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小品：幽默中的消费者心理学小品：幽默中的消费者心理学

• 赵本山小品赏析



• 小品剧涉及了三个角色一支拐：作为卖方的赵本山和高秀敏，
作为买方的消费者范伟，拐是唯一的产品也是整个案例的焦点
所在。这看上去是一个简单的卖方市场模型，实际上却是过剩
市场创造需求的一个模型，即产品没有按照消费者需求生产，
通过教育消费、培育市场而硬是把没有需求的产品卖了出去，
博得消费者的满足和认同，并促成下一次市场机会。整体过程
如下所示： 



• 赵本山秉承了这样一个营销信念：产品是不会变
了，但消费者的态度是有无限弹性的，只有找到
该产品和消费者的利益联系点，通过恰当贴心的
宣传诉求肯定能让消费者感觉到该产品就是为自
己量身定做的。这种营销思想把没有需求的市场
培育起来，让他们接受自己的产品，这等于在改
变消费行为、影响消费决策。这就需要卖方具有
比较高的综合素质：掌握营销观念、熟悉消费者
行为、领悟促销技巧、促成重复交易。

• 赵本山针对消费者的了解，而采取先教育、培训
目标消费者，并增加终端展示、免费试用的体验
营销方式让消费者亲身感觉产品带来的满足感，
加之高秀敏的反衬配合宣传引导，基本上整合了
终端可以利用的推广手段，集中向消费者展开心
理攻势，最后消费者不仅心安理得的接受了并不
急需的产品，反而对赵本山产生了感情负债，可
谓一石俩鸟之举。 



课程研究对象课程研究对象

• 消费者

• 消费者心理：心理过程、心理特征

• 消费者心理与营销策略选择



教学方式教学方式

教什么：基本原理、方法和应用；更多是观
念、意识、思路、思想层面的更新，特别是
学以致用，应用为主，而不是讲究纯粹理论。

如何教：课堂讲授；电影（视）教学；游戏
教学；案例讨论。

                       如何学？
   



教学要求教学要求

• 课后阅读相关的参考资料，完成教材课
后复习题。

• 培养学生的创造能力，建立思维框架。

• 教学方式辅以小组讨论，要求学生多思
考，多讨论，积极发表自己的见解，尽
量在课堂上消化理解所学的内容，如有
问题，可以随时发问。



课堂纪律课堂纪律

• OPEN；开放你的头脑：上课要积极思考、发
言，多主动发表见解。

• CLOSE；关闭你的手机、BP机，不准讨论与
课堂无关的事情。

• 完成教师布置的作业。
• 每学期点名３次，一次不到扣10分，二次扣20
分，三次不到不得参加期末考试。



主要内容主要内容

• 1、概述
• 2 、消费者心理学基本理论
• 3、消费者个性心理特征
• 4、消费者购买动机分析
• 5、消费者购买过程分析













• 向和尚推销梳子
•       某公司招聘了三个业务员，为了考验他们，第一天

的工作是向寺庙里的和尚推销梳子。到了晚上，三个

人陆续回来，经理问他们是怎样推销的，第一个和尚

满面愁容地说：我到了寺庙后就对和尚说，我们的梳

子是多么多么好，梳起头来怎么怎么舒服，结果和尚

骂我神经病，把我轰了出来。     



•        第二个人喜不自禁地说：我出门后找了一个
在好高的山上的寺庙，我问这里的和尚，来这里

拜佛的人是不是很多都被山风吹乱了头发？和尚

说是。我又问，头发吹乱了拜佛是不是不够尊敬

？和尚说，当然不尊敬。于是我就建议他们在每

个佛像前放一把梳子，香客们拜佛前梳一梳头发，

岂不是很好。那里一共有十座佛像，这样我就卖

出了十把梳子。    



•        第三个人则不温不火地说：我到了寺庙后直
接找方丈并向他建议，你如果在寺庙最繁华的地

方写上捐献善款，本寺将赠送一把功德梳作为礼

物，功德梳将梳来好运气，一定捐者大增。结果，

方丈照我的话一做，捐款的人蜂拥而至，方丈一

高兴，就买了我1000把梳子。

•       这三个推销员谁被录用的答案是显然的了。



2、积善梳子、纪念品、收藏品、送
人、功能开发等。
    

    和尚买梳子问题说明：变换角
度看顾客；在设法变普通梳子为和
尚梳子以增加附加值的同时，还应
该寻找企业与顾客利益的共同点并
进行有效的整合。



第一章第一章      概述概述



消费社会的兴起消费社会的兴起

     消费是人类最基本的活动之一，而且具有终极意义。

     随着生产力的发展，人类社会逐渐进入消费社会。与
农业社会贫泛的物质资料相反，现代社会特别是现代城市
中的居民，被丰盛的系列化的或杂乱无章的商品和服务所
包围、所诱惑。

      在人们的消费活动中，既会追求能带来感官刺激和物
质享受的产品，也会追求只具有象征意义或符号化的产品。
拜金主义、物质主义、消费主义逐渐成为具有主流地位的
思想意识；获取收入，积极消费，从消费中获取快乐成了
现代社会的重要行为特征。
        企业是与消费活动关系最为密切的非消费群体，它们
在“盘算”消费者的心理和行为问题方面最为积极。



一、消费、消费者与消费者心理一、消费、消费者与消费者心理

        
       （一）1、消费
     
        广义消费概念，是指人类为了某种目的
消耗各种资源的过程。资源包括：（1）人
类生存环境中的任何物质和能量；（2）经
过人类劳动作用过各种物质产品、劳务、信
息等等。
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