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内容概要

本教材为培训工商管理硕士研究生（MBA）而编写。
它融会了编者多年以来市场营销教学和市场营销实践的经验和体会，参阅了大量国内外市场营销理论
的文献资料和研究成果，具有如下特点：    1、结合国内外市场营销理论的最新发展和中国企业市场营
销面临的现实问题，提出了以战略营销为核心的市场营销新理念，强调顾客导向与竞争导向在战略层
次上的融合与统一。
并通过引入经济学、行为科学、系统论、管理理论和战略理论的最新成果，建立了较新的市场营销学
的概念体系。
    2、在具体内容上，力争反映当前市场营销理论研究的新方法和所面临的新问题，贴近现实经济生活
。
理论联系实际，突出实用性和操作性。
    3。
注意适用性，力争通俗易懂。
它既可以用于工商管理硕士研究生的教学，亦可用于工商管理专业大学本科生的教学，也可用做经济
管理部门和工商企业的干部培训教材。
为此，在本书中，我们增加了较为丰富的案例，并在每章后面附有思考题，帮助读者消化理解有关理
论和内容。
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章节摘录

版权页：插图：2.心理因素这里的心理因素指的是狭义的心理因素，主要包括动机、知觉、学习、价
值观念及信念与态度等，它们对消费者购买决策过程都有较大的影响。
（1）动机。
动机是人们为满足某种需要而采取行动的驱动力量。
动机产生于未满足的某种需要，这时心理上就会产生一种紧张感，驱使人们采取某种行动以消除这种
紧张感。
行为科学认为，一般地说，最缺乏的需要常常是行为的主要动机。
因此，对于消费者动机的研究集中地转化为对消费者需要的研究。
关于人的需要、动机与激励的研究，已形成非常丰富的学术成果，并得到较为广泛的实践应用。
其中包括马斯洛的需要层次论、阿德弗的“生存一联系一成长”论，赫茨伯格的“双因素理论”和弗
洛伊德的“潜意识理论”等。
这些理论有的侧重需要的划分，有的侧重需要与动机和激励的关系，有的侧重需要与动机的深层解析
。
对市场营销都具有一定的借鉴意义。
例如，赫茨伯格发现，对“满意”与“不满意”是要严格加以区分的，他指出，“没有不满意”并不
就是满意。
满意可以起到激励作用，而“没有不满意”则不能。
当我们把市场营销看做是一种激励过程的时候，这种区分就非常具有指导意义。
举例来说，当你的产品质量与同类产品相当，服务也还过得去的时候，顾客会对购买你的产品感到“
没有不满意”，但这并不能激励他再次购买（因为他并没有感到“满意”）。
而要真正使顾客满意，企业就一定要像奥运精神所倡导的那样，比竞争者“更高、更快、更强”。
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编辑推荐

《市场营销学(第6版)(2012年版)》为中国经典MBA系列教材之一。
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