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内容概要

　　消费者行为研究是对个人或群体认知、选择、购买、使用产品或服务满足自身愿望与需要这一过
程的研究。
本书以学术界关于消费者行为研究的经典成果为基础，以高校营销管理专业培养目标为导向，充分尊
重广大学习者的学习习惯和偏好，分为消费者行为研究的理论基础知识、研究方法和案例列示三部分
，向读者简单但有重点地模块化论述了消费者行为研究的知识体系。
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章节摘录

　　比如，广告中声称“售价最低”，对此消费者可以有多种解释：可以是指相对于竞争产品售价最
低，也可以是指企业在这一年里以最低价格出售该产品。
此外，消费者知识的局限、误导性信息均有可能导致对营销信息的误解。
减少误解非常重要，但它又是一个很复杂的问题，迄今尚未有十分有效的消除误解的办法。
企业在与消费者和其他社会公众沟通的过程中，应预先认真测试所要传递的信息，以尽可能减少误解
。
　　第二节 知觉的信息加工理论　　外部刺激或信息经由感觉器官进入人的大脑，大脑根据感觉材料
的性质及储存在记忆中的原有知识和经验，对这些材料进行加工，然后形成印象或知觉。
那么，大脑又是如何对知觉信息进行加工的呢？
　　一数据驱动加工与概念驱动加工　　现代心理学认为，过去的知识、经验和现实刺激都是产生知
觉所必需的。
一些心理学家进一步认为，总体上说，过去的知识和经验主要是以假设、期望、图式的形式在知觉中
起作用的。
人在知觉时，接受感觉信息的输入，在已有经验的基础上，形成关于当前刺激是什么的假设和期待。
知觉就是在这些假设、期待的引导和规划下进行的。
　　人的大脑对外部信息的知觉，包含相互联系的两种加工：数据驱动的加工和概念驱动的加工。
　　⋯⋯
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