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前言

为什么现在的年轻人如此热衷于电子游戏？
新开发的交通工具会击败对手赢得市场吗？
收音机是不是已经被时代所淘汰？
这款椅子会成为家家都想拥有的潮流之选吗？
现有产品如此丰富，我们的创新之源是不是临近枯竭？
面对这样一连串的问题，我们在现有状况下该怎么回答，我们的创新之路又该怎么走。
产品的成功，离不开研发和营销。
在市场逐渐饱和、竞争压力越来越大的今天，产品行业的设计、制造和营销部门越加重视对消费者的
研究。
针对目标用户的研究在企业里不断得到细化和深入，已逐渐成为一个独立而又敏感的研究内容。
这表明现代研发和营销都必须以消费者为中心，根据目标人群的特点来调整产品的方向，以独特的产
品形象来吸引人们的目光。
我们的研发团队在产品的规划和前期设计时，也应当花更多的时间和精力从产品目标消费者的角度来
确定产品特性，使产品更好地贴合他们的情感和使用习惯，提供符合他们需要的产品，而不是让他们
被动地接受现有的、并不非常满意的产品。
时至今日，产品驱动型、营销驱动型以及消费者驱动型是目前主流的三种产品研发和企业运作形式。
其中消费者需求是社会发展的基本动力。
这一需求由于时代因素、国家因素、文化因素、社会因素、个人因素、心理因素等而不断改变。
目标对象的需求会受到相关群体、家庭和其所担当的社会角色与地位的影响。
另外，消费者的年龄层次、家庭所处阶段、职业、个人经济能力、生活方式、个性等同样会对目标对
象的需求产生影响。
本书的目标就是要揭示由目标对象的表象差异所带来的需求差异，提供收集、归纳、整理和分析的方
法，获得目标对象的特征和需求，以使产品的设计、制造和营销能够被合理地定位。
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内容概要

　　《产品设计的消费者分析》主要介绍设计研究中消费者分析的内容、方法和案例。
在设计较为成熟的国家，设计研究早已被咨询公司和设计公司所重视，产品的研发和调整都是基于严
谨准确的研究结果，尤其是消费者研究。
2000年以来，全球500强企业纷纷将中国看做未来的蓝海，设计研究成为他们读懂中国市场、与竞争对
手一较高下的利器。
　　但目前，中国本土企业对设计研究的方法和运用方式了解得较为片面，市场策略专家与设计师之
间有着较大的沟通和传达障碍，致使有价值的信息得不到有效执行，企业的竞争力也难以提升。
如何科学地读懂目标消费者，成为众多企业迫切需要解决的问题。
　　《产品设计的消费者分析》适用于希望了解设计研究和消费者分析的企业管理人员、寻求职业提
升的工业设计师、以及想了解和学习设计研究的高校学生。
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章节摘录

插图：4．2购买决策过程的各个阶段购买决策整个过程分为需求认知、信息收集渠道、方案选择、购
买决策和购后行为五个基本阶段。
产品的研发、设计和营销部门可以通过对这五个阶段中目标消费者的状况分析得出有建设性的结论。
4．2．1需求认知消费者在内在或外在的刺激因素下形成购买需求。
研究者的任务是及时发现现有目标对象的购买需求和未来的潜在购买需求，除提出产品研发的趋势报
告外，同时建议创造能够使目标对象产生更强烈购买需求的环境，比如流行趋势和更豪华、更舒适的
购物环境。
从实际来看，一个优秀的购物环境能够使消费者形成强烈的购买欲望。
例如，汽车购买，在很多情况下，用户对汽车的了解程度一般，而符合购买价位的选择很多。
此时，良好的4s店环境、轻松而专业的购物氛围能使产品在众多候选车款中脱颖而出。
4．2．2信息收集渠道信息收集是消费者产生购买行为的重要环节。
信息来源一般分为个人来源（如亲友、个人资料搜索、通过自身观察等）、商业来源（商业报告、公
司资料等）和公共来源（杂志、报纸、街头广告等）。
我们的任务是了解目标对象的常用信息收集渠道，知道他们需要哪方面的信息、对信息的来源和数量
是否满意，然后给有需求和潜在需求的目标对象提供更容易获得、更有效的辅助信息，如地铁广告，
免费报纸等。
4．2．3方案选择消费者将在众多可供选择的品牌和类似产品中加以选择。
我们必须知道哪些因素能够使自己的品牌和产品在和其他产品的对决中胜出，在这场对决中哪些因素
是目标对象最为看重的。
以消费者购买单反数码相机为例，必须知道用户最在意的是哪些指标：品牌、漂亮的外观、更高的像
素、更轻巧便携、防抖动功能、防水防尘性能、更多的镜头群、操作简单还是价格因素？
4．2．4购买决策消费者会在方案选择后在各选项之间形成一种偏好，并导致购买行为（见图4-2）。
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后记

《产品与包装》、《环境与产品》、《产品设计的消费者分析》、《通用设计应用》等四本书，均由
我参与编写。
当初的意图是以围绕产品为中心，结合环境、包装、产品使用对象的定位、通用设计等方面加以展开
。
众所周知，设计的本意是为人的，是解决生活、社会、生产等方面产生问题的一个过程，是解决人类
各种需求的手段，而设计的最后成果就是产品、环境、系统，也即是人工产生的事物。
因此，围绕着人一物一环境一系统这四个要素加以研究，就抓住了本质，抓到了点上。
人类社会的发展，归根结底都离不开这四个要素。
而这四个要素的内在联系是一种因果关系，也是一种不断螺旋向上发展的关系：人有人理，物有物理
，事有事理，系统有系统的原理。
我们编写本书的宗旨在于以一个相互关联的新的视角去认识设计中的诸要素，使我们的事、物、系统
更人性化，更环保，更生态，更符合事物的本来规律，使人类的生活更健康、更美好。
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《产品设计的消费者分析》：艺术设计类专业指导丛书
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