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内容概要

本书主要阐述了消费者如何做出消费决策和如何行事。
全书共分为五大部分：第一部分是消费者行为学导论，介绍了消费者行为学的基本概念；第二部分是
消费者决策，详细介绍了消费者决策模型；第三部分讲述消费者行为的个体决定因素；第四部分介绍
环境因素对消费者行为的影响；第五部分介绍影响消费者的行为。
本书每章都以开篇案例开始，并配以消费者提示、市场实况、消费者行为与市场营销等专栏，不仅使
理论与实践联系更加紧密，而且使形式更加活泼，对学生更具吸引力。
    本书适合高等院校市场营销及相关专业本科生或研究生使用，也可作为理论与实际工作者的参考用
书。
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罗格D．布莱克韦尔（Roger D．Blackwell）俄亥俄州立大学费雪商学院刚退休的市场营销与物流管理
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章节摘录

第一部分 消费者行为学导论第1章 消费者行为和消费者研究1.4 如何研究消费者在竞争极其激烈的全球
市场，对消费者行为与动机的有效并实用的信息需求在不断增加。
问题是如何通过理论应用、解决问题的方法和技能来获得这些信息，进而确定并解决市场营销中的问
题。
为此，商家已通过行为科学和先进的信息技术来收集和解释有关消费者的信息。
不管利用什么方法，目的是了解如何研究消费者行为和如何执行最适合特定情况的战略。
1.4.1 这门学科的理论基础研究消费者行为与研究医学是很相似的。
医学是一门综合运用化学、生物学、心理学和工程学的原理知识的应用性学科。
如果你是一名膝盖受伤的运动员，医生也许会用X光来研究并诊断问题所在。
如果受伤的是软骨而非骨头，那么医生可能会用磁共振成像技术（MRI）来获得更多的信息。
在确定如何解决问题之前，医生将会做一些其他方面的研究，如参考病历等。
与之类似，消费者行为学是一门综合运用经济学、心理学、社会学、人类学和统计学原理知识的应用
性学科。
为了了解消费者行为，你需要知道消费者的内心想法是什么，正如外科医生那样需要彻底地了解你的
膝盖到底怎么了。
但是，了解消费者行为方式的原因只是一个开端，你还必须像外科医生在诊断之前要掌握x光和磁共
振成像技术(MR／)的相关理论和方法那样，需要掌握运用产品开发、广告、销售和营销组合以及其他
所有相关方面的知识技能。
⋯⋯
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