
2.2 分析消费者个性心理特征     

任务描述 正确分析成功创业者的个性心理特征 

显示成果 分析报告 

教学准备 【学生知识能力准备】 

1. 熟知市场营销学中关于市场细分、市场定位的相关知识 

2．周边商业街实地考察 

【教师教学素材准备】 

1.准备教学案例、企业案例、思政资源 

教学目标 知识技能目标 职业素养目标 情感态度目标 

1.使学生掌握消费者的气质、性格和能

力与消费行为特点。 

2.使学生理解消费者在气质、性格、能

力方面的差异。 

3.能正确正确认识不同消费者的气质、

性格和能力在消费过程中的表现。 

4.培养运用消费者个性心理规律开展营

销的能力。 

具备敏锐的观察力 1. 培养社会责任的职业素

养 

2. 弘扬创新精神和工匠精

神 

3.营销人员恪守职业道德 

教学重点 消费者的一般心理过程和消费者之间的个性心理差异 

教学难点 消费者的一般心理过程和消费者之间的个性心理差异 

教法 

与学法 

教学方法 案例法、分组实践法、讨论法 

学习方法 实地观察法 

教学资源 知识点视频： 

2.2.1个性及个性特点； 

2.2.2个性在消费中的作用； 

2.2.3消费者气质的差异； 

2.2.4消费者气质在购买中的表现； 

2.2.4对不同气质消费者的销售策略； 

2.2.5性格及性格特征 

2.2.6消费性格在购买中的表现； 

2.2.7对不同性格表现的消费者的销售策略； 

2.2.8能力的概念及在购买中的表现； 

2.2.9 消费者能力个体差异及对行销活动作

用 

文本资源： 

1.教案  

2.ppt 

3.任务工单 

4.学生实训记录单 

教学内容与过程 

教学

环节 

教学 

内容 

课前

准备 

 

【教师活动】 

1.编制并发放任务单 

2.提前发布课前自测 

3.查看并分析作业完成情况和课前自测反馈的问题  

【学生活动】 

1.登陆平台领取任务单、明确任务 

2.登陆平台观看情景创设、查看学习资料 

3.登陆平台查看教学课件、单元设计等参考资料 



4.完成并提交课前自测 

课堂

教学 

知识 

回顾 

（2'） 

消费者的个体心理特征  

 

任务 

导入 

（2'） 

以某成功创业者为例，对该创业者的创业历程展开研究，解析在其成功创业的背后,创业

者应具备哪些气质、性格和能力等方面的个性特征。 

明确 

任务 

（1'） 

利用用互联网、报纸、杂志、图书等途径，寻找一位成功的创业者，分析其具备

的气质、性格和能力等特征。。 

任务 

分析 

（1'） 

学生的创业偶像目前都集中在利用网络创业成功的人士，如马云、马化腾、李彦

宏等。另外，对于青年创业者也非常认可，说明学生也有创业的热情。只有一个

实体店创业偶像——李天一，这与这个时代的影响离不开的，也说明网络对年轻

人的影响巨大，也说明学生对实体店铺经营认识不足。 

任务 

探求 1 

（15’）

个性含

义及特

点 

【教师活动】 

教师引入教学任务 

【教师活动】 

讲授：1.1 个性-涵义 

个性是指人在先天因素的基础上，在社会生活实践中形成的相对稳定的心理特征

的总和 

教师讲解：个性特点 

【学生活动】 

个性的特定在营销中的作用 

任务 

探求 2 

（30’） 

气质含

义 

 

【教师活动】 

讲授：2.1 气质-涵义 

【学生活动】 

分组在线讨论：“如果您去商店退换商品，售货员不予退换怎么办”？请选择

你的处理方式： 

【教师活动】 

讲授：2.2 气质-特征 

教师引导：学生区分不同气质的行为方式 

 

【师生互动活动】 

气质在营销中的应用 



 

【教师活动】 

讲授：2.5 气质-总结 

1.引导和利用其积极方面，控制其消极方面，使工作更有预见性、针对性、有效性。 

2.提高服务质量和营销效果。 

 

任务 

探求 3 

（15’） 

性格的

含义及

特征 

 

【学生活动】 

在线讨论：你见过的生性凉薄的人是怎样的？ 

【师生互动活动】 

教师引导：性格的含义 

是指一个人对现实的稳定态度和习惯化了的行为方式中所表现出来的个性

心理特征，主要表现在人对现实的态度、语言和行为方式中。 

【师生互动活动 

课堂互动：你是如何理解“自律给我自由”这句话的？你自律吗？ 

性格的特点 

 

课堂讨论：如何理解性格决定命运？ 

【教师活动】 

讲授：3.3性格-分类 

3.4 性格-在营销中的应用 

【学生活动】 

案例分析： 

一次，日本推销大师夏目志郎去拜访一位绰号叫老‘顽固“的董事长。无论

夏目志郎怎么滔滔不绝，怎么巧舌如簧，他就是三缄其口，毫无反应。夏目

志郎心想自己第一次接触到这样的客人，一定要给自己一个挑战。于是，他

用起了激将法。夏目志郎也装着冷漠地说：“将您介绍给我的人说的一点也

不错，您任性，冷酷，自私，严格，没有朋友。”这时，这位顽固派董事长

面颊变红了，眼望着夏目志郎开始有反应了。 

“我研究过心理学，所以以我的观察，您是面恶心善，寂寞而软弱的人，您

想以严肃和冷淡筑一道墙来防止外人侵入。”夏目志郎继续说。 

    这时，他第一次露出了笑脸。“我的确是个软弱的人，很多时候我无法

控制自己的情绪。” 



