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2.1.2 消费者个性心理特征

消费者的个性心理特征：

指消费者在消费心理与行为过程中，长期、稳定表现出来的典型特征。

能力气质

   个性

性格



。

2.1.2 消费者个性心理特征

 气质是一个人心理活动的动力特征。常说的“脾气”“、性情”。

气质

如果你在自习教室里的位

子被人占了，你有何反应

想一想



2.1.2 消费者个性心理特征

播放视频： XX02010301S 范冰冰的气质



2.1.2 消费者个性心理特征

古希腊的著名医生希波克利特

黄胆汁

粘 液 

黑胆汁

血 液



2.1.2 消费者个性心理特征

黄胆汁

粘 液 

黑胆汁

血 液

胆汁质

粘液质 

抑郁质

多血质

播放动画： XX02010301D 气质的体液学说



2.1.2 消费者个性心理特征

四种气质类型与行为表现
气质类型 行为方式上的表现 高级神经活动类型

多血质
活泼、好动、敏感、反应迅速、喜欢与人交往，注意力容易

转移、兴趣和情绪容易变换，具有外向性。
强、平衡、灵活性高

（活泼型）

粘液质
安静、稳重、反映缓慢、沉默寡言、显得庄重，坚韧，情绪

不容易外露，注意稳定但难于转移，具有内向性
强、平衡、灵活性低

（安静型）

胆汁质 精力旺盛，脾气暴躁，情绪兴奋性高，容易冲动，反应迅速
，心境变化剧烈，具有外向性

强、不平衡
（不可抑制型）

抑郁质 情绪体验深刻，孤僻，行动迟缓，而且不强烈，具有很高的
感受性，善于觉察他人不容察觉的细节，具有内向性

弱
（抑制型）



2.1.2 消费者个性心理特征

不同气质的人参加音乐会迟到了，门卫却不让进，

他们会有什么样不同的表现呢？
播放动画： XX02010301D 气质的体液学说



。

2.1.2 消费者个性心理特征

 胆汁质—— “ 猛”

 多血质—— “ 活”

 粘液质—— “ 稳”

抑郁质—— “ 弱”



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

消
费
者
特
征

会很快地作出决定，或突然停止
购买，急躁，无耐性

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

营
销
策
略

迅速接近， 避免讲话过多， 注
意关键点

胆汁质



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

消
费
者
特
征

商品的外表、造型、颜色、命名
对这类消费者影响较大，易受周
围环境的感染、购买现场的刺激

和社会时髦的影响。

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

营
销
策
略

一是营销服务人员应主动介绍、
与之交谈，注意与他们联络感情
，以促使其购买；二是与他们的
“聊天”，应给以指点，使他们
专注于商品，缩短购买过程。

多血质



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

消
费
者
特
征

挑选商品比较认真、冷静、慎重
，信任文静、稳重的营业员

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

营
销
策
略

要避免过多的提示和热情；要允
许他们有认真思考和挑选商品的

时间，接待时更要有耐心
粘液质
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2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

消
费
者
特
征

表现得优柔寡断；对营业员或其
他人介绍将信将疑、态度敏感，
挑选商品小心谨慎、过于一丝不
苟；还经常因犹豫不决而放弃购

买。

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

营
销
策
略

注意态度和蔼、耐心；对他们可
作些有关商品的介绍，以消除其
疑虑，促成买卖；对他们的反复

，应予以理解抑郁质
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3 能力

1 气质
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2.1.2 消费者个性心理特征

 是指一个人在个体生活中形成的，对现实的稳固态度以及与之相适应的习惯了的行为方式。

性格

     人的性格与个体的需要、动机、价值观等联系最为密

切

1

     性格对其它个性心理特征有重要影响

2

播放视频： XX02010401S 乐嘉红黄蓝绿性格色彩分析



。

2.1.2 消费者个性心理特征



。

2.1.2 消费者个性心理特征

播放视频： XX02010402S冲动性格



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

消费者性格

播放动画： XX02010404D 实际型性格
                  XX02010405D 疑虑型性格
                  XX02010403D 果断型性格



