消费者行为学参考
1. 性别角色——是指在特定社会中对男性或女性来说比较合适的行为。

2、家户——一个由两个或两个以上相关的人构成的家户单位。其中一人（户主）拥有或租住他们的住房。家户包括家庭和非家庭。

3、家庭决策——是指由两个或两个以上家庭成员直接或间接做出购买决策的过程。

4、消费者社会化——指的是年青人获取市场上的消费技巧、知识和态度的过程。

5、参照群体——是指这样一个群体，该群体的看法和价值观被个人作为他或她当前行为的基础。

6. 亚文化是主文化的一部分，其成员具有独特的行为模式。

7、角色是指社会对具有某种地位的个体，在特定情境下所规定和期待的行为模式。

8、当刺激物出现在我们的感觉接收神经范围内时，我们称之为展露。

9、消费者常用的减少购后冲突的方法包括增加对所购买品牌的欲求感，减少对未

选品的欲求感。

10、商店布置应有助于引导消费者前往那些高毛利商品所在的地方，因为这些商品很可能被计划外购买。

11、与VALS2不同，PRIZM没有对价值观或态度进行直接衡量，该系统主要是基于人口统计数据，同时也大量使用了消费和媒体使用方面的数据。

12. 如果品牌被目标消费者习惯性地购买，企业应当采用保持战略来保持这种行为。

13、如果企业品牌没有进入消费者的激活域，且目标消费者采用名义型决策，企业的主要任务是瓦解现存的决策模式。

14、消费者问题最常用的衡量方法是直觉

15、人们总是想对发生的事情寻找原因，这是一种归因的需要。

16、人们经常仅仅出于对新奇的需要而寻求变化，这是一种求新和猎奇的需要。

17、品牌资产是消费者赋与一个品牌超越其产品功能价值之外的价值。

18、知觉图是营销管理者测量产品定位状况和制定产品定位策略的有用技术。

19、在推理中，个体对已有信息和新信息进行重新构造和组合以进行创造性思考。

20、扩散过程指创新产品分布到整个市场的方式。

21、消费者为了解决某一特定问题将要进行评价的品牌，被称为激活域。

22. 购买决策的信息来源包括个人来源、营销来源、经验来源、独立来源
23、消费者的大量信息搜寻分为内部和外面两类。

24、消费者问题分为主动和被动两种类型。

25、改变态度的常用和有效的方法是改变态度中的认知成分，基本的营销策略包括改变信念、改变权重、增加新信念、改变理想点
27. SRI公司识别出的消费者自我取向类型包括原则取向、地位取向、行动取向
27.关系营销的关键性因素有：1.发展一种核心产品或服务，并以其为中心建立顾客关系；2针对不同顾客建立特定关系；3.用附加利益来扩充核心服务或产品；4.以有助于鼓励顾客忠诚的方式定价；5.开展内部营销使雇员在顾客面前表现出色

28、消费者的决策类型有：名义型决策、有限型决策、扩展型决策

29、消费者购买决策和消费过程中的情境类型有：（1）传播情境——是指对消费者行为产品影响的信息接受情境。如果消费者对产品感兴趣并处于某种反应状态的传播情境下，营销者就能传递有效的信息给我们（2）购买情境——各种购买情境能影响产品的挑选。3）使用情境——营销者要理解他们的产品适合或可能适合哪些使用情境。（4）处置情境——处置方便是产品本身的一项重要属性，有些消费者也许只购买那些易于回收的物品。

30. 营销经理为何关心旧产品的处置问题有几下方面。

1.这些决策的积累效应会严重破坏环境质量，并影响当前及未来人类的生活，此外，还有一些短期的经济方面考虑。

2.处置决定不仅影响那些对产品进行处置的个体的购买决策，还会影响该市场上其他个体的购买决策。

3.消费者经常做出卖出、交易或赠送二手产品的决策可能导致形成一个庞大的旧货市场，从而降低市场对新产品的需求。

4.消费者越来越关注垃圾以及他们的购买决定如何影响垃圾处置问题。

5.体现环境保护要求的处置既有利于整个社会也有利于作为社会成员的厂商

31.略
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