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论消费心理学在消费者购买商品时的影响

近年来,我国人民的生活水平逐步提高,物质需求得到了基本满足,追求商品的时兴和新颖的求新动机,追求商品的惊险、与众不同的求异动机及注重商品的造型美、艺术美的求美动机在当今消费者心理中已占有重要的地位。此外,还有注重省时、省力,使用及维修方便的求便动机；追求厂家信赖,商品档次的求名动机；与他人攀比争荣的好胜动机；为从属于某一群体而消费的从众动机；出于喜爱,崇拜而产生的模仿动机等等。他们相互作用,相互影响,使消费者的购物行为复杂多样。
 
一、消费者心理学的含义
消费者心理学是指在社会总体经济与消费环境的影响下，顾客根据自身的各种消费需求与消费能力，实施、调整、控制自身的消费与购买行为的思维活动。
它是研究消费者行为的科学，用于观察、记述、说明和预测消费者行为，致力于探索消费者特有的心理现象及其发展变化规律。消费者心理学是从广告心理学发展而来的。早期的消费研究主要是从消费者收集信息，以便制作更有效的广告。后来，重点转向研究产品设计前后消费者的意见和态度。这样一来，消费者心理学逐渐成为一门独立的学科。
 
二、消费者购买商品时的决策
消费者的购买决策是消费者行为中具有决定性的问题和核心问题。因为消费者从意识到有需要，进而产生购买动机，最终要进行行为的决策与实施。
（一）、消费者购买决策的内容(3W+2H)分析
1、购买原因决策(WHY)
消费者最直接的购买原因是，当需要不能满足时就会产生购买某些商品的愿望。然而是否一定要购买这些商品呢，这些商品买来对自己是否有用呢，特别是价格昂贵的商品等等这些，消费者都要对购买原因进行反复的思考、审定。         
2、购买目标决策（WHAT）
当消费者明确购买原因后还必须对购买目标做出决策。满足顾客的需要可以有不同的产品，如屋内取暖就可买空调或取暖器，而空调和取暖器又有不同的牌子、不同的品种、不同的功率等，此时顾客就面临着购买什么产品的决策了，只有当顾客收集到有关信息经过反复考虑才能做出购买那种产品的决策。
3、购买地点决策(WHERE)
消费者购买某种商品时还必须做出到什么地方购买的决策。是选择离家进的小商店购买，还是到离家较远但比较大的商场购买，哪家的商店的品种多、又好看，哪家商场的信誉好又便宜等，都影响着消费者到哪购买商品的决策。
4、购买数量的决策(HOW MANY)
购买商品的数量也让消费者购买商品时做出决策。如购买住房，顾客在买房前就要考虑买多大的面积，是买大的住起舒适，还是买小的住起温馨。买水果时是买几斤还是一箱等，这些都要做出决策。
5、购买价格决策(HOW MUCH)
价格是顾客购买决策选择的重要因素。通常顾客对山的价格水平有一个心理价位。若价格超过了这个价位顾客不易做出购买决策。而质量好、价格底的商品容易促使顾客购买。顾客对不同的价格会有不同的反应，对市场商品价格的变化顾客也会做出不同的购买决策。 

