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关于学习心理学的体会

在网络教育的学习中，我很荣幸地有机会学习到《消费心理学》这门课程。学习这门课程之后，我对“心理学”这个熟悉而又陌生的词汇又有了更深一层的认识和理解。

本人喜欢上学习心理学这门课程有两个原因。第一，一直很喜欢心理学，觉得这是门很神奇而且很实用的课，生活中时时刻刻都能用到她。第二，是因为网络教育的心理课程，觉得很有意思，讲得也非常好。

通过消费心理学的学习，我对心理学的概念有了全新的认识。心理学是关于个体行为及精神过程的关系的科学研究。我觉得心理学是一门很实用的学科，我们应用心理学，可以去处理好思想与行为的关系，使个体更充实更快乐的活着。心理学的实用还体现在生活的方方面面。如保持对积极乐观的生活态度；保持对学习的浓厚性趣；处理好人与人之间的关系；碰到问题时的态度与处理方法等等。

而在我认为，心理学最大的应用在于顾客体验消费的实践。体验经济时代已经到来，为了谋取体验经济所蕴藏的巨大的经济利益，厂商的各种营销理念与营销方式都在发生着重大的变革，有些厂商已经先行一步进行了一些有关体验消费的尝试。顾客体验具有传统商品不具备的高价值。顾客体验理论源于体验经济和顾客消费需求的交互作用。消费体验不再是传统消费模式下无关紧要的一个过程，而是作为一种新的经济价值源泉，与传统的商品相比具有高出数倍的独特价值。顾客体验理论因此受到理论界的广泛关注，而且越来越多的企业将“顾客体验”作为企业品牌的核心价值去苦心经营。

那么，通过消费心理学，我们就要研究清楚，什么是体验消费？在体验消费中有存在着什么问题？又有怎样的解决对策？这是我学习消费心理学最大的学习总结与心得。

近几年，体验式消费逐渐得到各大商家的重视：装饰公司带着业主去参观样板间、地板厂商邀请业主对老顾客家里的地板使用情况进行实地考察、家具公司请顾客到工厂参观流水线……这一系列消费之前的“体验”不仅可以增加潜在顾客对于品牌和产品的认识，同时也可以让商家更加直接地了解到消费者的最新需求。随着“体验”变成可以销售的经济商品，“体验式消费”的旋风开始席卷全球产业，继服务经济之后，体验经济已开始大行其道。体验式消费模式既可以增加潜在顾客对品牌和产品的认识，又可以让商家更加直接地了解消费者的最新需求。

对于大多数中国企业来说，体验营销只是一个概念上的术语。在具体实施中，多数企业仍感到无所适从，仍把它作为传统营销中的一种战术性手段来运用，主要表现在：一方面，企业为了在短期内提高产品销量或品牌知名度，而把体验营销作为暂时的一种策略手段，却忽视了其作为企业未来发展的一项战略来进行；另一方面，大多数企业由于局囿于组织的传统心智模式，而仅仅把体验营销的实施停留在营销过程的某一环节，而没有从系统动态的视角去审视这一新生事物。

根据消费心理学的理论知识，结合实际，研究当下中国消费现状，我总结了国内商家在营造购前体验上存在以下问题：

一是，体验营销在营销过程中大大加大了销售成本。由于体验营销的这种特点，企业无疑需要大量的创意人才和营销人员去实行企业所制定出来的体现营销方法，而且这些方法不是一成不变的，随着消费者消费次数的增加，他们不可能一直只进行着一种体验而不会感到厌烦，因而企业需要定期或者不定期的更换体验消费策略，一来这是对营销策略制定人员的挑战，二来销售策略的改变可能带来的是营销人员再培训的需要和营销平台的更换，这无疑大大加大了销售成本。

二是，忽视产品质量。“先体验，后购买”模式可以使消费者在购买前获得产品的使用体验，好的产品或服务可以让消费者获得良好的体验，并对其购买行为产生正面的强化作用。但是，当消费者在试用阶段发现产品存在瑕疵，抑或使用过程过于烦琐，就会对产品失去兴趣。只有质量过硬、设计更人性化的产品，才能获得消费者认同。

三是，体验的深度不够。与体验设计的雷同相似，消费者在终端店的体验深度普遍不足。体验流程、环境等是否足够人性化，是否达到了消费者日常使用的标准？厂商是否放心消费者试用昂贵的产品，消费者又是否敢于尝试，是否有后顾之忧？消费者只有一种体验方式可选，还是可以在几种体验方式中选择自己最喜欢的？在产品体验过程中，消费者是主角还是配角，是主动参与还是被动地听从导购员安排？对于需要长时间甚至带回家试用才能得出真实体验的产品（比如枕头），厂商是否有贴心的体验方案？这些问题都决定了消费者能否在体验之前获得真正深度的体验。

分析上述消费体验的问题，运用消费心理学相关知识，我提出了以下参考性解决对策：

针对问题一，体验消费时代厂商进行体验营销的成本无疑会成为厂商十分关注的一个问题。这个问题需要开动脑筋，从各种方面寻找解决途径。作为探索性的解决方法，我认为企业可以从如下方面着手：一是鼓励基层的销售人员自己总结出体验营销策略进行上报，由较高层进行讨论审核，通过后执行计划。二是制定较为美观的销售平台或者网上销售平台，并定期更换外观。三是制定较为开放式的平台，允许消费者自己对其进行适度的改造。丰富消费者的体验的同时，在一个平台上可以体验到各种各样的应用，增加其购买欲望。

针对问题二，我们应该在大力推行广告和体验营销之外，从各种方面提高产品和服务的质量。随着我国商品经济的发展，产品和服务的竞争日益激烈，各种产品在注重广告和营销的同时，务必不能忽略的就是产品的各方面的质量。如果产品质量做的不如别的企业，就是产品广告和营销方式做的再好。最多也就是在最开始的时候能够赢得顾客的青睐，品牌成长缺乏长久的驱动力。因而要从本质入手，不断改善产品全方面的质量。这样才能使产品或者服务真正的得爱于民。

针对问题三，我认为应该采用个性化体验策略，设置最适合的体验周期。在体验经济时代，消费者不仅重视结果而且关注过程，追求个性化和独特性的感受与体验。根据消费者购买行为的过程，对一些大宗、复杂产品，要给消费者设置科学的试用周期，这是实现消费者深度体验的保障。当然，这需要设计新的付费方式和消费者个人信用体系的建立与完善。

我喜欢这一门课的学习，我觉得当今大学生很需要学这一门课程。它重在培养我们成为“有理想、有道德、有文化、有纪律”的社会主义新人。我们要为了这一目标而努力，我觉得培养消费心理意识对每一个人一生都至关重要，所以我们要虚心学习，善于思考。

在今后的学习当中，我会继续修读有关心理学的知识，继把心理学运用到工作生活中，为祖国构建法治社会作出一点贡献。
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