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前言

在生活中的几乎每一个时刻，我们都在表现出某种消费者行为。
看电视广告、同朋友讨论刚刚看过的一场电影、刷牙、看球赛、买新的CD，甚至扔掉一双旧鞋子，
这些都是消费者行为。
消费者行为无所不在，消费者行为的研究对于像营销、公共政策和伦理这样的领域具有至关重要的影
响。
消费者研究还可以帮助我们了解自己——为什么我们会买某些东西，为什么我们这样使用它们，还有
我们如何处理它们。
在本书中，我们将探索神奇的消费者行为的世界，涉足许多有趣的和令人激动的主题。
其中有些是很容易从消费者行为的字面上想到的，而另一些则是令人惊讶的。
我们希望你们也能体会到我们第一次听消费者行为课程时那种激动和向往，理解我们为什么会献身于
这一领域，理解我们为什么对于撰写这样一本教科书保持着热情。
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内容概要

　　在消费者行为学的研究中有两个主要的方法，微观方法注重个体心理过程（消费者作出购买、消
费和处理决策），宏观方法关注群体行为和消费者行为的符号性。
后者主要来自社会学和人类学的研究方法。
本书的总体模型是“从微观到宏观”，这是我们自己在课堂上所采用的方法，也符合教材评审小组的
意见。
　　第1章是概论部分，介绍了消费者行为研究的领域以及它对于营销人员、公共政策人员、消费者
保护组织和学生自己的重要性。
我们在第1章还介绍了统领全书的概念模型。
第2章主要介绍从事消费者行为研究的群体和不同的社会群体如何获得和使用这些研
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章节摘录

第一部分 消费者行为学导论第1章 理解消费者行为1.1 消费者行为的定义消费者行为是一个动态的过程
消费者行为包括获得、消费和放弃这样一个随着时间发展的动态过程。
如图1.2所示，这一过程的持续期间可能是几小时、几天、几周甚至几年。
例如，一个家庭获得了一款新型轿车。
使用过程给他们提供了信息，如驾驶感受、可靠性、外观和环境影响，这些信息影响着家庭何时、是
否、如何以及为何放弃轿车，包括出售、交换或丢掉。
因为家庭总是需要轿车的，放弃的决定还会进一步影响何时、是否、如何和为何在未来获得另一辆轿
车。
围绕着一位消费者的放弃决策和另一位消费者的获得决策可能形成完整的市场。
例如，如果消费者决定购买二手车，他们的消费物来自另一位消费者和放弃决策。
二手货的市场多种多样，eBay网上拍卖就是一个集中的市场。
围绕着时间的消费也会形成一些市场。
例如，许多国际机场（例如香港国际机场）为希望充分利用转机时间的消费者提供了购物（机场商店
）、沐浴、手机或笔记本充电等服务。
消费者行为涉及很多人消费者行为不限于个人的行动。
一群朋友、一组同事或家庭全体成员可能共同策划生日晚会、选择外出吃饭的地点或参加高尔夫课程
。
此外，消费者行为中的个体可能扮演一个以上的消费者角色。
仍以前面的轿车为例，一位家庭成员可能充当了解不同车型的信息收集者角色，另一名可能充当影响
者，试图影响最后的决定。
还有的成员可能出钱，所有的人也许都是使用者。
最后，在放弃时可能也需要几名成员共同参与。
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编辑推荐

《消费者行为学(第4版)》特点是：概念模型建立大的图景帮助学生应用概念、掌握概念间的联系应用
导向告诉学生如何在企业环境下应用理论，而不是心理学和社会学理论的堆积当代性和前沿性将研究
中的新主题纳入教材，让学生了解最新的进展和应用微观和宏观的平衡合理安排心理学主题和社会学
主题更宽泛的消费者行为概念突破了单纯采购研究的范围，扩展到一系列获得、使用和处理的决策阅
读《消费者行为学》，掌握消费者行为学科的前沿、当代主题和实际应用。
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