
第十章 自然环境因素与消费心理

知识目标

●掌握影响消费者购买行为的自然因素；

●熟悉中国大陆七大区域的消费特征；了解气候与消费者个体特征之间的关系；

●了解我国各经济区自然资源的分布状况；了解生态环境与消费者购买行为的关

系。

能力目标

●运用所学的理论知识，分析某企业的某一产品是如何因为自然环境因素的影响

而在不同的区域市场执行不同的营销策略。

开篇语   

自然环境因素包括地域条件、气候变迁、自然环境、资源状况等。自然因素

是直接构成消费者生存空间条件的重要因素，在很大程度上可以促进和限制某些

消费活动的进行，因而对消费者的消费行为具有明显影响。例如，人们所处的气

候条件(寒带、温带、热带、亚寒带、亚热带)和地形条件(平原、高原、山地、

丘陵、盆地)不同，在消费需要和消费习惯上存在诸种差异；城市居民与农村居

民对商品的需求种类、数量和购买方式也有着显著区别。所以，自然环境因素对

消费者心理与行为的影响是不容忽视的。

第一节 地理区域与消费心理

不同的地理经纬度以及地形、地貌会在消费者的生活方式、生活习惯以及消

费需求等方面形成较大的差异，进而影响企业的营销策略。

一、中国大陆地理区域的划分

中国是一个大国，幅员广阔，人口众多，由于历史和现实诸多原因，各地区

的经济发展水平、地域范围、人口规模和富裕程度等方面存在巨大差异。因此，

研究中国的消费者购买心理方面的问题，还必须从不同的区域出发。
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中国消费者行为研究领域的专家，中国营销研究中心主任——卢泰宏在《中

国消费价值观维度及量表的研究》中根据文化的相似性把中国大陆分成了七个区

域，即东北地区、华北地区、西北地区、西南地区、华中地区、华南地区以及华

东地区。

二、各区域的消费特征

根据国内知名营销专家卢泰宏的研究，各区域的消费特征具体如下所述：

㈠东北地区的消费特征

东北地区，是新中国的老工业基地，南起辽宁省宽甸县境，北至黑龙江主航

道中心线，长约1,300千米；西起大兴安岭西坡阿尔山附近，东至乌苏里江与黑

龙江合流点，宽约1,000千米，包括黑龙江、吉林省、辽宁省和内蒙古自治区的

东四盟市，同习惯上所称的东北（黑、吉、辽三省）有不同的范围和含义。

东北地区比较突出的消费特征是随缘型消费、忠诚型消费、从众性消费、理

性化消费。即，东北地区的消费者买东西比较相信缘份，其品牌忠诚度较高，消

费行为容易受身边人的影响，个性化消费不突出，他们并不喜欢标新立异。此外，

东北地区的消费者在购买决策过程中喜欢自己做出判断，他们不喜欢直接向售货

员陈述自己的购买意图。当有减价商品时，东北地区的消费反应还是非常热烈的，

只有 28.4%的东北消费者认为他们没有因为商品降价而经常实施购买。

【相关链接9—1】东北人的饮食习惯

东北人在饮食方面，口味偏重；在主食方面，以面食为主；饮食粗糙，喜欢

炖菜，什么样的菜都能放在一起炖，例如：茄子、豆角炖土豆等等，此外，吃生

菜、茄子、白菜、葱、辣椒喜欢沾酱生吃的。东北人喜欢大块吃肉，大碗喝酒，

小聚会、独酌酷爱高度酒，大聚会饮酒度数偏低；但对喝酒不是很挑剔，东北酒

市场上的大多数品牌都是价格相对较低的地产酒，消费者的品牌意识相对淡漠，

只要口感适合，至于哪个企业生产的就不那么关心，而且常常更换酒的品牌；东

北人喝酒注重下酒菜的搭配，荤素和冷热拼盘等。东北人对茶不太讲究，一般只

喝花茶。

资料来源：作者根据相关资料整理。

㈡华北地区的消费特征

华北地区，内蒙古高原、东北地区以南，秦岭淮河以北，东临渤海和黄海，
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西邻青藏高原。包括北京、天津、河北、山西、内蒙古大部分地区。

华北消费者的享乐主义消费倾向最为突出，他们都渴望过上富裕的物质生活，

幻想着有朝一日鸿运当头，能够发大财，高尔夫球、别墅、名车、名牌服饰、高

档酒楼以及高级娱乐消费场所等凡能体现富人生活特征的生活方式都是他们人生

的梦想。华北地区的消费者具有较高的品牌忠诚度以及较高的怀旧情绪。和东北

的消费者一样，他们的消费决策过程比较理性化。

㈢西北地区的消费特征

西北地区是指黄土高原西部、渭河平原、河西走廊、青藏高原北部，内蒙古

高原西部，柴达木盆地，和新疆大部的广大区域。

西北地区比较突出的消费特征是随缘型消费、保守型消费、忠诚型消费、从

众性消费、享乐主义消费。此外，西北消费者还经常到同一商店(商场)购买东西，

他们的群体意识也很强，不喜欢穿个性化的服装，讨厌哗众取宠的广告，喜欢购

买亲友们都认为好的产品，也很向往富裕的物质生活。

【相关链接9—2】回族的饮食习惯

回族以小麦、玉米、青稞和马铃薯为日常主食；回族的特色食品有油茶、馓

子、酿皮、拉面、打卤面、肉炒面、豆腐脑、牛头杂碎以及臊子面等。回族人饮

水较讲究，凡是不流的水、不洁净的水都不饮用；回族人忌讳在人饮水源旁洗澡

洗衣服、倒污水；喜欢用茶招待客人，盖碗茶、八宝茶、罐罐茶都很有特色；回

族人忌食猪肉、狗肉、马肉、驴肉和骡肉，不吃未经信仰伊斯兰教者宰杀的和自

死的畜禽肉，不吃动物的血等。

资料来源：作者根据相关资料整理

㈣西南地区的消费特征

西南地区包括青藏高原东南部、四川盆地、秦巴山地及云贵高原大部，总面

积达二百五十万平方公里。

西南地区比较突出的消费特征是务实型消费、随缘型消费、从众性消费。例

如，多数消费者会购买高价但质优的产品，他们认为为子女教育多花点钱是很有

必要的，不喜欢贷款消费，不喜欢穿个性化的服装，讨厌哗众取宠的广告，认为

和朋友一起旅游比自己单独旅游更好玩，会买亲友们都认为好的产品。与东北、

华北和西北的消费者相比，西南消费者的品牌忠诚度明显要低一些。
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【相关链接9—3】白族的风土人情

