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生活在左：用创意、真诚、纯粹彰显女性追求

生活在左是一个设计师品牌，创立于2014年，旨在为当代独立女性提供一个美的生活空间，用创意、真诚、纯
粹勾勒不可复制的手工，还原生活的本质和内心的真实状态，倡导“随心生活”的生活态度。

生活在左的产品以棉、麻、丝、毛为主要面料，其严格监管面料的安全性和舒适度，产品涵盖钩花、重绣、缎带
绣等手工工艺，并注入了设计师对原创、不可复制的手工的诠释。

生活在左主张“不可复制的手工”，推崇在万物本真的前提下，感受天然并具有生命力的舒适生活，强调感受手
工与真实创造不可复制的真诚与喜悦，力求给人以一种至真至诚、回归质朴的味道，让每一位追求生活品位的女性，
能够感受到最初的简单与幸福。

引导案例

在中国，有一群拥有独立思想的女性。她们知性且追求自由的生活，她们能够从容地面对生活和工作；

她们愿意接受新鲜事物，并能够从传统文化的精髓中发现美和信仰；她们浪漫且优雅，独立且美好；她们认

真对待生活，会通过穿着打扮打造自己独有的味道。生活在左将这些女性作为自己的目标消费群体，其品牌

定位完美地体现了这部分女性消费者的生活态度，彰显了女性鲜明的个性特征、独立的生活思想。

解析



目  录 1

2

洞察消费者的个性

探索消费者的生活方式

CONTENTS



任务一

洞察消费者的个性
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消费者个性及其对消费者
行为的影响

       个性也称人格或个性心理特征，是指个体独有的并与其他个体区别开来的

整体特性。个性是在个体生理素质的基础上经由外界环境的作用逐步形成的，

是个人在适应环境的过程中所表现出来的系统的、独特的反应方式，是由个人

在其遗传、环境、成熟、学习等因素交互作用下形成的，具有很强的稳定性。



消费者个性及其对消费者行为的影响

消费者个性是在不同场合通过自己的行为表现出来的，不仅会影响其选择产品，还会影响其对促销活动
的反应，以及何时、何地、如何消费某种产品或服务，因此它是消费者行为研究的重要内容。

消费者个性



消费者个性及其对消费者行为的影响

稳定性
消费者经常表现出的某种心理
倾向和心理特征具有稳定不变的
倾向。

可塑性
个性会随着生活经历的变化而发
生不同程度的变化，在不同的年
龄阶段呈现出不同的特征。

倾向性
消费者在实践活动中都会对客观
事物持有一定的看法、态度和感
情倾向。

整体性
消费者的各种心理特征错综复杂
地交互、制约、协调地联系在
一起。

独特性
消费者体现的个性心理特征都
具有独特的个性倾向。

消费者个性
的特征
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个性倾向性

个性心理特征

自我意识
自我意识是指人对所有属于自己身心状况的意识，包括自我认识、自我
体验和自我调控等方面，如自尊心、自信心等。自我意识是个性系统的
自动调节结构，也被研究者称为自我调控系统。

个性心理特征是指人的多种心理特点的一种独特结合，是个体在其心理
活动中经常地、稳定地表现出来的特征，包括气质、性格和能力，反映
了人的心理活动差异与行为，突出了人的心理特点的独特性和个别性。

