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内容概要

　　《普通高等教育“十五”国家级规划教材：市场营销（第3版）（修订版）》是依照高职高专市
场营销专业高级技术技能型人才培养的要求而设计、编写的，在内容组织上吸收了近年来高等职业院
校专业建设和教学改革的成果，也引入了市场营销学界最新的理论成果和企业营销实践经验。
本次修订更好地体现了“就业导向、能力本位、校企合作、工学结合”的高等职业教育人才培养模式
要求，引入了助理营销师（国家职业资格三级）考证要求。
　　《普通高等教育“十五”国家级规划教材：市场营销（第3版）（修订版）》遵循“理论阐述必
需和够用，内容组织新颖和鲜活”的编写原则，采用了一些比较新颖、典型的案例，与课程所要传授
的知识点和能力点衔接、配合得较为紧密，力图把市场营销基本理论、主要方法和工作技能传授给学
生，使学生对市场营销活动有一个比较清晰的认识，有助于培养学生利用所学知识分析、解决实际营
销问题的能力。
　　《普通高等教育“十五”国家级规划教材：市场营销（第3版）（修订版）》适用于普通高等院
校（高职高专、应用型本科）、成人高校及本科院校举办的二级职业技术学院市场营销专业的教学，
也可供五年制高职学生使用，并可作为社会人士的参考读物。
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章节摘录

　　4.态度　　态度是指对一种刺激物的见解和倾向，它表现为对某人或某物的特殊感觉或所采取的
某种行动，从心理学角度讲，消费者对某一种商品的态度，一般是由三个因素构成的，即认识因素、
感情因素、行动因素。
　　（1）认识因素。
认识因素是指消费者对某商品的信念，包括对商品特点和评价上的信念，如认为某商品是好或是坏，
是需要或是不需要。
　　（2）感情因素。
感情因素是指消费者对商品情感上的反应，如对某商品是喜爱还是反感。
　　（3）行动因素。
行动因素是指由不同态度引起不同的行动意向。
如果态度是肯定的，其反应是喜爱、赞扬或者购买；相反，如果持否定态度，就会对商品产生反感或
放弃购买。
　　态度是从后天经验学习而来的，它受到家庭购买习惯及同辈人的影响最大。
此外，个人所属群体对态度也发生一定的影响。
　　态度影响着消费者的购买行为。
企业在市场营销中应当根据消费者的不同态度，设计不同的产品和广告来增强有利的态度，而改变不
利的态度。
　　5.个性　　个性是消费者个人特性的组合。
消费者的个性干差万别，影响消费者购买行为的个性因素很多，如消费者的性格是随和还是专横、内
向还是外向、依赖还是独立、孤立还是合群、爱交际还是沉默寡言、保守还是激进以及自我印象等。
这里主要分析消费者的自我印象对营销活动的影响。
　　消费者的自我印象，即指在心目中把自己塑造成什么样的人，或者企图使别人把自己看成什么样
的人。
不同的人具有不同的自我印象，不同的自我印象又会影响购买行为的差异性。
在现实生活中消费者往往购买与自己的印象相一致的商品，如果与自己的印象不相称，就拒绝购买。
例如，一个人认为自己有学者风度，他决不会去购买所谓的奇装异服，而必然选择既端庄又有风度的
服装。
同时，消费者的自我印象感还同参照群体的关系很密切，符合参照群体标准的商品他会乐意购买，不
符合的就不会购买。
　　⋯⋯
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