
消费者心理学



任务2.4

分析消费者心理活动过程



学 习 目 标

知识目标

了解消费者需求理论中的兴趣、需要、动机在消费者购买行为中
的作用；

掌握消费者决策的内容和决策过程；

掌握消费者购买行为类型及购买行为过程的心理分析。
能力目标

能够正确发现、认识消费者的兴趣、需要和动机；

能够正确运用消费者的购买决策和购买行为过程开展营销活动。
建议学时：

4学时，包含技能训练学时1学时



4

 【思考】
 憨豆先生的士力架广告传递了哪些广告信息？ 抓住了消费者的哪些消费需求？

情景描述

导入



第一节 消费者需求理论

一、消费者的兴趣
 （一）兴趣的含义

 所谓兴趣，是一个人力求接触和认识某种事物的一种意识倾向。消费兴趣是指

人们需要某一种商品的情绪倾向。

 1．兴趣有助于消费者为未来的购买活动作准备。

 2．兴趣能使消费者缩短决策过程，尽快作出购买决定并加以执行。

 3．兴趣可以刺激消费者对某种商品重复购买或长期使用。



第一节 消费者需求理论

 （二）兴趣的特点

 1．倾向性 2．效能性 3．差异性

 （三）兴趣的种类

 1．依据兴趣与指向对象的关系划分

 （1）直接兴趣。 （2）间接兴趣。

 2．依据兴趣反映到消费者购买商品种类的倾向性的不同划分

 （1）偏好型。 （2）广泛型。

 （3）固定型。 （4）随意型。



第一节 消费者需求理论

（四）兴趣在商品销售过程中的具体应用
 1．使用价值 2．流行性 3．安全性

 4．美观性 5．教育性 6．保健性

 7．耐久性 8．经济性



第一节 消费者需求理论

试讨论，电话手表抓住了消费者

的哪些兴趣集中点？



第一节 消费者需求理论

二、消费者的需要
 （一）需要的含义

 消费者需要是指消费者生理和心理上的匮乏状态，即感到缺少些什么，从而想获得

它们的状态。

 （二）需要的特征

 1．层次性 2．多样性 3．互补性和互替性 4．伸缩性 5．可

诱导性 6．季节性

 7．发展性



第一节 消费者需求理论

 （三）需要的分类
 1．按照需要产生的原因划分
 （1）生理性需要。 （2）社会性需要。
 2．按照需要的实质内容不同划分
 （1）物质需要。 （2）精神需要。
 3．按照需要的层次不同划分
 （1）生存需要。 （2）享受需要。
 （3）发展需要。
 4．按照需要满足的对象不同划分
 （1）社会公共需要。 （2）个人需要。
 5．按照需要的实现程度不同划分
 （1）现实需要。 （2）潜在需要。




第一节 消费者需求理论

头脑风暴及应用

 近几年，餐饮外卖异常红火，但2017年全聚德烤鸭试

水外卖服务却无果而终，你认为主要原因是什么？



第一节 消费者需求理论

（四）马斯洛的需要层次理论



第一节 消费者需求理论

头脑风暴及应用

 假如你是一位汽车公司的销售员，结合本案例马斯洛

需求层次理论在家具销售中的应用，试问你将如何与顾客
进行语言沟通？



二维码视频案例
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【案例思考与应用】
网约车存在安全问题，各

