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[摘 要]随着中国市场经济的飞速发展，市场经济发展的不断深入，消费者以群体的方式对购物选择发生影响。消费者群体可从不同年龄、不同性别、不同职业、不同阶层进行研究并探讨其购物习惯。同一阶层的消费者在行为、态度和价值观念等方面具有同质性，不同阶层的消费者则在这些方面存在较大的差异。因此研究不同社会人群以及其消费心理有助于深入了解他们的购物习惯。
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消费者心理受到消费环境、消费引导、消费者购物场所等多方面因素的影响。

消费观念影响消费者的品牌偏好。通过调查发现：消费观念越前卫，消费者越倾向于选择国际知名品牌；而相对保守的消费者，则以国内品牌为主。

经济状况决定消费者的购买能力，也影响其消费欲望。经济收入水平是决定购买能力的最直接因素之一。同时，也影响着顾客消费的选择以及其结构。另外，经济预期也对人们的消费欲望和消费选择有着重要影响。

而在心理追求上，更多的人们不再满足于常规商品而逐渐追求优越性、个性以达到自我满足的商品。服务的专属性甚至唯一性对消费者的选择影响也愈加明显。

消费心理学研究表明：不同商品在不同情境下对不同消费群体产生不同的心理刺激，从而导致不同的消费行为。年龄、性别、职业、民族、文化程度、社会环境等诸多方面的不同，则划分出众多的消费群体既各不相同的消费心理特征。

一、由于客观环境不同、购物场所以及面对不同的收货人员、消费者会对统一价格的商品产生不同的认知结果和心理反应。例如：在大型生活超市沃尔玛中一瓶咖啡的售价约为8元人民币，而在奢侈品集中的万象城：一瓶咖啡售价约为40元人民币，但消费者也能接受并购买。这就是由于在不同的购物场所，消费者的价格习惯心理和适应性心理会相应有所不同。

二、消费者对不同商品有不同的消费心理。

以服饰而言，女性比男性更注重其美观与质量，女性往往对款式、材质、实用性等有较高的心理要求。青少年则是追求新奇、个性、最好是前卫的名牌。老年人则更多地重视实用性。

三、不同阶层的消费者对同种商品有不同的消费心理。

以白领阶层为例的消费观

（一）重视外观形象、求美心理强烈

白领群体天生有着强烈的审美天赋和审美心理，他们对于许多东西的爱好，首先来自于对美丽外表的痴迷。他们更多地凭感觉去选择：外形、款式、颜色、包装、乃至不同的装饰。

这类消费者通常年龄集中于25-40岁，年收入30000-60000元，相对于其他群体更注重自身形象。或当青春年华，对自己的容貌和别人的评价十分在意；或刚过青春时节，害怕老去，对美丽的追求更加孜孜不倦，更偏向于保养。另一方面，较为独立的经济基础以及特立独行的思维方式让消费选择更偏向于享受。落伍或老土是绝对不被允许存在的，即使需要降低平时开销，在一切能使他们在美丽的东西上：化妆品、衣服、鞋子、皮包、饰品，往往不惜一掷千金。而在选择上舒适性永远排在外形后。

这就是为什么一个月收入不足3000元的女孩会使用价值上万元的名牌包；上午起售，而凌晨3点起门口就大排长龙想要抢购Iphone 6的年轻人们；在Chanel和国内品牌专卖店门外徘徊而最终选择走入Chanel的女孩......

（二）典型的感性消费特质——非理性消费

一对情侣吵完架后女生立刻赌气去商场买了一堆昂贵而并不必需的物品；一个月收入不过5000元的女孩，却拥有三个省吃俭用买下的每个价值都上万元的LV皮包；宁愿不吃饭也要把中意的衣服带回家……

而当代白领在工作上充满压力、渴望释放的特点，以及他们手中较为独立和宽裕的可支配收入，使他们的感性消费现象更为突出。在突击万象城消费者调查中:93.5%的18—35岁的消费者都有过各种各样的非理性消费行为。非理性消费占消费支出的比重达到20.0%。52.8%的消费者都曾经因为发了工资钱袋鼓了而突击消费，46.1%的消费者在心情不好或者开心的时候有意进行情绪化消费。调查还表明，尽管非理性消费花了不该花的钱，但79.0%的消费者事后持无所谓或不后悔的态度，他们认为即使购物换来了好心情也是值得的。