白族有着悠久的文化传统，《创世纪》、《火烧松明楼》、《望夫云》等许

多优美动人的传说故事一直流传至今。

习俗：白族家里，儿子成婚后即与父母分居。白族同宗同姓不通婚。白族就

餐很讲礼仪，长辈、客人坐上首，晚辈依次坐两旁或下首，并随时要为长辈和客

人添饭加汤，热情伺候。 

婚俗：白族青年男子向姑娘求婚时，姑娘如同意，要向男方送粑粑；婚礼时

新娘要下厨房制作“鱼羹”；婚礼时讲究先上茶点，后摆四四如意（即四碟、四

盘、四盆、四碗）席。每逢十字路口、三岔道或人员集结的地方，陪宾们便停下，

把嫁妆码成两大摞，让新郎背着新娘围着嫁妆绕“8”字。婚后第一个中秋节新

娘要做大面糕，并以此表现新娘的烹调技艺。

食俗：平坝地区的白族多以大米、小麦为主食；山区的白族则多以玉米、洋

芋、荞麦为主食，主食都以蒸制为主。白族人肉食以猪肉为主，除用鲜猪肉做各

种炒菜外，还腌制年猪，加工成火腿、腊肠、香肠、猪肝、吹肝、饭肠等精美风

味食品。临河而居的白族，擅长水鲜烹调。白族大都喜欢饮酒，有各种白酒和糯

米甜酒。

白族人的另一嗜好是饮茶，每天清晨和中午两次，晨茶称“早茶”或“清醒

茶”，成年人一起床就喝；午茶又叫“休息茶”或“解渴茶”，内放米花和奶，

包括小孩也要喝。白族还有盛情款待客人的“三道茶”，三道茶具有一苦二甜三

回味的特点，最讲究茶礼，民间还有“酒满敬人，茶满欺人”之敬茶说。

服装：白族男女都以白色为尊贵。大理地区的男子多穿白色对襟衣，外套黑

领褂或皮质、绸缎领褂，俗称“三滴水”，腰系皮带或绣花兜肚，下着蓝色或黑

色长裤。在云南洱源县西山区，每个成年后的白族男子都身挎一个小巧玲珑的绣

花荷包，荷包上绣着“双雀登枝”、“鸳鸯戏水”等字样，绣荷包是爱情的象征。

女子服饰则各地不一，大理地区多穿白上衣、红坎肩或浅色蓝上衣、外套黑

丝绒领褂、腰系绣花短围腰、下着蓝色宽裤、足穿绣花“百节鞋”。未婚女性梳

独辫子盘于头顶，并以鲜艳的红头绳绕在白色头巾上，红白相衬，相得益彰。腰

系绣花短围腰，色彩鲜明，美观大方。已婚妇女则挽髻。洱海东岸的妇女则梳

“凤点头”，用丝网罩住或绾以簪子，均用绣花巾或黑布包头。白族妇女还佩带
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耳环、手镯。

节庆：白族的传统节日很多，有上千年历史的“三月街”（现被定名为“三

月街民族节”）以及“火把节”（又称星回节）等民族节日。

资料来源：http://www.yn456.com/lvyougongnue/mingzu_baizu.htm。

㈤华中地区的消费特征

华中地区包括河南省、湖北省以及湖南省，位于我国中部、黄河中下游和长

江中游地区，地处华北、华东、西北、西南与华南之间，具有全国东西、南北四

境过渡的要冲和水陆交通枢纽的优势，起着承东启西、沟通南北的重要作用。

华中地区比较突出的消费特征是务实型消费、随缘型消费、享乐主义消费和

从众性消费。华中地区的消费者具有传统文化的消费特征，勤俭持家，为了买房

子(车子)可以省吃俭用，愿意购买高价质优的家电，也愿意为子女教育而多花钱，

他们会为长远打算，不太喜欢贷款消费。大多数消费者渴望过上大把花钱的生活，

向往别墅、高档小轿车等，喜欢名牌产品，喜欢有品味、有气度的广告。另外，

华中消费者也具有明显的群体消费意识、会购买亲友们都认为好的产品。

㈥华南地区的消费特征

华南地区位于我国最南部，北与华中地区相接，南面包括辽阔的南海和南海

诸岛，与菲律宾、马来西亚、印度尼西亚、文莱等国相望，西南界线是我国与越

南、老挝、缅甸等国家的边界。

华南地区比较突出的消费特征是务实型消费、随缘型消费、保守型消费，其

中务实型和保守型消费特征最为突出。华南消费者具有很强的艰苦奋斗的精神，

他们很会为长远生活作打算，乐于购买优质价高的耐用消费品，重视子女教育和

投资，仍然具有中国人量体裁衣的消费习惯，超前消费意识不强。愿意尝试新产

品，具有较高的品牌忠诚度。

【相关链接9—4】广东人的消费观念

广东人的消费观念比较保守，他们习惯于有多少钱，办多少事；既不愿意向

别人借钱，也不愿意借钱给别人。举债是一件非常不爽的事情，无债一身轻（不

借债一身轻，不放债也同样一身轻）。据一项针对北京、上海、广州、郑州、武

汉、成都和西安等 7个城市居民进行的问卷调查表明，广州人对从“金融机构取

得抵押贷款进行消费”、“有抵押的分期付款消费”等消费信贷方式的接受率最
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低。也就是说，广州人最不习惯于先使未来钱。

资料来源：http://forum.home.news.cn/thread/77484339/1.html。

【相关链接9—5】广东人消费习惯讲究新鲜，手工杀猪要比机械化更好

国家商务部市场秩序司司长向欣日前向媒体透露,为确保老百姓能吃到“放

心肉”，商务部于近期发布了《全国生猪屠宰行业发展规划纲要(2010-

2015)》，提出到 2013年，全国手工和半机械化等落后的生猪屠宰产能淘汰

30%，到 2015年淘汰50%，其中大城市和发达地区力争淘汰 80%左右。

广东温氏集团黄主任认为，这项产能调整不会对广东的猪肉供应带来影响，

“其他方面可能会有变化，但肯定不大”。

“这次产业调整对大城市不会有什么影响，拿广州来说，本来屠宰市场就主

要由五六家大型屠宰企业所控制，手工屠宰占的份额很小。另外五六十家中小屠

宰场和数量不清楚的手工屠宰都是在广东下面的乡镇一级地区，大约占到总数的

八九成。“壹号土猪”创始人陈生告诉记者。据了解,目前广州、深圳等大城市

的禽肉市场因需求量大，机械化屠宰一直占主导份额。

陈生表示，广东人的消费习惯是讲究吃新鲜，跟北方人习惯吃冻肉差异很大，

手工屠宰杀出来就卖适应南方市场特点。“大规模机械化屠宰后的猪肉要送进冷

库再配送，无法保证新鲜品质。需求量小的乡镇市场若要依靠集中配送需要很高

的成本，屠宰企业未必愿意去送，即使肯送其配送周期也会更长，所以一旦消灭

手工屠宰,恐怕以后广东乡镇的老百姓会吃不上新鲜猪肉了。”

手工杀比机械化质量更高?

