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内容概要

本书以中国人的消费心理特点及中国人的性格特征为着眼点，阐述了汽车消费者的需要与动机、汽车
消费者的情绪、情感与态度、汽车消费者的认知心理、汽车消费者的群体心理等内容，分析了政治、
经济、文化、科技等因素对汽车消费的客观影响，介绍并分析了4S店内汽车营销专业相关岗位的职责
以及相关人员对消费者的心理影响，论述了汽车品牌、价格、广告、服务等因素与汽车消费的关系，
阐述并分析了汽车消费者的购买行为模式、类型、过程及汽车消费者的满意度与忠诚度问题。
     本书适合作为汽车营销相关专业的教学用书及4S店销售人员的学习和参考用书。
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章节摘录

版权页：插图：2.产品的必需程度对于食品、日常用品等生活必需品，消费者比较熟悉，而且很多情
况下已形成了习惯性购买，此时，参照群体的影响相对较小。
相反，对于奢侈品或非必需品，如高档汽车、时装、游艇等产品，购买时受参照群体的影响较大。
3.产品与群体的相关性某种活动与群体功能的实现关系越密切，个体在该活动中遵守群体规范的压力
就越大。
例如，对经常出入豪华餐厅和星级宾馆等高级场所的群体成员来说，着装是非常重要的；而对只是在
一般酒吧喝喝啤酒或在一个星期中的某一天打一场篮球的群体成员来说，其重要性就小得多。
4.产品的生命周期亨顿认为，当产品处于导入期时，消费者的产品购买决策受群体影响很大，但品牌
决策受群体影响较小。
在产品成长期，参照群体对产品及品牌选择的影响都很大。
在产品成熟期，群体影响在品牌选择上大而在产品选择上小。
在产品的衰退期，群体影响在产品和品牌选择上都比较小。
5.个体对群体的忠诚程度个人对群体越忠诚，他就越可能遵守群体规范。
当参加一个重要群体的晚宴时，在衣服选择上，我们可能更多地考虑群体的期望，而参加无关紧要的
群体晚宴时，这种考虑可能就少得多。
最近的一项研究对此提供了佐证，该研究发现，那些强烈认同西班牙文化的拉美裔美国人，比那些只
微弱地认同该文化的消费者，更多地从规范和价值表现两个层面受到来自西班牙文化的影响。
6.个体在购买中的自信程度研究表明，个人在购买彩电、汽车、家用空调、保险、冰箱、媒体服务、
杂志书籍、衣服和家具时，最易受参照群体影响。
这些产品，如保险和媒体服务的消费，既非可见，又同群体功能没有太大关系，但是它们对于个人很
重要，而大多数人对它们又只拥有有限的知识与信息。
这样，群体的影响力就由于个人在购买这些产品时信心不足而强大起来。
除了购买中的自信心，有证据表明，不同个体受群体影响的程度也是不同的。
自信程度并不一定与产品知识成正比。
研究发现，知识丰富的汽车购买者比那些购买新手更容易在信息层面受到群体的影响，并喜欢和同样
有知识的伙伴交换信息和意见。
新手则对汽车没有太大兴趣，也不喜欢收集产品信息，他们更容易受到广告和推销人员的影响。
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编辑推荐

《汽车消费心理学》：面向“十二五”高等教育课程改革项目研究成果。
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