
1

《消费心理学》课程标准
理论学时数：54

实训学时数：18

适用专业范围及层次：全日制专科市场营销专业

学分：4

考核方式：考查

编制人：罗帆帆

说 明

一、课程性质与作用

《消费心理学》是一门理论与应用并重的综合性科学，是系统研究消费者行为的科学，

是普通心理学在市场营销活动中的具体应用。消费心理学的研究以普通心理学、社会学、文

化人类学、经济学、市场营销学等不同领域的学说或概念为基础，研究消费者在购买、消费

商品或服务过程中的心理现象及其发展变化规律的科学。随着人们生活水平提高以及社会的

进步，消费心理学对于经营者开展市场营销活动的意义越来越大。

本课程的任务是要求学生系统地掌握消费者个性的形成和发展、消费者行为的心理过

程、消费者心理与市场营销的关系，有利于满足消费者的需要，有利于企业提高市场竞争力。

学生通过本课程的学习，必须正确理解和掌握消费心理学的基本原理和基础知识，并能较好

地应用所学原理和知识，解决实际问题。

二、课程目标

（一）能力目标

1. 运用消费心理学理论分析消费者的消费行为，能够在市场营销活动中运用消费心理

学的研究方法分析消费者心理。

2. 能正确认识消费者感觉、知觉、想象、思维、情绪、情感和意志的表现，能正确把

握消费者的认识过程、情感过程和意志过程开展营销活动。

3. 能正确认识不同消费者的不同气质、性格和能力在消费过程中的表现；能够根据消

费者的不同气质、性格和能力等个性心理表现做出正确的营销决策。

4. 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。

5. 能够根据市场状况对消费者群体进行细分，能够根据不同消费群体的消费心理特征

开展相应的营销活动。

6. 能够根据消费者心理的要求正确开展商品名称、品牌和包装的营销策略，能够根据
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消费者心理的要求正确开展新产品的设计策略。

7. 能够根据消费者的消费心理要求进行正确的商品定价，能够根据市场的变化和消费

心理的影响对商品价格进行正确的调整。

8. 能够正确分析商业广告的定位、创意、诉求等广告心理策略，能够正确进行广告媒

体的选择。

9. 正确使用营销沟通的渠道，与消费者顺利进行沟通，能够掌握避免与消费者发生冲

突的策略，顺利转化消费者的拒绝购买态度。

10. 能够正确运用商店的店容店貌等消费心理策略开展营销活动，能够正确运用商店的

内部装饰、商店的商品陈列的消费心理策略。

（二）知识目标

1. 了解消费心理学的含义与研究对象，掌握消费心理学的研究原则和研究方法，掌握

消费消费心理学的目的和意义。

2. 了解感觉、知觉、想象、思维、情绪、情感、意志的含义及特征，掌握消费者认识

过程、情感过程、意志过程对购买行为的影响。

3. 了解消费者的个性及其特征，掌握消费者的气质、性格和能力与消费行为特点。

4. 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。

5. 了解消费群体的概念与分类，了解消费群体对消费行为的影响，掌握不同群体的消

费心理特征和相应的营销策略。

6. 掌握商品名称的心理要求及相应的心理策略，掌握商品品牌、包装设计的心理要求

及相应的心理策略，掌握新产品开发的心理要求及相应的心理策略。

7. 理解消费者的价格心理特点，了解价格变动对消费者的心理影响，掌握商品定价的

心理方法和影响心理因素，掌握商品调价的心理策略。

8. 了解商业广告的特点及心理功能，掌握商业广告的定位、创意、诉求等营销心理策

略，掌握商品广告媒体的选择方法和广告心理效果的测评方法。

9. 了解营销沟通的含义、途径与心理策略，掌握营销人员与消费者的冲突与沟通，掌

握拒绝购买态度的形成、类型和转化。

10. 掌握商店的地址、招牌、店标、店门和橱窗等对消费心理的影响，掌握商店内部装

饰对消费心理的影响，掌握商店商品的陈列对消费心理的影响。
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三、主要教学内容及学时分配

序号 项目名称 课程内容 学时

1 消费心理学导论

消费心理学的含义与研究对象；消费心理学的研

究原则和研究方法；消费消费心理学的目的和意

义。

4

2 消费者的心理活动过程

感觉、知觉、想象、思维、情绪、情感、意志的

含义及特征；消费者认识过程、情感过程、意志

过程对购买行为的影响。

8

3 消费者的个性心理特征
消费者的个性及其特征；消费者的气质、性格和

能力与消费行为特点。
8

4
消费者购买过程的心理

活动

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；消费者决策的内容和决策过

程；消费者购买行为类型及购买行为过程的心理

分析。

8

5 消费群体与消费心理

消费群体的概念与分类；消费群体对消费行为的

影响；不同群体的消费心理特征和相应的营销策

略。

8

6
商品名称、品牌、包装、

开发与消费者心理

商品名称的心理要求及相应的心理策略；商品品

牌、包装设计的心理要求及相应的心理策略；新

产品开发的心理要求及相应的心理策略；

4

7 商品价格与消费者心理

消费者的价格心理特点；价格变动对消费者的心

理影响；商品定价的心理方法和影响心理因素；

商品调价的心理策略。

8

8 商业广告与消费者心理

商业广告的特点及心理功能；商业广告的定位、

创意、诉求等营销心理策略；商品广告媒体的选

择方法和广告心理效果的测评方法。

8

9 营销沟通与消费心理

营销沟通的含义、途径与心理策略；营销人员与

消费者的冲突与沟通；拒绝购买态度的形成、类

型和转化。

8
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10 营销环境与消费心理

商店的地址、招牌、店标、店门和橱窗等对消费

心理的影响；商店内部装饰对消费心理的影响；

商店商品的陈列对消费心理的影响。

8

总计课时 72

四、学生学习要求

考核方式：考查

成绩评定：课程报告

总评成绩构成：平时成绩 40%+考查成绩 60%

平时成绩构成：学生考勤及平时表现（作业、小组汇报情况）

五、教材及主要教学参考书

教材：《消费心理学》，肖涧松主编，电子工业出版社，2017 年 3 月版

参考书：《消费者行为学》，周欣悦主编，机械工业出版社，2019 年 4 月版