据介绍，目前机械化屠宰场多是用一氧化碳杀死生猪后用电锯进行切割分解。

“夏天南方高温，高速电锯与猪肉接触部分容易把肉锯熟，习惯了新鲜的广东消

费者不会接受这样的猪肉。”陈生说。

记者昨天走访五羊新城一处肉菜市场，向几位猪肉摊主打听到，目前市场中

绝大部分猪肉都不是冷冻猪肉，而是新鲜猪肉，“每天凌晨宰杀的”。市民刘阿

姨表示，虽然不清楚机械化屠宰和手工屠宰究竟各有什么好坏，反正她买肉只求

“安全”、“新鲜”。

一位猪肉批发商表示，“这样排除地区差异一刀切有问题” ，比起限制屠

宰方式，政府的监管重点更应放在环保方面，只要污水处理、食品卫生等做得达
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标，小屠宰场也应该允许生存下去。

陈生还认为：“杀猪不是炼钢铁，手工杀反要比机械化更好。机械化产能高，

质量却不高；手工是生产落后,但质量高。”

资料来源：周照.南方日报，2010-01-14。

㈦华东地区的消费特征

华东地区指中国东部的六省一市，包括：山东、江苏、安徽、浙江、江西、

福建和上海市。

华东地区除了表现出一定程度上的随缘型消费特征外，其它类型的消费特征

不是很明显。即，华东消费者具有与传统的消费特征相反的消费倾向。华南地区

和华东地区作为中国经济相对发达的地区，享乐主义消费倾向相对很弱，他们追

求生活的品质和品味。

华东消费者的忠诚型消费倾向很弱，人们转换品牌的倾向非常强烈。另外，

华东消费者倾向于个性化消费，冲动性购买比较突出，购买决策过程比较情绪化，

易受广告、厂家或商家的促销活动、售货员的推销建议的影响，很少关心计划之

外的商品。

【实例分析 9—1】不同区域不同消费特点  车商争相试水差异化营销

根据不同区域推出差异化营销，是比较务实的一种营销方法，也是汽车销售

的一种趋势。

区域消费情报受到关注

同样一款汽车，厂家制订的销售政策都是一样的，为什么不同区域销量会大

不相同呢？研究发现，成都人买车算经济帐，看重的是省油、故障率低和综合使

用成本；山城重庆的道路比较窄且上下坡路比较多，重庆人爱面子，追求车子外

观时尚大气的同时更关注车的操控性；地处东南沿海、经济较为发达的江浙，买

车时更加理性一些，他们比较看重用车的感受；广东人则更实际，他们看重的是

车的价格——差异化的区域消费特点使汽车厂家感觉到，只有根据差异制订出让

消费者满意的销售策略，才会取得更好的效果。

差异化营销效果显著

一些汽车厂家已率先尝到了差异化营销的甜头，上海大众斯柯达明锐了解到

温州等地行业领导人可以影响一些人的购车决策后，先后调查搜集了一批行业的
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通讯录并开展了针对性的营销，在教育等行业已取得了明显的效果。一汽马自达

则抽调了销售、市场、服务等部门的人员，组成若干项目组，进入到主要城市的

销售一线，协助区域经销商制订差异化销售策略。如：北京经销商开展多种形式

的店头试驾，各店周周有活动；广东成了价格试点，经销商对全系价格进行了调

整，多功能轿车 Wagon率先下调 4万元；全面强化二级城市网点开发，在慈溪等

江浙二级城市销量迅速拉升，取得显著效果；重庆经销商则根据当地消费者的特

点推出了指导价销售，送终生免费保修的做法。

区域精准营销是趋势

根据区域特点推出差异化销售策略，实施区域精准营销的汽车厂家都收到了

满意的成绩。一汽马自达公司负责人说，汽车销售是一门学问，不同区域的消费

者选车的看重点是不一样的，汽车厂家只有根据各地消费者的特点，有针对性的

去实施销售战略，才能取得理想的效果。区域差异化营销的尝试，已不仅仅是卖

了多少车的问题，更重要的是品牌魅力和客户满意度得到进一步提升。

请问：对于汽车，为什么不同地区的消费者会呈现出不同的偏好？

资料来源：太平洋汽车网，2007-9-26。

第二节 气候条件与消费心理

气候是某一地区多年时段大气的一般状态，是该时段各种天气过程的综合表

现。气候与人类社会有密切关系，不仅影响着人类社会的生产、生活方式，还会

对人的心情产生影响，进而影响人们的消费心理。

一、中国大陆的气候特征

中国大陆地区有着七种不同的典型气候特征，具体如下：

㈠亚寒带针叶林气候

这种气候出现在北纬 50°～65°之间，呈带状分布，我国黑龙江最东北一带。

这一带的气候主要受极地海洋气团和极地大陆气团的影响。该类气候的主要特征

是：冬季漫长而严寒，每年有 5～7个月平均气温 0℃以下，并经常出现-50℃的

严寒天气；夏季短暂而温暖，月平均气温在10℃以上，最高可达 18°～20℃，气
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温年差特别大；年降水量一般为300～600毫米，夏天雨季多，因蒸发微弱，相对

