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内容概要

　　《消费者心理与行为(第2版)》从企业营销的角度来阐述消费者心理与行为的基本理论与应用。
全书共分为3篇：第1篇基础理论部分，包括概述、消费者的一般心理活动、消费者的个性心理特征、
消费者需要与购买动机、消费者购买决策与购买行为过程、消费者群体的消费心理与消费行为、外部
环境因素对消费者心理与行为的影响，共7章；第2篇营销运用，包括消费者心理与行为对市场机会选
择的影响、消费者心理与行为对产品决策的影响、消费者心理与消费行为对价格决策的影响、消费者
心理与消费行为对广告决策的影响、营业环境与消费者心理及其购买行为，共5章；第3篇技能实训，
为消费者心理与行为调研，共1章。
各章内容简明扼要，并附有学习目标、案例分析、本章小结和思考题，有助于学生对本章知识点的掌
握；书中附有实例，便于理解、掌握所学知识在实际中的运用。

　　《消费者心理与行为(第2版)》注重基础理论，讲究实用，是财经管理类专业基础课程教材，也可
以作为从事市场研究与销售工作人员的参考书。
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章节摘录

版权页：（2）自南型此类消费者的消费态度较为随意、浪漫，他们的生活方式比较随便，选择商品
的标准也是多种多样，既追求实用，也在意外观。
他们的联想较为丰富，并且不能完全自觉地、有意地控制自己的情绪。
这样的消费者大多属于具有幻想性格的人。
（3）保守型这种消费者的态度严谨且固执，在生活方式上也比较刻板，注重传统的消费习惯。
他们对新产品的信息持怀疑甚至抵制的态度，信奉传统商品，经常与过去的消费经验进行比较，其消
费情绪比较悲观。
（4）顺应型这类消费者态度随和，生活方式大众化。
他们一般不购买标新立异的商品，但也不固守传统。
他们的消费行为容易受相关群体的影响，愿意与自己相仿的消费群体保持较为一致的消费水平，并能
随着社会的发展不断调节和改变自己的消费方式和习惯。
我们将这样的消费者称为具有顺从性格的人。
（5）怪僻型此类消费者的态度傲慢，往往具有某种特殊的生活方式或思维方式。
他们在选购商品时有主见，不能忍受别人的意见和建议，有时会提出一些令人不解或难以满足的要求
，自尊心强而且过于敏感，消费情绪不稳定。
2.根据购买方式分类根据购买方式划分，可将消费者分为以下几种类型。
（1）习惯型习惯型消费者往往根据以往的消费经验和消费习惯实施购买行为，一旦对某种商品形成
了良好的印象之后，便会保持稳定的注意力而不会轻易地改变。
他们的消费行为一般不会受时尚和社会潮流的影响。
（2）慎重型慎重型消费者一般比较稳重，情绪不外露，注意力集中，受外界的影响较小，不易冲动
。
他们的自控能力较强，实施购买行为之前要广泛地收集相关的信息并周密考虑，选购商品时认真仔细
，只有在充分地比较、选择后才会做出购买决定。
（3）被动型被动型的消费者大多不经常购买商品，没有购买经验，缺乏商品知识，对商品的品牌、
种类等没有固定的偏爱，购买行为也是消极被动的，往往是奉命或代人购买。
他们在选购商品时，大多没有主见，表现出不知所措，渴望得到销售人员的帮助。
对于这样的消费者，销售人员的宣传或推荐往往会对其消费行为产生较大的影响。
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编辑推荐

《消费者心理与行为(第2版)》是21世纪高职高专规划教材，财经管理系列之一。
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