
   

 

大学生消费心理与企业营销策略探析 

文/张 澜 

   当代大学生是社会上一个比较特殊的消费群体。他们的消费现状、消费特点在一定程度上折
射出当前大学生的生活状况和价值取向。对很多企业来说，大学生消费市场是一个值得注意的巨大
市场，蕴藏着很大的商机。企业应积极策划营销策略，努力把握住大学生这一消费市场，对其长远
发展具有重要意义。 
   一、 大学生消费心理特点 
   大学生消费状况表明，大学生消费正朝着追求现实、重视自我，要求个人与社会并 
重，以自我为中心的方向发展，呈现出下列的特点： 
   （一） 消费的个性化 
   大学生正处于追求个性发展、自我意识增强、乐于接受新鲜事物的年龄阶段。他们购买的商
品要求是“新、奇、美”的，然后才是实用。他们在意自己的性格、意向、兴趣等，喜欢表现出自
己的独特性。 
   （二） 消费的时尚化 
   大学生站在先进文化的最高端，容易接触到、也容易接受新生事物的产生和发展， 
消费观念比较超前，消费观念变化比较快。大学生对产品的包装和外观形象的要求比较高，他们追
求漂亮、新颖的能带来新鲜感觉的包装。 
   （三） 消费的实用性 
   当代大学生的消费呈现出强烈的实用色彩。大学生无论是基本生活消费中衣食住 
行消费，还是大学生学习消费中的学费、书杂费、电脑等；不论是大学生的休闲及娱乐消费，还是
大学生的人际交往消费，都带有浓厚的实用色彩。在流行与实用之间，更多大学生选择的是实用，
“价格适中”总是大学生首要考虑的因素之一。。 
   （四） 消费的差异性 
   我国贫富分化加剧的现实决定了大学生的消费水平差异很大，在校园内形成了一个 
庞大的贫困生群体。相对来说，来自农村的学生的消费构成相对简单，总体消费水平低；来自东南
沿海省市的大学生总体消费水平较高，消费构成也相对多样化。 
   （五） 消费的品牌性 
   名牌对大学生的吸引力很大。国际品牌相对更大的知名度、美誉度和形象会对大学 
生的决策产生说服作用。在手机、数码产品等中高端消费品上，国外品牌占据了强势 
，国内品牌在电脑等个别领域逐步增强；在快速消费品上，国内品牌与国外品牌在大 
生心目中各有优势。总体来讲，大学生对品牌的要求比较高，由于受到消费能力的限制，整体消费
上名牌产品所占的份额不是太多，但增长快，潜在消费大。 
   （六） 消费的情绪性与连续性 
   大学生消费具有情绪性的特点，容易受广告等宣传的影响，比较容易受到商家宣传 
和促销方式的引导，消费具有冲动的特点。而且，他们的消费还呈现连续性的特点，如果对产品或
服务满意很可能会连续消费；若不满意很可能不再消费。 
   二、 企业营销策略 
   （一） 品牌营销 
   大学生群体在购买习惯上，倾向于高端品牌，但在价格上则只能接受低端价格。大 
学生处于价值观和品牌观念形成的阶段。企业开展产品和品牌推广，近期可以影响甚至改变大学生
的消费行为，远期可以长期地改变大学生的消费观念。因此，针对大学生的品牌营销，应主要是培
养大学生的品牌忠诚度，建立品牌意识，树立品牌知名度。例如，李宁公司策划运作的“李宁三对
三，不服就单挑”的篮球运动装备促销活动就是以培养大学生的品牌忠诚度为目的而进行的，获取
了极大的成功。不仅培育了大学生的品牌忠诚度，而且当年的销售额大增，可谓一举两得。 
   （二） 创新营销 
   大学生喜欢标榜个性，喜欢接受新生事物。多数大学生不大喜欢校园内那些常规的 
企业促销模式，不大会特别去留意校园内的一些促销活动。比如发发传单、赞助比赛等，他们喜欢
形式新颖、有创意的促销活动。成功的销售活动，主题既要非常新颖，与社会关注的热点相结合，
又要与企业的营销战略和定位相吻合，还要能真正触及到大学生的内心想法，不能商业味太浓。例
如，诺基亚以“共饮一江水，保护母亲河”、“大学生西部探索之旅”为主题的校园系列活动，深

 



受大学生欢迎。他们除了采取传统的海报、传单等促销宣传手段外，还开展了丰富多彩的网上宣传
活动，如网上竞猜、网上讨论、网上评选等，收到了良好的宣传效果。 
   （三） 互动营销 
   大学生具有较高的素质，追求品质时尚，对先进产品与先进技术具有广泛的接受性 
和认知性，但他们的生活又具有一定的封闭性。为此，企业应加强与学生的互动，吸引学生参与，
达到学生与学生互动、学生与厂商互动的目的，达成品牌与大学生消费群体的共鸣。企业应尽可能
地贴近学校，以大学生更加容易接受的语言和文化去展现企业的产品和品牌；其次改变品牌和产品
推广的方式，通过更加软性的广告或者公益活动等公关活动来获得大学生的认可与参与。 
（作者单位：沈阳航空工业学院心理研究所） 
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