湿度很高。

㈡温带草原气候

我国内蒙古高原一带属于此类气候，此类气候区距海遥远，深入内陆，四周

又有山地、高原阻挡，湿润的海洋气流难以到达，终年盛行温带大陆气团，于是

形成了冬冷夏热、干燥少雨的温带大陆性干旱与半干旱气候。一般而言，干旱气

候的年平均降水量为 250mm以下，半干旱气候则为 250～500mm。夏季风弱，冬季

风强，气候干燥，冬季严寒，日照丰富。

㈢温带季风气候

这种气候出现在北纬35°～55°左右的亚欧大陆东岸，包括我国秦岭-淮河

以北的东部大部分地区。冬季受来自高纬内陆偏北风的影响，盛行极地大陆气团，

寒冷干燥，平均气温均低于0摄氏度；夏季受极地海洋气团或变性热带海洋气团

影响，盛行东和东南风，高温多雨，年降水量1000毫米左右，约有三分之二集中

于夏季。全年四季分明，天气多变，随着纬度的增高，冬、夏气温变幅相应增大，

而降水逐渐减少。

㈣温带沙漠气候

除了与西藏接壤一带以外的新疆大部分地区属于这种气候。该气候极端干旱，

降雨稀少，年平均降水量 200～300mm，有的地方甚至多年无雨。夏季炎热，白昼

最高气温可达 50℃或以上；冬季寒冷，最冷月平均气温在0℃以下，年温差较大，

日温差也较大。云量少，相对日照长，太阳辐射强。

㈤亚热带季风气候

亚热带季风气候出现在北纬 25°～35°亚热带大陆东岸，它是热带海洋气团

和极地大陆气团交替控制和互相角逐交绥的地带。主要分布在我国秦岭-淮河以

南的东部大部分地区。这里冬季温暖，最冷月平均气温在0℃以上；夏季炎热，

最热月平均气温大于 22℃，气温的季节变化显著，四季分明。年降水量一般在

1,000～1,500毫米，夏季较多，但无明显干季。

㈥热带季风气候

主要分布在北纬10度以南的我国雷州半岛、海南岛以及南海岛屿地区，这里

全年气温皆高，年平均气温在 26℃以上，最冷月平均气温不低于16℃，终年无霜，
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气温变化很小。年降水量大，一般在1500～2000毫米以上，多集中在夏季，

㈦高山（高原）气候

高原气候是在海拔高、地面广、起伏平缓的高原面上形成的气候，我国的青

藏高原和云贵高原属于这类气候。其特点为： 

晴天多，日照时间长，太阳辐射强；气温低，一天当中的最高气温和最低气

温之差很大，有时一日之内，历尽寒暑，白天烈日当空，有时气温高达20-

30℃，而晚上及清晨气温有时可降至0℃以下；风力大；夏秋雨水多，冬春雨水

少；低压缺氧、寒冷干燥；空气稀薄清洁，尘埃和水蒸气含量少，大气透明度比

平原地带高，太阳辐射透过率随海拔高度增加而增大。

二、气候与消费者个体特征

人的容貌、性格和行为，并不是完全可以由人类自己主宰，这个“权力”有

时还握在大自然的“手心”。气候对行为有一定的制约作用，它限制了行为可能

的变化范围。气候不是导致某种行为产生的决定性因素，但是它决定了某些行为

出现的概率比另一些行为出现的概率要大。

㈠气候与容貌

在寒带、温带的高纬度地区，常年太阳不能直射，光照强度较弱，气温很低，

严寒期又长。为了抵御严寒，这里的人们往往生有一个比住在温带、热带地区的

人更钩的鼻子，鼻梁较高，鼻内孔道较长。就头型而言，寒带和温带居民头较大、

头型圆，脸部比较平，这些构造特征有利于保温、减少散热量。 

为适应高山稀薄的空气，山区居民的胸部比较突出，呼吸功能发达，肺活量

和最大换气量比沿海地区的居民明显偏多。

气候对身高的影响也比较明显。在我国，北京的年日照时数为 2,778.7小时，

武汉年日照时数为 2,085.3小时，广州年日照时数为1,945.3小时，成都年日照

时数最少，仅为1,239.3小时，而这些城市居民的平均身高依次由高到矮。其中

原因之一就是日光中的紫外线是促使人体皮肤内的脱氢胆固醇变成维生素D的主

要来源，有促进骨钙化和长粗长高的作用。 

㈡气候与性格

生活在热带地区的人，室外活动的时间比较多。气温高，使生活在那里的人

性情易暴躁和发怒。
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居住在寒冷地带的人，大部分时间在一个不太大的空间里与别人朝夕相处，

养成了能控制自己的情绪，具有较强忍耐力的性格。例如，生活在北极圈内的爱

斯基摩人被人们称为“永不发怒的人”。

居住在温暖宜人的水乡的人们，因为气候湿润、风景秀丽，他们对周围事物

比较敏感，且多情善感，思维机智敏捷。

山区居民因为山高地广，人烟稀少，长久生活在这种环境中的人，说话声音

宏亮，且性格诚实、直爽。

居住在广阔的草原上的牧民，因为茫茫草原，交通不便，气候恶劣，风沙很

大，所以，他们常常骑马驰骋，尽情舒展自己，性格都豪放直爽，热情好客。

而现代都市中，钢筋水泥筑成的高楼林立，企业众多，人口密集度大，空气

不够清新，环境污染严重，这种憋闷的气候容易使城市人形成孤僻的性格。

【相关链接9—6】四季气候与着装

人类为了生存，要适应各种不同的自然环境，而最基本的适应便是保持正常

的体温。体温虽然可以通过生理上的调节来完成，但生理功能的调节是有限的。

服装可以使人处于一个温度比环境气温高、变化比环境气温小的气层里。服装虽

然不能减少人体热量的损失，也不能将热量保存起来，但它能调节，使身体周围

有一层温暖的空气，不仅如此，服装还能改变环境中的气温、湿度、气流、日照

对人体的效应。

夏季，随着外界气温的显著升高，裸露皮肤表面的水分蒸发大大增加，如穿

上合适的衣服，可减少气象要素急剧变化时对人体的影响。当人体直接在阳光下

曝晒时，衣服则可降低辐射的增热作用。夏季服装颜色要浅，质料要薄而疏松，

不能用吸水性能差、不耐高温且易潮湿的合成纤维作衣料。夏季服装除了注重美

观外，也要注意防晒以及促使体内热量散发掉的功能。

春季和秋季气温比较适宜，但这是两个气候多变的季节，穿着上有各自不同

的特点：春天宜捂，秋天宜冻。

冬季，衣服使人体平均能保持因传导和辐射而丧失的全部热量的 1／3。据研

究，当外界气温与身体裸露的温差为15．6℃至17℃时，穿上一件衬衣，衬衫表

面与外界气温之差可降为 11．8℃；加一件背心，温差为 9．9℃；再套上外套，

温差则只有 6．3℃。衣服越厚，衣服表面与环境的温差就越小，保暖作用就越好。
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在北方严冬时节，一个人所散失的热量中，有近半数是从头部和正常呼吸中

