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内容概要

　  《营销心理学基础（第2版）》是中等职业学校市场营销专业教育部职业教育与成人教育司推荐教
材。
  本书是在第一版的基础上修订而成的，作为市场营销专业的核心课程教材，针对中等职业学校学生
的年龄特点，通过案例引导，由浅入深地介绍营销心理学常识，将理论依据与实例有机地融合在一起
，力图为中职学生学习和掌握营销心理学的基础知识和实际技能提供指导。
　  《营销心理学基础（第2版）》主要内容包括绪论、消费者的心理过程、影响消费者购买行为的心
理因素、影响消费者购买行为的环境因素、新产品开发心理分析、商品价格心理分析、促销心理分析
、营销中的创新思维等。
　  《营销心理学基础（第2版）》可作为中等职业学校市场营销专业及相关专业教学用书，也可作为
营销人员岗位培训教材和自学用书。
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章节摘录

版权页：插图：1.有助于促进商品生产和销售，更好地实现社会生产目的在现代市场上，生产者、经
营者和消费者是一个有机的整体，经营者又是生产者和消费者的中介，营销人员是这一“中介”的商
品直接销售者，能及时获得来自顾客的各种信息。
营销人员可以及时把市场需求的信息，特别是顾客购买心理变化的信息迅速反馈给商品生产部门，指
导并促成生产部门按需生产。
营销人员与市场联系密切，对市场的信息反应比较灵敏，对市场上各种商品的数量、质量、品种、规
格、样式等方面能否满足顾客的需求拥有第一手资料。
因而，营销人员可以根据顾客对商品需求的变化情况，促使生产部门生产出适销对路的产品，增加花
色品种。
还可以根据对顾客心理的研究，提供符合顾客心理特点的商品样品或设计意图，以便更好地满足顾客
的需求。
2.有利于适应国内外市场经济形势的变化，提高市场竞争力通过国际市场竞争可知，一种商品竞争力
的高低，一个企业经营的成败，与这种商品是否适合消费者的心理需求以及采取何种经营对策密不可
分。
随着现代科学技术的进步和商品经济的发展，以及生产分工细化和多样化的发展、社会消费需求的改
变，商品及其经营者必须满足顾客心理需求变得越来越重要。
所以商品营销者只有努力掌握营销心理学知识，并把这些知识运用到商品包装、商业广告、服务接待
等方面中去，注重和提高经营艺术，才能在瞬息万变的国内外市场上应付自如。
因此，营销心理学应该说既是企业经营决策的依据，也是企业获得营销活动成功的法宝，无论对企业
的经营者还是一般营销人员，都具有极其重要的作用。
因而，营销心理学的研究，应该引起社会各界特别是企业界和学术界的广泛重视。
3.有助于观察和判断顾客的心理发展变化，有预见性和有针对性地处理好买卖双方之间的矛盾，提高
商品营销艺术，促进经济发展现代市场竞争，既是企业的市场、技术、经营管理水平的竞争，也是产
品销售手段和服务水平的竞争，这就要求营销人员必须把握消费者心理。
在商品营销活动中，销售人员通过细心观察顾客的言谈举止和表情流露，了解他们的购买心理，诸如
需求、偏爱、顾虑等，有意识地采取恰到好处的接待方法，就能把整个买卖过程变成一种心情舒畅、
欢乐喜悦的交际活动过程，顺利促成顾客的购买行为。
从心理学角度来考虑，要在顾客千变万化的购买行为中掌握他们的心理特征和心理需求，是一件极为
复杂、极为细致的工作。
营销心理学正是为研究、探索、回答这一问题而提供了相关的知识与方法，它赋予营销人员一定的心
理学知识，培养其良好的心理素质。
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编辑推荐

《营销心理学基础(第2版)》是中等职业学校市场营销专业教学用书。
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