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内容概要

薛长青等主编的《营销心理学》从影响消费者行为的内部因素、外部因素和企业市场营销因素出发，
全书共分为消费者行为与市场营销、消费者的一般心理过程、消费者的个性心理与购买行为、消费者
群体心理与行为、产品组合与消费者心理、价格组合与消费者心理、分销组合与消费者心理、促销组
合与消费者心理、营销者心理、综合实训共十章。
各章内容均包含基础知识介绍、案例分析应用、技能训练与单元测试等模块。
知识介绍以简洁实用为主，侧重技能方面的知识学习与运用（包括经验、方法、技巧等），同时穿插
一些有利于学习理解的相关背景资料、小案例等，章后配有相应的综合性案例分析、技能训练、配套
习题及答案，最后一章给出本门课程的综合实训内容。
《营销心理学》能满足教师教学与学生学习的要求。
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章节摘录

版权页：插图：从图1-1所示模型中，可能会得出这样一种印象：消费者行为似乎是简单的、有条不紊
的、有意识的，同时又是机械的、线性的。
然而，现实中消费者行为通常是复杂的、无意识的、杂乱无章的和循环往复的。
我们需不断将课本里的这些描述与现实世界丰富多彩的消费者行为联系起来，这样在进行消费者行为
的学习时，对所要学习的内容才不致偏颇。
关于消费者行为的特征，我们需要清晰如下概念：1.消费者行为包含产品、服务和理念。
消费者行为不仅包含购买有形的产品，例如日常生活中的杯子、书包、手机、车子等；还包括服务、
活动的概念，例如看医生、旅游、健身运动等。
此外还包括消费者对时间的观念，如快餐的时间、看电影的时间、泡吧的时间等。
我们可以看到消费者行为涵盖很广。
2.消费者行为是一个动态的过程。
消费者行为包括了选择、获得、消费和放弃这样一个随着时间发展的动态过程。
而这个过程可能只是一个瞬间或几分钟，也可能是几小时、几天、几周甚至几年。
例如，中国传统春节消费的烟花、儿童在游乐场消费几分钟的游乐电动驾车等就是瞬间的快乐感受；
而位于广州的长隆欢乐世界就将这种本属于瞬间短时的服务项目设计成一票通的形式，延续这种多个
瞬间，构成了一天甚至几天的游乐项目，受到了市场的热捧。
在这个过程中得到的信息直接影响到是否再选择或放弃或传播以至影响周围的消费者实现这项消费的
动态过程。
此外，家用电脑的使用性能、空调电器的品质等都从不同角度体现了消费行为是一个动态的过程。
3.消费者行为涉及很多人。
消费者的决策和表现可能是个体的行为，但构成其结果的却不是个体行为，也不限于个体的行为。
如，之前提到的长隆旅游区，消费者可能充当了对所有相同旅游区域不同特色信息收集者的角色，但
他的决策可能是另外的影响者。
在这个行为中，这位信息收集者可能是群体消费的组织者，也可能是在家长带领和花费下的使用者等
。
4.“消费者行为”不同于“消费”，它具有更深厚的内容和特点。
（1）消费和消费者行为都是一个动态范畴，是过程。
消费是消费主体为满足需要而使用商品和服务的状况或过程。
在货币经济条件下，人们要满足自己的需要，就必须有市场交易行为发生，即到市场上购买商品和服
务。
因而，我们可以说，消费是“使用”和“购买”。
而消费者行为的“过程”的含义比这要宽泛得多。
如消费者要满足自己的需要，首先遇到的一个问题是，他的需要是怎样产生的？
受哪些因素的影响？
即消费者先要认知需要，之后他就要为满足需要去收集相关信息，并在此基础上作出购买决策——购
买什么、何时购买、购买多少、到哪里购买、用什么方式购买等。
决策过程付诸实施后，商品随消费者退出了流通领域，进入消费使用过程。
但问题并未终结，消费者在使用过程中，会对自己的购买决策和商品质量等进行评价，分析其中的得
失，形成满意或不满意结果。
而满意或不满意的结果又导致一个新的消费者行为的循环。
为此可以总结出，一个完整的消费者行为要经历这样的几个阶段：问题认知——信息收集与评估——
购买决策——购买后评价。
从中可以看出，通常所说的消费只是其中的两个环节。
而且，即使是消费中的“购买”也与消费者行为中的“购买”是不同的。
前者是指流通过程中的环节，强调的是货币与商品的互换，而后者主要指心理决策过程，强调的是消
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费者的精神过程。
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编辑推荐

《营销心理学》为全国高等职业教育市场营销专业精品系列教材之一。
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