排出的，因此，严冬时节口罩、帽子便成了出门必不可少的保暖物品。在结冰地

区，衣服的层次较多，若服装外面用浅色，里面用深色的衣料，可使靠近皮肤处

形成一吸热层，达到较好的保暖效果。而南方的空气湿度一般都比较大，因此，

在冬季，往往会感觉南方比北方更冷，所以人们在穿着上，首要的是保温、干燥

在衣着与湿度的关系上，干燥地区的衣服要宽大，厚度适中，衣料质地要紧密，

色泽宜浅以反射辐射热；而在潮湿地区，衣服要合身，厚度宜薄，衣料质地宜疏

松，色泽宜浅。

资料来源：http://baike.baidu.com/view/19879.htm#7。

第三节 资源状况与消费心理

联合国环境规划署把自然资源定义为：在一定的时间和技术条件下，能够产

生经济价值，提高人类当前和未来福利的自然环境因素的总称。一般包括生物资

源、农业资源、森林资源、国土资源、矿产资源、海洋资源、水资源等。 

一个地区自然资源的分布状况决定了当地的物产种类，并与当地消费者“消

费什么、如何消费以及消费多少”等方面有着密切联系。

我国大陆地区自然资源的地域组合各有所长，呈现出分布不平衡的特点。首

部工业化蓝皮书《中国工业化进程报告——1995～2005年中国省域工业化水平评

价与研究》将全国分为：环渤海经济圈、东北综合经济区、西北综合经济区、长

三角经济区、中部 6省综合经济区、西南综合经济区以及珠三角经济区七大经济

区。

一、环渤海经济区的资源状况以及主要物产

环渤海经济区包括北京、天津、河北、山东等省市。该区拥有丰富的海洋资

源、矿产资源、油气资源、煤炭资源和旅游资源，也是中国重要的农业基地，耕

地面积达2656.5万公顷，占全国耕地总面积的四分之一之多，粮食产量占全国的

23％以上。

该经济区主要粮食作物有：小麦、水稻、玉米、高粱、谷子和甘薯等，经济
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作物有：棉花、花生、芝麻、大豆和烟草等。矿产资源丰富，有煤、石油、铁矿

等，有中国著名的大港油田和胜利油田、重要的盐碱工业基地，长芦盐区和苏北

盐区是著名的海盐产地，也是温带果品苹果、梨、柿和核桃、板栗、红枣等的主

要产区。

二、东北经济区的资源状况以及主要物产

东北经济区包括黑龙江、吉林、辽宁和内蒙古东部盟市。该地区自然资源富

饶，可耕地广，仅黑龙江一省耕地面积即占全国的 9.23％，且有大片宜农荒地。

森林资源丰富，占全国的33％，野生动植物资源亦丰富。能源资源中以石油最为

雄厚，探明储量占全国 45～50％。煤炭资源不足，占全国的 9％,有赖调入。铁矿

储量占全国1/4。水资源在我国北方也属丰裕。

东北经济区是以石油化工、钢铁、矿冶机电设备、汽车制造、森林工业为主

导产业的全国最大的重工业基地，也是石油铁矿、煤炭以及粮食、原木、甜菜、

畜牧产品的重要基地。其经济作物有：春麦、大豆、马铃薯、玉米、甜菜、高粱、

大米、小米、棉花、花生以及苹果、梨、桃等温带水果，沿海地区盛产海参、鲍

鱼、牡蛎、对虾及各种鱼类。东北地区的大豆、水稻、高粱和玉米不是在数量上

居首，就是在产量上居全国第一。

三、西北经济区的资源状况及主要物产

西北经济区包括陕西、甘肃、青海、宁夏、新疆、内蒙古大部分地区。大西

北地大物博，资源丰富，其矿产资源的潜在价值为33.7万亿元；煤炭储量占全国

总量的30％左右，主要分布在陕西、新疆和宁夏；石油储量占全国陆上总储油量

的近 23％，新疆是我国 21世纪的后备石油基地；天然气储量占全国陆上总储气

量的 58%，其中陕北的天然气储量居全国前列；甘肃省的镍储量占全国总镍储量

的 62%；铂储量占全国总量的 57%；中国钾盐储量的 97%集中在青海省。西北地区

还有着丰富的钯、铱、锰、铍、锂、铌、钽等稀有金属；金、银、铂等贵金属以

及石膏、石棉、云母、石灰石、硅等非金属矿藏。除了矿产资源，大西北还有大

面积的草地、林地和耕地。西北地区的光热资源也很丰富，是中国日照时间最长

的地区。

西北地区是全国的畜牧业基地。马和骆驼是牧区重要的交通工具，如今摩托

车、汽车逐渐增多。主要的经济作物有：棉花、甜菜、西瓜、葡萄、哈密瓜以及
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小麦等。

【实例分析 9—2】煤海上的钱庄

鄂尔多斯，中国的能源重镇，巨大的煤炭蕴藏量使得这个草原城市在近年的

能源短缺中迎来了一场“黄金雨”。2003年以来，以前 30元／吨的煤炭如今最

高卖到 200元／吨，每吨煤至少赚 30～80元。

持续数年的煤价井喷使鄂尔多斯步入繁荣岁月，大量的财富在民间集聚，人

均 GDP达到6,645美元，每万人汽车拥有量远远超过北京上海。走在东胜的大街

小巷，保时捷、宝马、陆虎、Q7等高档车之多完全出乎外地人的想象。而关于东

胜区亿万富翁的数量也有两种说法，一是 2,000多人，一是 8,000多人，无论哪

个版本，对于只有 30万人口的东胜区来说，都是相当可观的。

地方经济的高速增长，民间剩余资本的膨胀伴生了巨量的金融需求。然而当

地的国有金融体系却并不发达。

统计显示，截至 2006年 6月末，鄂尔多斯各大金融机构各项存款余额为 326

亿元，而各项贷款余额达到 328亿元。除了 4大国有商业银行和农信社、城信社

之外，再也找不到其他的正规融资借贷渠道。并且银行贷款手续复杂，审批时间

长，担保条件高，一般的民营企业或个人要借款是很困难的。

一边是大批资金雄厚的富商和众多拥有闲散资金的当地居民，一边是嗷嗷待

哺的广大中小企业和大量投资项目，在这样的背景下，民间金融应运而生，如大

草原上燎原的野火。

据当地人士介绍，这些民间资金的流向主要是四个方面——煤炭开采、公路

建设、房地产投资、建筑工程。

这当中，对煤矿的投资一方面是受煤价上涨的刺激，另一方面也和当地政府

大力推进煤矿技改有关。政策要求各煤矿必须上马高价的机械化综采、高档普采

等开采设备，煤矿技改投资从4,000万元到 3亿元不等，这些都需要巨额的融资。

公路建设方面，鄂尔多斯的公路建设大多是由民营企业采用 BOT的方式完成。

鄂尔多斯正在修建中的全长 730公里的高速公路 109国道，投资方就是东方路桥

集团、万正投资集团、路宝公路投资公司和兴泰集团4家民营企业。

“惯常的运作方式是，民营企业通过自有资金获得公路项目审批，然后借高

利贷将项目开工，开工后项目发包给各施工队，施工队又靠民间借贷来垫付资金
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再用公路收费权到银行做抵押，银行贷款随之到来，”知情人士介绍说，“然后