(三) 传播的超强影响力

   消费者的决策过程分为四个阶段：接触、考虑、调查、完成，虽然男性和女性同样经历这四个阶段，但女性的行为会有这样四点不同：一是女性从一开始就和男性不同，男性习惯自己做决定，女性会多方打听，参考别人的意见；二是男性消费是希望得到好的所需品，女性则是希望得到完美，因为女性买东西会考虑很多，譬如搭配、使用场合等，希望面面俱到；三，女性的购买过程反复不定，她们会搜集更多信息、查询更多选择性，货比三家不吃亏；四是女性在买完东西以后，并不是就结束了，她们会把这段经验告诉朋友或推荐给别人。
  信息的传播，对当代消费者消费行为最有影响力的。白领们大多受过高等教育，对当今遍地开花、无孔不入的商家广告越来越持较高的警惕和排斥心理。越来越倾向于寻求自己较熟悉的信息渠道，尤其是较熟悉的朋友言传身教式的推荐。从而，更易产生群体交互和从众心理，引发感染性消费。另一方面，网络和手机的普及给口碑传播提供了更好的，白领越来越热衷于主动参与到各种口碑传播行为中，乐于通过bbs社区、手机短信、qq、msn等方式和朋友分享自己的购物经历和意见。

(四) 对细节挑剔

相对于普遍的消费者，白领阶层购物时更专注事物的细节。

大多数白领认为，品质决定品位，而品味更能突显出一个人的气质。在于别人交往中占据更好的心理优势。而一般的消费者则认为，品质是经济发展的体现。手里闲钱多的时候才会专注于购买高品质的商品。
(五) 对价格敏感

虽然白领阶层收入多但是爱贪小便宜。一方面也是由于许多白领具有强烈的品牌意识，所钟爱的品牌大多比较昂贵，甚至属于奢侈品，收入不足以自由而频繁的购买。一旦这些品牌有折价促销，会比平时更感兴趣。会在商场打折的时候，一口气买好几双鞋子、好几套不同季节穿的衣服，并感到很有成就感。

(六) 越来越重视追求时尚、享受生活、善待自己

当代白领的价值观同以前有了很大的不同。一方面，随着经济上的独立和社会地位的提高，越来越认识和肯定自我价值，认为应为自己活得精彩，积极工作的同时尽情享受生活。另一方面，职业人士和家庭双重角色使他们经常感觉到压力和疲惫，渴望释放压力、放松自我。
     

(七) 注重全方位的消费体验

对于许多白领消费者来说，购物是一种乐趣，而不仅仅是购买所需的商品。因此，逛街被视为为一件愉快的、放松的、享受的事情。很少有清晰固定的购物计划，通常愿意随兴所致，看到喜欢的就随手买下来。

在购物环境上，他们也有更高的要求。通常更喜欢交通便利、配套设施良好、购物环境舒适、集美食休闲娱乐等多功能为一体的大型商场。喜欢装修高档漂亮、商场设计人性化、服务体贴入微的商场。希望商场的视觉、听觉、触觉、嗅觉等方方面面，都能使他们体验到尊重、舒适、愉悦、贴心、成就感等。

二 、消费心理动机方面
（一）情绪动机


  由消费者的喜、怒、欲、爱、恨、惧等情绪引起的购买动机。大约68%白领消费者偶尔出现，8%白领阶层消费者经常极端情绪消费。在他们看来“反正心情不好，就买吧，那样心情会好很多”在大城市这样高速转动、转型的环境，绝大部分白领把购物消费当成一种缓解压力、平衡情绪、宣泄郁闷的一种方法。
(二) 情感动机

  由人的高级情感如道德感、威望感、美感等引起的购买动机。具体体现为：

A.追求美感的购买动机。消费者对商品美学价值和艺术欣赏的要求较高时，会产生此类动机。    他们重视商品外观造型、色彩和品位。

B.追求成就的购买动机。具有强烈成就动机的人，在其实现目标的过程中，更乐于承担风险。他们在成就动机的驱使下，对周围事物的评价趋向于使用个人的认定标准
C.追求名望的购买动机。这是因仰慕产品品牌或企业，希望炫耀和显名而产生的购买动机

(三) 潜在购买动机

根据弗洛伊德的精神分析理论：人在成长和接受社会规范的过程中有很多欲望受到约束，这些欲望无法消除也无法完善的控制，他们会出现在梦境中，脱口而出或出现在神经质的行为中。所以对于消费者，许多消费动机也许被深层次动机所驱使的。白领的消费需求高级化：对生活品位和内涵的追求，对及时享乐习惯的满足。体现社会性需要高于生理性需要，精神需要高于物质需要。
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