个性倾向性是指人对社会环境的态度和行为的积极特征，是个性结构中
最活跃的因素。个性倾向性的积极特征包括需要、动机、兴趣、理想、
信念、世界观等。

消费者个性
的构成

消费者个性及其对消费者行为的影响



气质

气质是指人在认识、情感、言语、
行动中所表现出来的相当稳定的个
性特征，如活泼、直爽、沉静、浮
躁等。

气质
类型

情感
活动强度

情感
发生速度

情感
表现

情感
平衡度

活动
灵活度

情感
行为特征

高级
神经类型

多血质 强烈 迅速 明显 平衡 高 不稳定 活泼型

胆汁质 强烈 迅速 明显 不平衡 一般 易怒 兴奋型

黏液质 强烈 迟缓 不明显 平衡 低 冷酷 安静型

抑郁质 微弱 迟缓 不明显 一般 低 悲观 抑郁型

不同气质类型消费者的特征

消费者个性及其对消费者行为的影响

消费者个性心理特征的体现



性格

性格是个体对现实的稳定态度和在
习惯化的行为方式中所表现出来的
个性特征。

消费者性格类型分类标准 消费者类型

根据消费者心理活动的特点分类 理智型、意志型和情绪型

根据消费者心理活动的倾向性分类 内向型、外向型

根据消费者的态度分类 节俭型、自由型、顺应型、保守型

根据消费者的购买方式分类 习惯型、慎重型、挑剔型、被动型、冲动型

消费者的不同性格类型

消费者个性及其对消费者行为的影响

消费者个性心理特征的体现

气质

气质是指人在认识、情感、言语、
行动中所表现出来的相当稳定的个
性特征，如活泼、直爽、沉静、浮
躁等。



性格

性格是个体对现实的稳定态度和在
习惯化的行为方式中所表现出来的
个性特征。

能力

能力是个体成功完成某种活动所必
须具备的个性心理特征，是个性心
理特征的综合表现，也是个体顺利
完成某种行为的主观条件。

消费者能力类型分类标准 消费者类型

根据目标的明确程度分类 确定型、半确定型、盲目型

根据对商品的认知程度分类 知识型、普通型、无知型

消费者能力的划分类型

消费者个性及其对消费者行为的影响

案例链接

茶π“自成一派”，张扬青春个性，放飞心中梦想

消费者个性心理特征的体现

气质

气质是指人在认识、情感、言语、
行动中所表现出来的相当稳定的个
性特征，如活泼、直爽、沉静、浮
躁等。



消费者在选购商品时，通常会选择那些能够反映和体现自我形象的品牌。当某个品牌的个性与消费者的个性
一致时，这个品牌就会特别受欢迎。品牌个性是指消费者认知中品牌所具有的人格特质。

个性与品牌选择

不同个性的消费者在进行信息搜寻时会表现出不同的行为。企业在制订信息提供方面的营销策略时，应基于
消费者的个性特征进行有效的投放，并使这些信息发挥出最大的效用。

个性与信息搜寻行为

消费者个性及其对消费者行为的影响

个性对消费者行为的影响



有些人对新生事物采取开放和乐于接受的态度，是新产品的率先采用者，也被称为创新采用者；而另外一些
人则对新生事物采取排斥和怀疑的态度，这部分人往往是落后采用者。
新产品的选择还受消费者自身个性特征的内在指向性和他人指向性的影响。内在指向性的消费者在评价新产
品时，往往依靠自己的“内在”价值和标准，所以更可能成为新产品的购买者；而他人指向性的消费者对正
确和错误的判断往往依赖他人的指导，所以他们通常是新产品的落后采用者。

个性与新产品选择

由于消费者个性的不同，有些消费者可以迅速做出购买决策，有些消费者却犹豫不决；有些消费者比较理智，
善于思考，通常反复权衡各种利弊因素后才会做出购买决策，不易受广告和他人的影响，而有些情绪型消费
者往往会受外界诱因的影响，容易做出冲动性的购买决策。

个性与购买决策

消费者个性及其对消费者行为的影响

个性对消费者行为的影响



观察你身边的朋友，分析他们的个性有什么特点，并用他们的日常消费行为印证一下。

头脑风暴

消费者个性及其对消费者行为的影响
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对待不同个性消费者的营销策略
       为了使消费者能够愉快、顺利地完成购买行为，营销人员必须根据消费者的不同

个性特征采取合适的、行之有效的营销策略。这里所说的个性特征主要是从性格方面

来分析的，具体包括5个方面。



对待不同个性消费者的营销策略

对待不同选购速度的消费者的营销策略

• 对待做事慢性子的消费者：营销人员要有足够的耐心，沉得住气，千万不能急躁，更不能显
露出不耐烦的表情。

• 对待做事急性子的消费者：营销人员一定要及时提醒他们仔细挑选商品，尽量避免因后悔出
现退货的情况发生。

对待言谈多寡的消费者的营销策略

• 对待爱说话的消费者：营销人员要稳重接待，掌握分寸，多用纯业务性的语言与其进行沟通，
态度一定要热情。

• 对待沉默寡言的消费者：营销人员要注意观察其面部表情和目光注视的方向，以便摸清其购
买意图，用比较客观的语言来介绍商品，并尽快找到共同语言，促使消费者完成购买行为。
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