利用银行贷款将先期借的高利贷还掉，随着施工项目的推进，银行贷款还会源源

不断地到来。这样一个投资10亿的工程项目，靠着民间借贷的支持，可能自有资

金 2,000万就可以启动了。”

而资金的另一个重要流向——房地产，更是与民间高利贷相互倚重，成为彼

此的助推器。

“鄂尔多斯的房地产基本都是用民间资金堆起来的，”上述知情人士说，

“借半年期的高利贷开工，等房屋差不多建好时，房子也预售得差不多了，高利

贷也可以还清。”

开发商敢于借高利贷造房子是因为房价一直在上涨；反过来，因为资金成本

高，鄂尔多斯的房价也几乎是“一天一价”。 

资料来源：支维墉.鄂尔多斯成煤海上的钱庄 居民声称全民放贷不炒股.21世

纪经济报道, 2007-06-14。

四、长三角经济区的资源特点及主要物产

长三角经济区包括上海、江苏、浙江，是全国最大的经济技术核心区。这里

矿产资源不足，但农业发展水平和商业化程度较高；水资源比较丰富，华东海域

辽阔，东海鱼类资源尤见丰富；森林资源则以杉木、毛竹和马尾松等用材林著称。

以地方农副产品资源优势建立起以轻纺工业为主、轻重工业均较发达的综合

经济区。该区的科技文化水平和内外贸易的发达程度都居全国领先地位。长三角

地区以制造业为主，重化工业比较发达，汽车、钢铁、石化等产值占全国同类行

业的1/3～1/2；在城市化进程中，该区第三产业发展加快，是全国最大的对外开

放基地。

五、中部六省经济区的资源特点及主要物产

中部六省经济区是指山西、安徽、江西、河南、湖北以及湖南六省。地处中

国中部，是我国经济发达地带向西部过渡带和上海、连云港、广州三个对外开放

“窗口”的连接地带。水、土、光、热等自然条件优越，农业发达；森林资源具

有一定规模；煤炭资源、有色金属、铁、非金属等资源比较丰富；经济和科技力

量比较雄厚。

该区为我国重要的农业基地，水稻、棉花、淡水产品、油菜籽等主要农产品
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在全国占有重要地位；冶金、机械、化工、纺织等部门也有一定程度的发展。

【实例分析 9—3】山西煤老板：穷怕了所以报复消费

悍马越野车，美国通用汽车公司生产的一种昂贵而庞大的越野车。这种价格

110多万元的车之所以和山西有如此深的渊源，盖因据说有山西煤炭老板一次购

买了10余辆悍马。尽管事后被证实此事乃传言，但山西煤老板们暴富和挥霍的形

象就此定格。

高先生和夫人都是临汾市的公务员，他们看中了一套 100多平方米的房子，

通过关系，打了折扣，以 38万元的价格签订了合同。第二天，临汾市乡宁县的一

个煤炭老板也看中了这套房子，开口告诉售楼的人说，别卖 38万，出46万卖给

我，全部付现金。

人均工资不到千元的临汾市，目前市区房价已经很少在 2,000元/平方米以下。

在临汾日报社旁边的一个楼盘，目前的价格至少在 3,500元/平方米。4,000元/

平方米甚至更贵的楼盘在临汾也有不少。“都是煤炭老板把价格哄抬起来了。”

高先生说。

“他们的暴富完全没有任何心理准备，一下有了钱之后，不知该如何处置。

加之他们以前太穷，所以希望通过大量消费来显示他们的价值。”山西一位副厅

级官员告诉记者。

富裕了的煤炭老板们喜欢去北京买楼。为了子女上学方便，接受更好的教育，

也为了显示地位，改善生活。有一位煤炭老板去北京，看中了一栋 41层的住宅楼，

于是告诉售楼部，从 1楼到41楼所有朝阳面的房子他全部买下来，并且全部现金

交易。许多煤炭老板去北京买房的时候，他的朋友会告诉他，顺手帮他捎上几套

那些上百万一套的房子许多就是用这样的方法成交。

“有些报复、斗气的消费心理吧。因为穷怕了。”有个煤炭老板如此分析自

己。

有了钱，该做什么？对！到中央电视台去看那个著名的女主持人。一个老板

很喜欢中央电视台一个女主持人。于是，和几个朋友开着车直奔北京，去了中央

电视台。当然，他们没有看到，把钱在北京花得差不多了，又返回了山西。“我

就是喜欢她，直到现在也是。”那位老板临别前笑嘻嘻地对记者说。

在山西，煤炭老板们需要些能显示地位的东西。李老板有10余辆车，全部是
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豪华汽车，有奥迪、宝马、陆虎、丰田等。这些还不是最要紧的，显示地位的是

车牌号码。李老板的车号全部是所谓的吉祥数字，而且都是连号。“我那些车都

不知是谁在开，也顾不得那么多。”在他的车里，李老板淡淡地说。

“你问我最经常做的事情？那就是请客吃饭，陪人玩乐。现在我宁愿给他们

钱，让他们吃，只要让我不去就行，但不行啊。”临汾的徐老板说，“几乎每天

要请客吃饭。如果隔一天，我就偷笑了。”

“吃饭的档次？和谁吃？五六个人吃 7,000元～8,000元很正常，上万也挺

多的。至于和谁吃，方方面面的人吧，总要维持关系嘛。”

