02 掌握消费者心理学研究内容与对象

03 了解研究消费心理学的意义



能力
目标

01 具备观察和分析消费者心理能力



01     具备学习能力素质
目标

02   具备践行能力
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请将你最近进行的一次较大的消费购买行为，从以下方面分析你作为一名消费者在本次购买过程中的消费心理活动

过程。

问题：

（1）本次购买商品是什么？价格是多少？

（2）你为什么要进行这次购买？

（3）在这次购买过程中，你是如何获取商品的相关信息的？你的同学、朋友和家人担当了什么样的角色？

（4）你的购买行为受到了哪些因素的影响？ 最终让你下决心购买的原因是什么？

情景描述

导入
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什么是消费者心理

消费心理学的研究对象和内容

消费心理学的研究意义

01

03

02

主要内容



一、 什么是消费者心理
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一、什么是消费者心理学

课堂讨论：
最近你把零花钱用在哪里了？

1.何谓消费者？
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消费者

狭义

广义

法律

是指购买、使用各种消费用品（包括服务）的个人和组织，包括

企业、学校、政府机关和其他社会组织等

是指在不同时间和空间范围内所有参与消费活动的个人或集团，

泛指现实生活中的所有人。

是指为生活消费需要而购买、使用商品或者接受服务的个人和单

位。

一、什么是消费者心理
1.何谓消费者？
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一、什么是消费者心理
1.何谓消费者?

在消费心理学中，我们根据消费者心理

行为进行的规律，可以将消费者的角色分为

五种：发起者、影响者、决策者、购买者和

使用者。
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一、什么是消费者心理学
1.何谓消费者？



13

一、什么是消费者心理学
1.何谓消费者？

顾客至上原则

沃尔玛公司为什

么提出“顾客至

上原则”？

案例分析
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一、什么是消费者心理学
1.何谓消费者？

消费者是营销活动能够存在的前提和基础。从某种角度说，一

切营销活动的最终目的都是为消费者服务。失去了消费者，一

切营销活动就都失去了目标和意义。营销活动必须以消费者为

中心，最大限度地满足消费者的需要。
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一、什么是消费者心理学
2.什么是消费行为？

消费者行为是指消费者为满足需要和欲望

而寻找、选择、购买、使用、评价及处置

消费物品或服务时所采取的各种活动和过

程。
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一、什么是消费者心理学
2.什么是消费行为？-特点

（1）消费者行为
是受动机驱使的。

（3）需求的差异
性

4）消费者行为具
有可诱导性

（2）购买者的广
泛性



17

头脑风暴：你认为同学们玩手游的主要心理原因是什么？

一、什么是消费者心理学
2.什么是消费行为？-特点
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一、什么是消费者心理
3.何谓消费者心理

案例分析：“拿掉”与“添一点”



【想一想】以下哪些属于人的心理现象？

顾客李小姐步入具有现代气息、整洁优美的百货公司

受到营业员热情接待，她感到十分亲切

在导购人员的推荐下试用了防晒霜

防晒霜涂抹在皮肤上感到柔润、光滑、不油腻。

A

B

C

D

提交

想起以前使用过的防晒霜效果不明显E

在对两个品牌的同类商品进行一番比较考虑后，决定
购买试用过的新产品。

F

多选题 5分
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一、什么是消费者心理
2.何谓消费者心理

消费心理是消费者在购买、使用和消费商品过程中的一系

列心理活动。消费者在消费过程中的偏好和选择，各种不同的

行为方式无一不受其心理活动的支配。



二、 消费心理学的研究对象和内容
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二、消费心理学的研究对象和内容
1.心理学的研究对象

案例分析：“拿掉”与“添一点”
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二、消费心理学的研究对象和内容
2.消费心理学的研究对象

案例分析：“拿掉”与“添一点”
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讨论：大学生是一个特殊的消费群体，近几

年很多企业都将大学新生做为目标群体。讨论回答

存在哪些商业机会？

二、消费心理学的研究对象和内容
2.消费心理学的研究对象
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二、消费心理学的研究对象和内容
2.消费心理学的研究内容

案例分析：“拿掉”与“添一点”1．影响消费

者购买行为的

内在条件

2．影响消费

者心理及行为

的外部条件。



三、 消费心理学的研究意义
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三、消费心理学的研究意义

案例分析：“拿掉”与“添一点”课堂讨论：研究消费者心理学的意义有哪些？
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三、消费心理学的研究意义

消费心理学是企业经营之道的源泉

消费心理学是打开顾客心扉的钥匙

消费心理学是打造金牌营销人员的

武器
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（1）本次购买商品是什么？价格是多少？

（2）你为什么要进行这次购买？

（3）在这次购买过程中，你是如何获取商品的相关信息的？

你的同学、朋友和家人担当了什么样的角色？

（4）你的购买行为受到了哪些因素的影响？ 最终让你下决

心购买的原因是什么？

01

实施
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总结

-知是行之始 行是知之成

阳明先生说：“知是行之始，行是知之成，若会得时，只说一个

知，已自有行在，只说一个行，已自有知在。”意思是说，知是行的

开端，行则为知的完成，二者互为始末，因此行一件事之前，必先有

知，行者必以知为前提。再浅显些说，如人饮水，冷暖自知，各种食

物的味道，除非以自己的舌头去品尝，以自己的心体去体会，否则无

法知道它的真味。事同此理，没有亲身的经历，也无法体悟其中顺、

逆的切实情境。



31

总结

-知是行之始 行是知之成

再专业的知识和技巧也无法保证能成为优秀的营销人员。

因为知识和技巧是“知”，但“知”与“行”是不同的。如

果没有“行”（即实践）的话，知识与技巧均无法发挥作用。

教师要鼓励学生在学习过程中大胆实践，在实践中掌握知识。



谢谢欣赏