“今年我 76岁了，创业成功 50年，我是第一次见到像你这样直言不讳的人，

你很有个性。是的，我很软弱，我拒绝别人，保护自己，不让别人靠近我身

边。” 

 “ 我想这是不对的，您知道中国的汉字人是怎么写的吗？人这个字，包含

着人与人之间相互依存，相互信赖的意思，任何生意都从人与人的交往产生。

人不必化妆，虚伪的面具会使内容变质”。 

    他们越聊越投机，最后成了好朋友，当然也成了顾客。 

    问题：对待古怪型客户，夏目志郎是怎么征服客户的？ 

【教师活动】 

讲授 4.1能力-含义 

【学生活动】 

你赞成“良好的性格能弥补某些能力上的缺陷”这样的说法吗？如何理解？  

 
【学生活动】 

案例分析 

有一个专家曾做过这样的试验：在同一卷地毯中割下四块相同的地毯样本，

要求被试者对四个样本的质量从低到高划分等级。每块地毯的样本前分别标

有：高级商店、高价格；高级商店、低价格；低级商店、高价格；低级商店、

低价格。结果发现，人们认为高价格地毯的样本质量比低价格样本要好得多。

同样从高级商店中买的地毯样本比低级商店要好。 

问题：分析出现上述结果的原因。 

【教师活动】 

总结：消费者是依据一定的标准来分析判断商品质量，从而确定商品价值大

小的。消费者的评价能力是非常有限的，这种能力往往受其所掌握商品的信

息与自我感觉影响。人们之所以认为高级商店的地毯样本比低级商店要好、

高价格地毯的样本质量比低价格样本要好得多是因为人们分析判断商品质

量的标准是商品的销售地点及商品的价格，受其所掌握商品信息影响而得出

的结论。 

 

【学生活动】 

案例分析：小李在很热情地销售商品，顾客站在柜台前，招呼道：“对不起，

麻烦您把那个拿给我看一下……”，刚说完，突然眼睛一亮，“咦，那边那

个也不错，也看一下。”没多久，一转头，“啊！那个也不错……”顾客三心

二意，很难抉择。 店员一一照办：“是啊，这种目前正打广告，销得很好。” 

顾客面对柜台上已摆出的七八种物品东摸摸，西挑挑，哪种都觉得满意，哪

种又都有不足之处：“到底选哪一个好？哎呀呀，我眼都花了，还是不知该

买哪个。这样吧，我明天再来看，麻烦您了。”于是，顾客空手而归。 任何



一家商店里，这种情景司空见惯，顾客东看西看，不知如何选择。  

     问题：这类顾客属于那种能力类型的消费者？销售人员应该怎么做？ 

 

【教师活动】 

能力是人在改造和适应客观世界的实践活动中形成和发展起来的。在实践和

完成任务的活动过程中，不断地克服困难，以及薄弱的环节，从而使自身的

能力得到相应的发展与提高。 

因为能力的不同，使得消费者的购买行为呈现出多样性或差异性，于是要求

营销人员恪守职业道德，合理地引导消费者的购买活动，促进商品的销售。

切不可有意利用顾客的能力弱点去推销伪劣商品，欺诈顾客。 

课后

拓展 

 

【能力拓展】 

案例分析  

案例 1: 

在中国质量万里行活动中，不少制造、销售伪劣商品的工商企业被曝光，消费

者感到由衷的高兴。3 月 15 日是世界消费者权益日，某大型零售企业为了改善服务

态度、提高服务质量，向消费者发出意见征询函，调查内容是"如果您去商店退换商

品，销售员不予退换怎么办？"要求被调查者写出自己遇到这种事时怎样做。其中，

有这样几种答案？  

（1）耐心诉说。尽自己最大努力，苦口婆心慢慢解释退换商品原因，直到得到

解决。  

（2）自认倒霉。向商店申诉也没用，商品质量不好又不是商店生产的，自己吃

点亏下回长经验。  

（3）灵活变通。找好说话的其他售货员申诉，找营业组长或值班经理求情，只

要有一人同意退换就可望解决。 

（4）据理力争。绝不求情，脸红脖子粗地与售货员争到底，不行就往报纸投稿

曝光，再不解决向工商局、消费者协会投诉。 

 问题： 

（1）这个调查内容能否反映出消费者个性心理特征的本质？  

（2）四种答案各反映出消费者哪些气质特征？  

课后自测  

 
电子挂图 ：  

 

 

 

预习 1.知识点预习：课前自测 



任务

与课

后作

业 

2.能力准备：查看实训任务指导书：2.3宠物市场消费需求分析思维导图设计 

考核

评价 

 

考评人  被考评人  

考评地点  

考评内容 实训任务 2.2成功创业者的个性心理特征 

考评标准 

内容 分值 得分 

课前自测题成绩 、课前讨论  15  

课前观看视频、查找资料 15  

课堂讨论、发言 15  

作品质量、演示及答辩的流畅性 20  

对其他小组提出改进意见的主动性、科学性 5  

出勤情况及课堂纪律 5  

课后自测成绩 10  

团队协作的协调性 10  

作品完善程度 5  

合计 100  

 

 

 

 