如何营销？

购
买
状
态

暴躁型
说话速度快，动作敏捷。要尽力配合，沟通时语速适当
加快。介绍商品只说明重点，细节省略，尽力迎合。

喜欢知道各种细枝末节。对所提任何问题要做出满意的
答复，不可以心慌，也不可存心机。严谨型

迷糊型
任何事犹豫不绝，不易作决定。喜欢问问题。不要灌输
其过多商品知识。寻求适当机会从旁提醒，帮助其决定。

武断型 喜欢自己做决定。不愿意别别人给其建议。在沟通过程中
让其占主动，不要多管闲事地提供许多意见。会适得其反

喜欢天南海北地说话，容易沟通，但做决定较难。要技巧
性地将话题引回沟通的主题，但要保持亲切诚恳态度。

饶舌型

寡言型 不可以强迫其说话，应顺着其性格，轻声说话，提些易回
答问题。要让其认为你所说、所做一切皆为其考虑。

2.1.2 消费者个性心理特征



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

品牌性格与代言人性格
品牌个性与代言人个性的吻合，是品
牌传播效果优化的关键 ,只有品牌个
性与代言人个性准确对接，才会产生
传播识别的同一性，有效地树立和强
化该品牌在公众中的独
特位置。



目录

2 性格

3 能力

1 气质
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2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

【想一想】这些东西还能干什么？



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

 能力是指人顺利完成某种活动所必备的并直接影响活动效率的个性心理特征

能力

影 能力 展的因素响 发

素质

知 和技能识

育教

社会实践

勤奋



2.1.2 消费者个性心理特征

评价能力辨别能力

记忆能力

维权能力

决策能力

特殊能力

消费者
能力



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落1. 心理是脑的机能 

 每个人的感觉知觉具有一定的特点，比如在饮食方面，有些美

食家不仅可以从酒的颜色看出酒的生产年代，可以从酒的气味判

断酒的原料与产地，而且可以从酒的口感判断真正的生产者、推

酒的酿制过程，普遍的饮酒者不具备这样的辨识能力。消费者的

感知辨别技能对最终的消费体验构成直接的影响，感知辨别技能

强，无疑提高了对消费者的期望水平，在一定意义上，增加了消

费者对商品的挑剔程度。       

辨别能力



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落1. 心理是脑的机能 

  反映在消费者收集商品信息、分析评价商品信息的来源、评价

他人的消费行为、评价购物环境等方面。评价能力是消费技能中

比较复杂的一种技能，既包括获得信息、分析信息，也包括以自

己的标准来判断信息。 才作出自己的评价和判断， 选择让你感

到最满意的一家。

评价能力
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2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落1. 心理是脑的机能 

   是消费者在充分选择和比较商品的基础上，及时果断做出购

买决定的能力。消费者决策能力直接受个人性格和气质的影响。

决策能力还与对商品的认识程度、卷入程度、使用经验和购买习

惯有关。

决策能力
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2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落1. 心理是脑的机能 

   一个消费者能否记住某种商品的特性，关系到他能否有效地

作出购买决策。有的决策是面对商品时作出的，而有的决策则是

在没有见到商品的情况下作出的。在后一种情形中，记忆是一个

关键。消费者一旦记住了他所需要的商品的特点、商标、产地等

，那么他可以在没有走进商店之前就作出购买决策。

记忆能力
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2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落1. 心理是脑的机能 

   通常表现为以专业知识为基础的消费技能，如使用高档的照

相器材、使用电脑。另一方面，表现在日用品消费方面，比如人

人都有穿衣吃饭的消费需求，而有些消费者的“心眼多一些” 他

们善于对衣服配色，甚至发现满意的布料时会自己动手裁剪服装

，从自己裁剪服装的过程中获得快乐

特殊能力



。

2.1.2 消费者个性心理特征

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文本

单击此处添加段落文

本单击此处添加段落1. 心理是脑的机能 

   在市场体制还不完善的社会，消费利益的保护能力是消费技

能中很重要的组成部分。当侵犯消费者权益的问题即将和已经发

生的时候，消费者能够以自己的力量去维护本人的消费利益。

维权能力



谢谢大家！
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