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前言

在现代市场经济发展的推动下，社会商品供应丰富，但消费者的需求也日益复杂，因此形成了供过于
求的买方市场状态，商品销售成为了许多企业面临的难题，企业之间的竞争也日益加剧。
因此，深入了解消费者需求，把握消费者行为与心理的本质，成为了企业营销工作能否顺利开展的前
提。
为了满足市场经济新形势下高等院校市场营销专业教学和企业营销应用的需要，我编写了这部教材。
本书充分吸收和借鉴了国内外消费者行为研究及营销应用的基本理论和最新成果，博采中外众家之长
。
本书的编撰按照消费者购买、消费与处置的主线展开，详细阐述影响各阶段行为的主要因素及行为特
点。
第一章论述了消费者行为学的基本概念、研究发展过程、研究的意义以及本书的基本柜架。
第二章至第六章论述了影响消费者购买行为的内外部因素，包括消费者的需求与动机、消费者购买过
程中的感知与学习行为、消费者的人格特质与生活方式、参照群体与文化价值观等外部因素对购买行
为的影响以及消费者最终态度与决策的形成。
第七章介绍了消费者是如何消费并处置自己购买的产品的。
第八章论述了消费者的赠礼行为。
第九、十与十一章分别论述了情感、意义与情境在消费过程中的价值。
第十二章与十三章则论述了消费者行为研究在营销战略和营销组合方案制定过程中的作用。
本书在继承过去消费者行为教材优点的基础上，适当增加对消费者购后消费体验及处置内容的阐述，
从而帮助读者更加全面深入地认识和理解消费告行为。
本书既适合高等院校市场营销专业、经济管理等相关专业学生使用，也适合在职人员培训和企业管理
人员使用。
本书在写作过程中参考了国内外许多专家的著作，在此一并致谢！
作者2008年5月
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内容概要

　　在现代市场经济发展的推动下，社会商品供应丰富，但消费者的需求也日益复杂，因此形成了供
过于求的买方市场状态，商品销售成为了许多企业面临的难题，企业之间的竞争也日益加剧。
因此，深入了解消费者需求，把握消费者行为与心理的本质，成为了企业营销工作能否顺利开展的前
提。
　　为了满足市场经济新形势下高等院校市场营销专业教学和企业营销应用的需要，我编写了这部教
材。
《新世纪高校市场营销专业系列教材：消费者行为学》充分吸收和借鉴了国内外消费者行为研究及营
销应用的基本理论和最新成果，博采中外众家之长。
《新世纪高校市场营销专业系列教材：消费者行为学》的编撰按照消费者购买、消费与处置的主线展
开，详细阐述影响各阶段行为的主要因素及行为特点。
第一章论述了消费者行为学的基本概念、研究发展过程、研究的意义以及《新世纪高校市场营销专业
系列教材：消费者行为学》的基本柜架。
第二章至第六章论述了影响消费者购买行为的内外部因素，包括消费者的需求与动机、消费者购买过
程中的感知与学习行为、消费者的人格特质与生活方式、参照群体与文化价值观等外部因素对购买行
为的影响以及消费者最终态度与决策的形成。
第七章介绍了消费者是如何消费并处置自己购买的产品的。
第八章论述了消费者的赠礼行为。
第九、十与十一章分别论述了情感、意义与情境在消费过程中的价值。
第十二章与十三章则论述了消费者行为研究在营销战略和营销组合方案制定过程中的作用。
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书籍目录

第一篇 消费者行为基础第一章　消费者行为学概述学习目标引导案例第一节　消费者行为的概念与内
涵第二节　消费者行为的特点第三节　消费者行为学科概述第四节　本书架构本章小结思考题第二篇 
消费者的购买行为第二章　消费者的需要、动机与介入学习目标引导案例第一节　消费者需要、动机
的本质与内涵第二节　动机的种类与相关理论第三节　消费者介入本章小结思考题第三章　消费者的
感觉、知觉与学习学习目标引导案例第一节　影响消费者感知与学习行为的因素第二节　消费者对信
息的感觉第三节　消费者的知觉第四节　消费者的学习行为本章小结思考题第四章　消费者的个性、
自我意识与生活方式学习目标引导案例第一节　消费者的个性第二节　消费者的自我意识第三节　消
费者的生活方式本章小结思考题第五章　社会环境因素与消费者购买行为学习目标引导案例第一节　
参照群体与消费者行为第二节　社会阶层对消费者行为的影响第三节　家庭因素对消费者行为的影响
第四节　文化对消费者行为的影响本章小结思考题第六章　消费者的态度与决策第三篇　消费者的消
费与处置行为第七章　消费者的消费与处置行为概述第八章　消费者的赠礼行为第九章　消费者的情
感消费第十章　消费者对意义的消费第十一章　消费者的情境消费第四篇　消费者行为与市场营销第
十二章　市场营销战略与消费者行为第十三章　营销组合与消费者行为参考文献
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章节摘录

根据最新统计数据，中国奢侈品消费者已经占据世界奢侈品行业l2%的销售额，这其中10%是中国游客
在境外的购物支出，中国人在境外人均购物花费高达987美元，堪称全球之最。
中国人什么时候开始在国外个个成了“大款”？
这个“世界之最”的背后又说明了什么？
记者在此采访了有关业内人士。
作为意大利顶尖服饰品牌杰尼亚集团公司的CEO，保罗·杰尼亚先生至今仍对他见过的一些中国游客
在境外的消费能力感到惊讶，他告诉记者，“中国人已经成为我们在全球的第三大销售对象，而且是
增长最快的消费群体”。
“中国现在有条件去欧美等发达地区旅游的人，大部分是商人、演艺明星、官员以及一些管理人士”
，一位熟悉境外旅游的人士在和记者私下聊天时说，“这些人的消费能力很强，香奈尔、路易威登、
范思哲等奢侈品，都是他们的最爱”。
有关业内人士在接受记者采访时表示，民族文化传统，包括社交的准则、社会风气、习俗和习惯，是
形成中国人海外旅游购物心理和行为的根源和基础。
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编辑推荐

《消费者行为学》既适合高等院校市场营销专业、经济管理等相关专业学生使用，也适合在职人员培
训和企业管理人员使用。
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