“你说我现在最想吃的？面条。对！就是面条。我带你去一个地方，我们去

吃面条。”在一个不大的馆子里，徐老板吸溜着面条，很满足的样子。

资料来源：郭瑞坤. 山西煤老板：穷怕了所以报复消费.广州：南方人物周刊，

2006,有改动。

六、西南经济区的资源特点及主要物产

西南经济区包括重庆、广西、四川、贵州、云南和西藏。西南地区原有经济

基础薄弱，是中国经济比较落后的地区之一，自然条件复杂，但资源丰富。金属、

矿产、水力和森林资源丰富；其中，铁、锰、铜、锡、铅、锌等金属矿产在国内

具一定的地位，还富含盐、磷等非金属；水力蕴藏量占全国的 68％；黔、滇、川

邻界地区有相当规模的煤田，川、黔二省还富含天然气。西南地区是中国第二大

林区,木材蓄积量占全国 20％以上，仅次于东北。西南地区自然旅游资源和人文

旅游资源的优势尤为突出。

区内多山地，少有大面积平原，耕地面积占全国比例最小，经济作物主要有

甘蔗、烟草、桉橡树、茶叶等非生活必需品。也是我国强大的林牧业基地。

七、珠三角经济区的资源特点及主要物产

珠三角地区指的是广东、海南和福建三省。该区水热条件良好；锰及有色金

属比较丰富；面临南海，拥有丰富的海洋资源。

农业发展均衡，种植业在管过所占比重最低，林业、副业、渔业比重较高，

牧野比重偏低。

华南地区是我国热带、亚热带水果的主产区，例如，椰子、腰果、剑麻、胡

椒、咖啡、槟榔等在华南农业经济中占有着一定的地位；制糖、造纸、制盐、罐
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头、纺织、陶瓷、制茶等轻工业在全国均有重要地位。

【课堂活动9-1】假如你是一家食品生产企业，针对各地资源分布不同的特

点，你将如何设计产品？

第四节 生态环境与消费心理

一、生态环境概述

生态环境是指影响人类生存和发展的水资源、土地资源、生物资源以及气候

资源数量与质量的总称，它是生物及其生存繁衍的各种自然因素、条件的总和，

是由生态系统和环境系统中的各个“元素”共同组成的一个大系统，它关系到社

会和经济的持续性发展的问题。

生态环境与自然环境在含义上十分相近，但严格说来，两者是有区别的。自

然环境的范围比较广，各种天然因素都可以称为自然环境，而只有具有一定生态

关系构成的系统整体才能称为生态环境。仅有非生物因素组成的整体，虽然可以

称为自然环境，但并不能叫做生态环境。

【相关链接9-7】风水与环境

在港、澳、台、我国华南地区以及东南亚地区盛行风水一说，市面上有较多

的此类书籍、并有一部分专门研究风水的造诣精深的从业人员，在择地、建楼盘

安家置业、装修设计、乔迁新居等方面对消费者进行指导。风水师主要考虑的内

容有地形地貌、周边环境、污染影响、季风、采光、地质稳定等自然环境，其目

的是让消费者与自然和谐相处，以得到自然界的支持并享受自然，拥有舒适的生

活。

资料来源：作者根据相关资料整理。

二、生态环境与消费者

生态环境的优劣直接关系到消费者的身心健康，因此，生态环境与消费者的

生活方式、消费内容之间有着更为密切的关系。如今，大多数消费者不用再为温

饱问题犯愁，在生态环境日益恶化的情况下，他们一方面关心如何消费才能拥有

健康的自己，另一方面，他们又在思考如何消费才能让周围的环境也变得更加健

18



康。

【实例分析9-4】 镇江万人打酱油

2011年 1月 25日，江苏省镇江市一家老字号企业被排队打酱油的市民包围，

形成一道独特的景观。据介绍，每逢过年附近老百姓都有会到此打酱油。从凌晨

3点就有市民排队，今年 25日至 31日打酱油人数应该会超过万人。纠其所以，

并不是因为特价打折，根本原因在于这家有着百年历史的老字号一直保持着传统

工艺制作酱油。

请问：为什么会出现这种现象？企业可以从中得到何种启示？

资料来源：http://www.tech-food.com/news/2011-2-17/n0488805.htm。

本章小结

本章主要从自然环境的角度阐述了自然环境对消费者的生活方式、消费习惯、

消费内容等方面的影响。本章主要内容如下表所示：

●地理区域与消费心理                

◎中国大陆地理区域的划分

◎各区域的消费特征

○东北地区的消费特征

○华北地区的消费特征

○西北地区的消费特征

○西南地区的消费特征

○华中地区的消费特征

○华南地区的消费特征

○华东地区的消费特征

●气候条件与消费心理

◎中国大陆的气候特征

○亚寒带针叶林气候

○温带草原气候

○温带季风气候

○温带沙漠气候

○亚热带季风气候

○热带季风气候

○高山（高原）气候

◎气候与消费者个体特征

○气候与容貌

○气候与性格

●资源状况与消费心理

◎环渤海经济区的资源状况以及主要物

产

●生态环境与消费心理

◎生态环境概述

    ◎生态环境与消费者
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◎东北经济区的资源状况以及主要物产

◎西北经济区的资源状况及主要物产

◎长三角经济区的资源特点及主要物产

◎中部六省经济区的资源特点及主要物

产

◎西南经济区的资源特点及主要物产

◎珠三角经济区的资源特点及主要物产

思考与练习

1.概念理解：

地理区域  气候  资源  生态环境

2.影响消费者心理的自然因素有哪些？

3.我国华东和华南地区消费者的享乐主义倾向为什么偏低？

4.针对各地不同的气候特征，家电企业制定的产品策略有何不同？

5.资源状况的差异对各地企业有何启示？

6.生态环境的变化如何影响消费者的消费心理？

案例分析

女博士和她的“小毛驴市民农园”

“小毛驴市民农园”是中国人民大学博士石嫣和几个同事创建于 2008年 4月，

占地 230亩，位于北京西郊著名自然风景区凤凰岭山脚下、京密引水渠旁，是由

北京市海淀区政府、中国人民大学共建的产学研基地，同时也是国仁城乡（北

京）科技发展中心在其多年积累的生态农业与城乡公益网络基础上，整合推出的

创新性探索，该探索延续了成立于 2006年的国仁城乡互助合作社的相关工作。

定位

借鉴国内外 CSA经验，遵循“三低三高”（即低耗能、低污染、低投入；高

起步、高产出、高品味）的原则，通过建立一套可持续的农业生产和生活模式，

基本实现园区内部的生态循环，建立园区的生态经济体系；倡导并实践“发展生
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态农业、支持健康消费、促进城乡互助”的行动理念，推动食品安全、生态文明