（二）、消费者的购买决策的方式
1、个人经验决策
在日常生活中，人们需要购买各种各样的消费品。有的价格低，有的价格贵，有的质量好，有的质量差，有的耐用。生活经验丰富的人常有较多购买商品的经验，他们根据自己的经验来购买或是指导别人来购买好的商品。如家庭主妇购买食品、衣服、鞋帽等商品时，常采取个人经验决策的方式做出选购决策。
2、家庭集体型决策
如果消费者购买价格较高的耐用消费品时由于个人经验有限，所以就采用家庭成员共同决策的方式。由家庭成员包括亲戚来共同商议，权衡利弊得失，然后做出家庭成员共同认定的决策。如购买家具、大型家电、参加大型旅游等。这些都是通过家庭成员的共同商议决定而成的。                                                                                                                                                          
（三）、影响消费者购买决策的因素
1、消费者个人内部影响因素
①需要与动机对顾客购买决策的影响
需要与动机对顾客购买决策有重要的影响，顾客购买方案的抉择其最终目的就是要满足顾客的需要。如一位老年顾客购买冬天的衣服，他可以买皮外衣，也可买羽绒服，但最终他可能选择羽绒服，因为羽绒外衣重量较轻，穿在身上不会有皮衣的负重感。所以需求与动机对决策的影响非常直接、明显而且影响力较大。
②顾客的个性因素对顾客购买决策的影响
顾客的个性因素如气质、性格、兴趣、消费观念等诸多因素可能对购买决策产生较大的影响。由于消费者个性差异很大所以在购买商品时也有不同的选择。如买手机，年轻时尚的女孩会选择粉红系列的手机，非常可爱，而年龄较大的会选择金属外壳的收机，显得成熟、稳重而且耐用。
2、外部影响因素
①自然因素的影响
影响顾客购买决策的外部因素也有很多，社会环境、家庭、文化因素等都会对顾客购买决策产生影响。如家庭的收入，德国统计学家恩格尔指出，家庭收入中（或总支出中）用来购买食物的支出所占的比例就越大，随着家庭收入的增加，家庭收入中（或总支出中）用来购买食物的支出则会下降。推而广之，一个国家越穷，每个国民的平均收入中（或平均支出中）用于购买食物的支出所占比例就越大，随着国家的富裕，这个比例呈下降趋势。家庭的收入对购买商品有直接的影响，家庭收入多，买的商品就多而且价格高；相反的，收入低买的商品自然少而且价格便宜。
②企业与营销因素的影响
企业与营销因素的影响是重要的外部影响因素之一。顾客做出购买决策很大程度都受到企业、商品与营销策略组合的影响市场上许多大企业、大品牌能取得较大市场，利润、效益不断上升都是由于大多顾客选择其产品，而顾客之所以会买这些产品是因为这些名企业做广告有强大的吸引力。
 
三、消费者购买商品时的不定性因素
消费心理在各类人群及各年龄段的表现.据中国人民大学舆论研究所参与完成的调查统计显示各类人群及各年龄段有如下心理特点：
（一）、各种人群的消费的比较

1、女性花钱喜欢算计
女性中花钱特别仔细的占12.4%,比较仔细的占49.8%,花钱不太仔细的占20.7%,花钱很不仔细的占2.9%,不一定的占14.2%。

2、年龄越大手越紧
40岁以上年龄段消费者花钱都“比较仔细”，并且表现为年龄越大越仔细。其中60岁以上的消费者近乎“特别仔细”。相对而言，20-29岁年龄段的消费者花钱最不仔细。有10.49%青年认为会花钱比会挣钱更重要，11.8%的青年喜欢冲动的购买一些并比需要的东西，19.6%的青年愿意多花钱买高质量的商品，28.2%的青年喜欢花钱买流行、时髦、新奇的东西，这些都是青年消费所占比率较重的观念。
3、学历越高，职位越高，花钱越不仔细
一般说来，大专以上学历的人们消费比较“大方”，而高中文化程度及以下的群体消费特征为“比较仔细”。
从消费者职业和身份特征上分析，花钱最细的要数离休人员，其次依次是农民、军人、企业职工、科教文卫人员。花钱相对最不仔细的是私营业主、个体劳动者、企业管理人员和高校学生青少年。

四、消费者的消费心理趋势
1、有吸引力的商品
    当今七大消费心理趋势:求实、求廉、求美、舒适、安全、好胜、好奇。求实、舒适、安全反映消费者对理想商品的基本要求，而要吸引高消费人群的眼球需要在美、新、奇等方面下功夫。
2、“看脸谱”购物
消费者购物“看脸谱”：购买时装、化装品，青年女营业员受顾客欢迎，不仅因为她们更懂行，而且还可以当场示范。而选购家用电器，青年男营业员就更受欢迎，一般消费者认为男青年应该对电器内行，而且他们的动手操作能力强。
3、服务态度的引导
另外，中年女营业员因生活经验丰富、性情友善、注重待人接物等长处，最受消费者信任。人们买童装、食品、一般生活用品，都喜欢请她们当参谋，而且她们整体服务态度好，所以上商店找“商嫂”已成为许多消费者选择营业员的取向。上海人在选购丝绸、茶叶、首饰等商品又特别爱找“法老师”，人们相信他们具有识别商品真假和辨别质量高低的能力。
研究消费心理学，对消费者而言可清楚的了解到自己消费的合法权益，有助于消费者提高自身素质，科学的进行个人消费决策，改善消费行为，实现文明消费，这样就可提高消费的效益；对经营者而言，顾客就是上帝，他们想要抓住顾客的心，就要依靠心理学来了解顾客不同的需求、爱好等，让他们在购买和消费过程中真正的感到舒适、快乐和满意，这样就能满足消费者，赢得他们的青睐，就可提高经营的效益，赚得更多的利润。
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