
分享人：杨泽光

消费者心理特征



01

02

03

9种心理特征

消费者心理学

不同年龄段的
消费人群心理

04 总结



9种心理特征
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输入你的标题2

01
是以追求商品使用价值为主要目的的消费心理。

求实心理

02
是以追求商品的艺术价值和欣赏价值为主要目的
的消费心理

求美心理

03
每一个人在做决定的时候，都会有恐惧感，他生

怕做错决定，生怕他花的钱是错误的。

害怕后悔心理



输入你的标题2

04
中国的消费者有很强的面子情结，在面子心理的驱动下，中国

人的消费会超过甚至大大超过自己的购买或者支付能力。常常

表现为购买特产品或去很好的地方旅游等。

面子心理

05 在占有心理支配下的购买动机具有恐失性，常常表现
为购买有价证券、文物古董、名人字画和珍贵工艺品，
其购买行为具有收藏性和报纸性的特点。

占有心理

06 消费者推崇权威的心理，在消费形态上，多表现为决
策的情感成分远远超过理智的成分。这种对权威的推
崇往往导致消费者对权威所消费产品无理由的选用，
并且进而把消费对象人格化，从而达成产品的畅销

推崇权威心理



输入你的标题2

07
消费目的是满足好奇心理，不甘落后。在炫耀心理诱导下的购

买动机具有虚荣性，常常表现为购买名贵商品、紧俏商品和时

髦商品，其购买行为具有攀比性和超前性的特点。

攀比心理

08 只具有某些特殊爱好的消费者的消费心理

偏好心理

09
在从众心理诱导下的购买动机具有跟随性，常常
表现为群体集体购买。购买行为具有无目的性、
偶然性、冲动性的特点

从众心理



消费者心理学
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输入你的标题3

恐惧心理

人有对肥胖、疾病、年老、死亡、

危险的恐惧，当我们面临这些恐

惧时，我们会去寻求解决恐惧的

方法。各大商家也通过引燃或者

放大你的恐惧，来实现对商品的

营销。



输入你的标题3

从众心理

也叫羊群效应，羊群是一种很散乱的组织，平

时在一起也是左冲右撞，但一旦有一只头羊动

起来，其他的羊也会一哄而上，全然不顾前面

有什么东西。因此，“羊群效应”就是比喻人都

有一种从众心理，从众心理很容易导致盲从。



输入你的标题3

占便宜心理

爱贪图小便宜的人在心理上都有较强烈

的占有欲望, 这种占有欲望在每得到一次

小便宜的时候便会产生相应的满足感。

在我们的人性中，都或多或少的存在占

便宜心理。

表现在优惠券、赠品、打折、清仓、大

减价等



输入你的标题3

沉锚效应

沉锚效应指的是人们在对某人某事做出

判断时，易受第一印象或第一信息支配，

就像沉入海底的锚一样把人们的思想固

定在某处。作为一种心理现象，沉锚效

应普遍存在于生活的方方面面。第一印

象和先入为主是其在社会生活中的表现

形式。



输入你的标题3

去菜市场买番茄，会习惯的问一句：“番茄酸吗？”菜农很肯定地告诉买主：“颜色青的

酸，颜色红的不算！”于是，挑完付钱，满意地离去。

不一会，颜色红的番茄都被买走了，剩下的都有点青。再有买主询问：“番茄酸吗？”

菜农又是很肯定地说：“小的酸，大的不酸？”

大个的番茄也被卖完，这时又有买主来问：“番茄酸吗？”菜农任信心十足地讲：“皮硬

的酸，皮软的不酸！”

……

在我们的认知里把番茄分成了酸和不酸两种，菜农根据剩下番茄的特征，不断地变换

“锚点”，用先发制人的话术引导买主的决策，达成购买。

沉锚效应



不同年龄段的
消费人群心理
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输入你的标题3

少儿期(0—6岁半)

该阶段的消费者主要是小孩，虽然没

有消费能力，可是他们的消费意识会

影响到大人的消费心理。

1

2 青少年期(6—18岁)
中学生购买能力普遍不强，消费行为

多数在学习上。由于渴望消除自卑感

和建立同一感，在消费时较易产生攀

比的消费心理。



输入你的标题3

成年早期(18—26岁)
具有自主的购买能力，导致这一群体在消费时产

生的消费心理有以下几点特征：

1、追求时尚，超前消费。处于成长的成年时期，

自我需求强烈而多样，他们站在时代的前沿，他

们是新商品、新的消费方式的追求者，他们喜欢

拥有独特风格的商品。

2、贪慕虚荣，攀比消费。攀比消费是目前成年早

期消费群体的一个重要特点。他们的消费心理往

往相互影响，相互攀比，满足自身的虚荣心理。

3、激情冲动，非理性消费。该阶段的消费者中很

大部分是理财能力较差，缺乏开支的计划性，使

得自己在消费时“跟着感觉走”。在消费上失去应有

的判断力，造成很多非理性的盲目消费。

3



输入你的标题3

成年中期(26—50岁)
1、富于理智，很少感情冲动。消费者由于生活经

验丰富，因而情绪反应一般比较平稳，很少感情

用事，大多会以理智来支配自己的行为。因此，

他们在消费时比较仔细，不会像年轻人那样产生

冲动的购买行为。

2、精打细算。他们会按照自己的实际需求购买商

品，量人为出，注意节俭，对商品的质量、价格、

用途、品种等等都会作详细了解，很少盲目购买。

坚持主见，不受外界影响。

3、为后代着想而消费。父母出于关心孩子而会为

孩子的将来去打算，去消费。
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输入你的标题3

成年晚期(50岁以后)
老年消费者在消费时，大多会有自己的主见，而

且十分相信自己的经验和智慧，即使听到商家的

广告宣传和别人介绍，也要先进行一番分析，以

判断自己是否需要购买这种商品。
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输入你的标题4

⚫ 消费心理现象是消费者个人行为的心理表现，必然受到消费者所处年龄阶段的多种

因素所左右。不同的年龄阶段有着不同人生阅历，必然有着不同的心理品质和个性

特征，所以消费心理表现出显著的差异。

总结
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