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前言

当今我们正面临的是一个快速变化的新营销时代，今天的成功经验还没来得及总结，可能已成为明天
进步的障碍。
“微利时代”给企业营销提出了新的挑战。
说句实在话，几乎所有的营销者都希望能像阿里巴巴一样，站在一个宝藏库的门前，念一句“芝麻开
门”，就能不费吹灰之力得到里面的真金白银。
为此，他们确实下了不少苦功去寻找和学习这种本领。
然而，无论他们学习的是菲利普·科特勒和阿尔.里斯的咒语，还是大卫.艾克的法术，最后大多以失
望而告终。
因为无论那些咒语和法术如何精妙灵验，如果没有能够与企业自身的营销实践相结合；如果没有能够
运用科学的营销方法与策略，那也就百无一用。
因此，所有的营销者不应忘记，市场上的宝藏有很多，但是在使用那些灵验的咒语之前，先要找到适
合自己或企业的营销理论、方法与策略。
只有这样，才能确保行走在营销大道上的营销者，穿越无数可能使他们迷失方向的迷雾与陷阱，最终
在市场营销的秘密处所，运用自己学到的咒语和法术，打开成功营销的大门。
随着我国经济社会又好又快地发展，社会对市场营销人才的需求曰益扩大，与此同时，企业在市场上
的营销竞争也愈加激烈。
能否培养出不仅数量足够，而且素质较高的能够充分适应和满足企业市场营销需要的营销专业人才，
已成为当前我国高等院校和市场营销业界必须思考和解决的一个既重要又迫切的问题。
然而，要培养出一支高素质、高技能的市场营销人才队伍，关键是要编写出一套体系科学、内容新颖
、切合实际、操作性极强的市场营销专业系列教材。
正是基于这样的需要，我们自2008年5月起就开始精心策划、组织和联络工作，在广泛征求全国高等职
业院校市场营销专业的教授、专家、学者、学生以及企业营销业界专业人士对市场营销专业教材建设
的意见与建议的基础上，建立了全国高等职业院校市场营销专业系列教材编写委员会，并对教祠的编
写原则、体系架构和基本内容进行了充分的探讨，最后确定由直接从事市场营销专业一线教学和科研
工作，既具有丰富的市场营销教学科研经验，又有丰富的企业营销实践经验的专家、教授、学者和“
双师型”教师担任主编工作。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<消费心理>>

内容概要

本书以消费者在市场营销活动中各种相关因素对其心理的影响、消费者自身的心理表现及其行为过程
为主要脉络，从心理学和市场营销的角度揭示了消费者的购买行为特点及其规律，全面系统地阐述了
消费心理相关的知识及其在经营管理领域中的应用。
    全书共12章。
内容包括消费心理学概述、消费者一般心理活动分析、消费者个性心理特征、消费者需要与购买行为
、群体的消费心理与消费行为、消费者群体市场的消费心理、外部环境与消费心理、新产品决策与消
费心理、商品品牌、色彩、包装及其消费心理功能、广告决策与消费心理、商品价格与消费心理、购
物环境与消费心理。
教材中案例，注重典型性、示范性和实用性。
    本书构建了以学习目标、小结、实践实训题、练习与讨论题和案例分析为章节框架的复合型教材模
式，以适应教师讲、学生参与、师生互动、提高技能的新型教学理念和教学方法，以便学生进一步对
所学知识进行消化、巩固和拓展。
    本书可作为高职高专财经类相关专业的教材，也可作为企业营销人员的培训教材，对于普通的消费
者也是值得一读的参考书。
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章节摘录

它活动的基本方式是反射。
一切心理现象不论是简单的还是复杂的，从其产生方式来说都是反射。
反射是有机体通过神经系统对内外刺激所作出的有规律的反应，它可分为无条件反射和条件反射两大
类。
无条件反射是遗传得来的、不学而能的反射。
例如，食物放到嘴里会引起唾液分泌，强光刺激眼睛会自动闭合等。
无条件反射主要可分为食物的、预防的、性的三类，其中有些是出生后就有的，有些是个体发育到一
定阶段才出现的.它具有刻板性，只能适应固定不变的外界条件。
无条件反射对机体生命的维持、种族的延续具有重大意义。
条件反射是在五条件反射的基础上、在一定的条件刺激影响下，通过大脑皮层神经的暂时联系所造成
的反应活动。
例如，喜爱跳舞的人，每逢听到节奏性较强的乐曲时，他们的脚就会不自觉地动起来；吃过酸梅的人
不仅望见梅就能分泌唾液，即使看见、听见“酸梅”这个词也会分泌唾液。
条件反射具有极大的可塑性和灵活性，它的建立，扩大了有机体对外界事物的反应范围，提高了适应
环境的能力。
（3）心理是客观现实的主观反映。
虽然说人脑是心理的器官，但并不意味着人脑本身能自然地产生心理。
它只是人的心理产生的物质前提，它只提供了心理产生的可能性。
换言之，人脑只有在客观现实的作用下，才能产生心理。
客观现实是指独立于人的心理之外、不依赖于人的意识而存在的一切事物，包括自然条件、社会环境
和人体自身及其内部的生理状态。
无数的客观事物以各种不同的形式直接或间接地作用于我们的各种感觉器官，引起了脑的活动，于是
就产生了各种心理现象。
如果没有客观现实的作用，心理也就成为无本之木、无源之水了。
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编辑推荐

《消费心理》：高等职业教育市场营销专业规划教材
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