与城乡良性互动，促进中国城乡统筹和可持续发展。

生态庄园

小毛驴市民农园，虽然经营时间不长，却因其秉持的特别理念，在北京已经

有了一定知名度。农场只向市民提供 5至10月间成熟的有机蔬菜。

　　农场现有工作人员为：8个固定的实习生和 5名管理人员，他们有的是在校

大学生，有的是环保组织人员，还有的是放弃原来安逸工作到这里来寻求实现梦

想的人。这些工作人员每天除了参加田间劳动外，每个人都有各自的职责：生产、

外联、机构管理、实习生后勤、财务、消费者教育等，大家共同努力支撑着“小

毛驴”的正常运营。一般来说，周一到周五是正常耕种时间，周末则要配送蔬菜、

接待市民，每个人的工作量都很大。

　　“小毛驴农场”一直把生态健康作为根本的宗旨，采用自然种植法。这里的

蔬菜全部使用农家肥，不使用任何化肥、添加剂，除草、除虫的工作全由工人完

成，百分之百有机，土地也没有被污染，对人体十分有益。这里的生态系统正在

逐渐恢复，各个生物链都在逐步丰富的过程中，蜻蜓、各种飞虫在田间翩翩起舞，

呈现出一派和谐的田园景象。　　 

需求比预计更旺盛

目前“小毛驴”的产品主要有两类：一类叫做“劳动份额”，每户收年租金

1000元，计划接受 20户，每户占土地面积约30平方米，由农场提供种子、肥料、

工具及种植技术服务，客户需要每周不定期到农场管理菜园、承担种植及收获全

部任务。最终结果是“收获自己土地上的全部有机产品、与家人共享农耕的乐

趣”。另外一类叫做“普通份额”，每户收费 2000到2500元，计划 50户。这类

客户将获得从 6月初到 10月底共计20周的新鲜时令蔬菜，每周配送一次，20周

蔬菜总重量不少于 400斤，每周蔬菜不少于3种，并随季节不同配送不同的品种。

农场2009年计划中的 55个订户名额已经超出了3个，这些人都是直接与农

场联系并签订协议。在 2009年时就有120户在排队等候下一年的签订名额。

在特殊的合同规范下，农场既是产品的产地，同时也是客户接触自然、学习

知识甚至培育亲情的场所。平时，农场的工作人员每周都会及时与订户联系，回

馈蔬菜的生长情况。周末，有些家庭经常带着帐篷、防潮垫、锅碗过来，祖孙三
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代在农场呆一整天，小朋友还带着一只小鸡来，每次都玩得不亦乐乎。每家订户

都在自己耕种的菜地边上立一块小牌子，上面画着可爱的图画，并标上新奇的名

称，成为田地里一道靓丽的风景线。

CSA模式的新鲜尝试

“小毛驴”的这种运营模式有一个专用名词——社区支持农业（CSA）。这

种模式源于上世纪 60年代的瑞士，是消费者为了寻找安全的食物，与那些希望生

产有机食品并建立稳定客源的农民达成供需协议，并直接由农场送上门。后来，

这种模式在日本得到了最初的发展，目前在欧洲、美洲、澳大利亚及亚洲都有一

定发展，仅北美就有 2000多个 CSA农场，为10万多户家庭提供服务。该模式没

有固定的经营“套路”，有些规定消费者在年初就预先支付购买有机农产品的费

用；有些则让消费者成为“股东”，不仅分摊成本，还要承担自然灾害等风险；

有些规定“股东”可以投入现金，也可投入劳力。最值得称道的是，CSA注重环

保，提倡健康的生产、生活方式：一切农活都是手工操作；禁止使用化肥、农药

以及除草剂、催熟剂等影响庄稼正常生长的化学药物等。

实际上，“小毛驴”在创办之初，也确实多次遇到关于他们的蔬菜如何保证

百分之百“纯有机”的疑问。对此，农场给出的答复是：作为一个想要重塑城乡

间信任的农场，自觉坚持使用纯生态肥料、保证蔬菜的绝对有机是最基本的责任。

这里的蔬菜随时欢迎消费者来农场监督检验，由消费者认证。

如今，“小毛驴”的经营模式正逐步改变人们的看法。现在，很多人都意识

到，被虫子咬过的蔬菜是健康的，那些没有虫洞的菜一般都是被打过农药的。

社会影响

两年多来，小毛驴市民农园在海淀区政府、中国人民大学乡村建设中心、苏

家坨镇政府、后沙涧村委以及社会各界热心人士的大力支持和热情帮助下，以

“社区支持农业”（CSA）为主要运营模式，吸引了大量市民、农民、大学生、

学者、媒体、NGO、工商业者和政府部门等不同身份、群体的广泛参与，在北京

市乃至全国各地、世界生态农业领域引起了强烈关注，取得了良好的社会效益，

为农园的可持续发展奠定了重要的社会基础。

截止至 2010年8月，农园已经得到包括新华社、中央电视台、人民日报、北

京电视台等海内外近120家媒体的采访报道；接待国内外不同身份前来小毛驴农
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园参观的人数接近 5千人次，包括三十多批 300多位国际友人来访。

2010年 5月 23日，“小毛驴市民农园——消费者合作社”以其开创性及巨

大的社会影响力，在“2009中国合作经济年度成就奖”中被评为“中国 50佳农

民专业合作社。”

资料来源：中国经济导报，2009-8-18。

问题：

1.请问“小毛驴市民农园”这种模式产生的原因是什么？

2.你认为这种模式在市场推广过程中会遇到什么问题？应该如何解决这些问

题？

3.这种模式可以形成一条怎样的产业链？

实践训练

1.将全班同学分成若干小组，每组 3～5名同学，选定某一产品，运用本章相

关知识分析企业对该产品在不同目标市场所制定的不同策略进行评价，并提出相

应的建议，然后撰写成报告。

2.每个小组派代表上讲台讲解本小组的报告。

3.同学裁判团：从每个小组选择一名同学组成裁判团，对各小组的报告进行

评定，给出相应的分数，取平均值，即同学裁判团分数。

4.成绩评定：指导教师评判的分数和同学裁判团分数各占 50%，给定每个小

组的最终成绩，按分数高低评定等级。

5.评判指标及分值：

报告本身的质量 PPT制作水

平

（10分）

汇报人的

仪态

（15分）

团队合作

精神

（15分）

逻辑性

（20分）

新颖性

（20分）

结论的可行性

（20分）
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