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前言

　　在市场经济条件下，对于任何一个组织而言，不论是营利性组织还是非营利性组织，其产品和服
务只有被消费者购买，才能实现其价值，消费者是决定组织生存和发展的命运之神。
因此，对于消费者行为的研究，对于所有的营利性组织或非营利性组织而言都是极其重要的。
　　消费者行为学是在广泛借鉴心理学、社会学、社会心理学、人类文化学、市场营销学、管理学、
经济学等相关学科理论与方法的基础上，逐渐形成的一门独立的学科体系，并在社会实践中得到广泛
的发展和应用。
　　当然，由于我国市场经济发展的时间不长，在从高度的计划经济体制和卖方市场条件向市场经济
和买方市场条件的转变过程中，我们国家在消费者行为方面的研究还不是特别的完整，相关的理论研
究虽有成果，但还不丰富。
另外，消费者由于受到社会经济发展和收入水平的提高以及外来环境的影响，在消费行为方面发生了
很大的变化，这些都给我们的研究带来了一定的困难，但同时也给我们带来了机遇和挑战。
　　市场经济发展的现实告诉企业，要想在激烈的市场竞争中立于不败之地，惟有始终面对市场，紧
盯消费者需求，进行独具匠心的运作，才能把握自身的命运，做到这点的前提是要了解消费者，了解
市场。
而了解消费者就要对消费者的行为规律给予准确、全面的解释。
这就是本书成书的理由。
　　本书在内容体系上体现以下特点：　　1.系统性。
內容体系比较规范，条目清晰，相关章节的內容比较连贯。
这些从目录上可以清晰看出。
整体內容从概论、内在影响因素、外在影响因素、消费者购买行为过程、消费者行为与市场营销组合
、消费者行为学相关领域等六个方面进行阐述。
　　2.內容通俗易懂。
无论是理论阐述、模型介绍还是相关图表的说明，行文流畅。
通俗易懂。
无论是否有相关理论知识，读者都可以看明白其中的內容。
当然。
通俗不等于水平低下。
　　3.案例针对性强。
本书中涉及的案例主要采用本国案例和相关材料，这样更符合中国的国情。
同时，案例材料比较新。
　　4.实用性。
本书的前4部分主要是理论的阐述，第5部分则主要侧重于实用。
无论是在校学生，还是社会工作者或具体从事营销活动的人士，都可以结合实际进行操作，拿来即可
应用。
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内容概要

　　《消费者行为学》在内容体系上体现以下特点：1．系统性。
内容体系比较规范，条目清晰，相关章节的内容比较连贯。
这些从目录上可以清晰看出。
整体内容从概论、内在影响因素、外在影响因素、消费者购买行为过程、消费者行为与市场营销组合
、消费者行为学相关领域等六个方面进行阐述。
2．内容通俗易懂。
无论是理论阐述、模型介绍还是相关图表的说明，行文流畅，通俗易懂。
无论是否有相关理论知识，读者都可以看明白其中的内容。
当然，通俗不等于水平低下。
3．案例针对性强。
《消费者行为学》中涉及的案例主要采用本国案例和相关材料，这样更符合中国的国情。
同时，案例材料比较新。
4．实用性。
《消费者行为学》的前4部分主要是理论的阐述，第5部分则主要侧重于实用。
无论是在校学生，还是社会工作者或具体从事营销活动的人士，都可以结合实际进行操作，拿来即可
应用。
5．时代性。
《消费者行为学》本着与时俱进的原则，综合分析了国内外大量消费者行为研究的新观念、新思路、
新方法，着力提高对消费者行为规律的研究水平，这对现代企业的经营管理意义重大。
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书籍目录

第1部分　诮费者行为学概论第1章　导论学习目标1.1　消费者行为的定义与内涵1.2　消费者行为学的
演进与应用1.3　消费者行为学的研究方法1.4　消费者行为学的课程架构本章小结本章案例复习思考题
第2部分　消费者行为的内在影响因素第2章　感知与学习学习目标2.1　消费者的感觉2.2　消费者的注
意2.3　肖费者的知觉2.4　消费者的学习本章小结本章案例复习思考题第3章　个性、生活方式学习目
标3.1　个性3.2　关于个性的主要理论3.3　生活方式本章小结本章案例复习思考题第4章　动机学习目
标4.1　动机的本质与内涵4.2　动机的相关理论4.3　消费者购买动机的类型及调查方法本章小结本章
案例复习思考题第5章　态度学习目标5.1　态度的特性与构成5.2　影响态度改变的因素5.3　态度的强
化与改变策略5.4态度的测量和预测本章小结本章案例复习思考题第3部分　消费者购买决策过程第6章
　消费者购买决策过程学习目标6.1　消费者购买行为理论及购买行为模式6.2　消费者购买决策过程本
章小结本章案例复习思考题第7章　消费者购后行为、消费者满意、消费者忠诚学习目标7.1　消费者
购后行为7.2　消费者满意及实现途径⋯⋯第4部分　消费者行为的外部影响因素第8章　家庭、参照群
体、社会阶层第9章　影响消费者行为的宏观环境因素第5部分　消费者行为与营销策略第10章　消费
者的产品认知心理与行为第11章　消费者的价格认知心理与行为第12章　消费者的促销心理认知与行
为第13章　消费者的渠道认知心理与行业第6部分　消费者行为学发展趋势与领域第14章　消费者的绿
色消费心理与行为第15章　消费者的体验心与与行为主要参考文献
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章节摘录

　　第1部分　诮费者行为学概论　　第1章　导论　　1.1　消费者行为的定义与内涵　　在市场经济
条件下，对于任何一个组织而言，不论是营利性组织或非营利性组织，都有其产品或服务。
产品和服务只有被消费者购买，才能实现其价值，消费者是决定企业生存和发展的命运之神。
　　1.1.1　消费者　　任何组织都有其顾客。
不过，虽然所有的组织都有其顾客，但不是所有的顾客都是消费者。
顾客按照购买产品或服务的目的、用途不同，可以分为两种：一种称为消费者；一种称为工业用户。
当顾客购买产品和服务的目的是供其最终消费之用时，该产品和服务则称为消费品，购买该产品的顾
客则称为消费者。
反之，若顾客购买产品或服务的目的是为了投入再生产、再销售，则该产品称为工业品，购买该产品
的顾客则称为工业用户。
消费者所构成的市场是消费者市场；工业用户构成的市场被称为组织市场。
　　因此，消费者是指购买、使用各种产品和服务以满足生活需要的个人或家庭。
人们从其出生之日起，就开始消费各种各样的产品，满足个人在衣食住行等方面的要求和愿望，以维
持自身的生存和发展。
在现实生活中，往往有这样的现象：同一消费品的购买者、决策者、使用者可能是同一个人，也可能
是不同的人。
例如，在多数成年人的购买决策中，决策者、购买者和使用者是一个人，当然，不排除由配偶、朋友
购买或赠送；而多数儿童用品的购买者、决策者和使用者很可能是分离的。
如果把产品的购买决策、购买行为、使用等环节看作一个统一的过程，那么，处于上述过程任一阶段
的人，都可成为消费者。
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