网约车平台如何满足消费者
的安全需求？



第一节 消费者需求理论

头脑风暴及应用

 目前，基于安全的需要，我国的婴幼儿奶粉消费主要

是进口奶粉。查阅资料，我国的婴幼儿奶粉品牌采取了哪
些营销手段，满足消费者对安全的需要？



第一节 消费者需求理论

三、消费者的购买动机
 （一）购买动机的含义

 购买动机是指为了满足一定的需要而引起人们购买行为的愿望或意念，是推动购买

活动的内在动力，也是消费者购买行为的直接出发点。

 1．始发作用；2．选择作用 ；

 3．维持作用；4．强化作用；

 5．中止作用。



第一节 消费者需求理论

 （二）消费者购买动机的类型

 1．一般购买动机

 （1）生理性购买动机。（2）心理性购买动机。

 第一，感情动机。第二，理智动机。第三，惠顾动机。

 2．具体购买动机

 （1）求实心理动机。（2）求新心理动机。

 （3）求美心理动机。（4）求便心理动机。

 （5）求廉心理动机。（6）求名心理动机。

 （7）好胜心理动机。（8）嗜好心理动机。

 （9）安全心理动机。（10）储备动机。



第一节 消费者需求理论

头脑风暴及应用

 请观察你周围的熟悉的人是否购买了家庭轿车？其购买动
机是什么？



第一节 消费者需求理论

 （三）消费者购买动机的可诱导性

 所谓诱导是指营销者针对消费者的购买动机，运用各种方法和手段，向消费

者提供商品信息资料，对商品进行说明，使消费者购买动机得到强化，对该商品产

生喜欢倾向，进而采取购买行为的过程。



第一节 消费者需求理论
 主要的诱导方式：
 1．证明性诱导
 （1）实证诱导。 （2）证据诱导。 （3）论证诱导。
 2．转化性诱导
 （1）先肯定再陈述。（2）询问法。
 （3）转移法。 （4）拖延法。
 3．建议性诱导
 （1）建议购买高档商品。
 （2）建议购买替代商品。
 （3）建议购买互补商品。
 （4）建议购买大包装商品。
 （5）建议购买新产品。



实例链接
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【案例思考与应用】
东太行景区关于玻璃栈道

的“致歉信”，主要针对游
客采用了哪种诱导方式?



第二节 消费者购买决策

一、消费者购买决策的内容
 （一）为什么买（Why）——购买目的或购买动机

 （二）买什么(What)——确定购买对象

 （三）为谁买和由谁买（who）——确定使用者和购买者

 （四）什么价格买（how  much）——确定购买价位

 （五）买多少(How many)——确定购买数量

 （六）在哪里买(Where to buy)——确定购买地点

 （七）何时买(When to buy)——确定购买时间

 （八）如何买(How to buy)——以什么方式购买



第二节 消费者购买决策

二、消费者购买决策类型
 （一）习惯性购买行为

 （二）减少失调购买行为

 （三）复杂性购买行为

 （四）多样性购买行为

三、消费者购买决策过程
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知识窗

 消费者对线下门店和线上电商消费的需求变化

 消费者选择线下门店和线上电商消费的需求是不同的。

2021/9/21

【案例思考与应用】
你认为同一生产企业应如

何平衡第三方电商平台和实
体门店渠道? 未来的电商平
台和实体门店将如何发展？



实例链接
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【案例思考与应用】
近几年，朋友圈一次次被江小

白的文案扎心，感动，试选择几
款文案，对其进行分析。



第三节 消费者的购买行为

 一、消费者购买行为的含义
 消费者购买行为是指消费者为满足其个人或家庭生活需要而进行的一切活动，包括
寻找、购买、使用、评价商品和劳务等一系列的过程。

二、消费者购买行为的特征
 （一）购买者多而分散
 （二）购买量少，多次购买
 （三）购买的差异性大
 （四）大多属于非专家购买
 （五）购买的流动性大
 （六）购买的周期性
 （七）购买的时代特征和发展性



第三节 消费者的购买行为

头脑风暴及应用
 目前实体书店受到了网络书店的严重冲击，你认为实体书

店是否还有存在的必要？为什么？



第三节 消费者的购买行为

三、消费者购买行为的类型
 （一）根据购买行为主体划分
 1．个体性购买行为
 2．群体性购买行为

 （二）根据购买行为特征划分
 1．理智型购买行为
 2．习惯型购买行为
 3．经济型购买行为
 4．冲动型购买行为
 5．疑虑型购买行为



第三节 消费者的购买行为

 （三）根据消费者的购买目标划分
 1．全确定型 2．半确定型

 3．不确定型

四、消费者购买行为心理活动过程
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案例分析与应用




 问题讨论：

 （1）六个核桃品牌推广的成功，主要抓住了消费者的哪些

消费需求？

 （2）查阅资料，市场上还有哪些与六个核桃相类似的饮料

品牌？这些产品如何进行了产品定位？
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[能力培养与训练]

 1. 营销思维训练

问题思考：你认为为什么很多人都未能解决色盲人的开车问题，却被

一个11岁的小学生解决了，主要原因是什么？
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[能力培养与训练]

 2.实战演练

 假设你的父母计划给你准备一套结婚用的婚房，请对你所在就读城市的房地产市场

开展调查，根据你家庭的消费实际情况，选定一套满意的楼房。

 请你对本次消费决策内容进行以下分析：







[能力培养与训练]

 （1）房地产项目楼盘名称：

 （2）该项目所处区域：

 （3）选择该区域及该项目的主要原因：

 （4）你通过哪些渠道获取了该项目信息：

 （5）你所选择的楼层及户型结构情况：

 （6）该房地产项目的单价： 面积： 总价款：

 （7）你计划如何支付该笔房款：

 （8）本次房地产消费中，还有哪些因素构成了本次购买决策？









榜样的力量——创青春，赢未来

李彦宏与百度
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谢谢欣赏

Speaker：XXX部门：XXX 时间：2020年12月18日


