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内容概要

　　《21世纪全国高等院校财经管理系列实用规划教材：市场营销学：理论、案例与实训》在系统阐
述市场营销基本理论的基础上，结合社会生活中新的企业营销实践，引导学生用营销理论解释实际现
象，用具体案例来说明道理。
《21世纪全国高等院校财经管理系列实用规划教材：市场营销学：理论、案例与实训》内容包括：市
场营销概述，市场营销环境，消费者市场与组织市场购买行为分析，市场营销调研与销售预测，目标
市场营销战略，产品策略，品牌管理，定价策略，分销策略，促销策略，市场营销计划、组织与控制
，全球营销战略和市场营销新热点。
每章包含导入案例、小案例和案例分析等内容，各章节穿插相关知识链接，开篇有教学目标与要求、
本章知识点，结尾有本章小结、重要名词和思考题，并提供了实训体验环节，有助于增强学生的思辨
能力和解决问题的能力。
　　《21世纪全国高等院校财经管理系列实用规划教材：市场营销学：理论、案例与实训》可供应用
型本科院校经济管理类各专业师生使用，也适合企业营销、管理人员以及对市场营销感兴趣的读者学
习参考。
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章节摘录

　　（2）马斯洛认为，需要是从低级到高级发展的，人们只有在低一级需要得到相对满足时才会引
起对高一级的需要。
比如人们在未解决温饱之前，不会去购买高档的耐用消费品。
（3）马斯洛认为未满足的需要是购买者购买动机与行为的源泉。
当一种需要获得满足以后，它就失去了对行为的刺激作用。
实践证明，马斯洛的需要层次理论对于研究和认识消费者的动机和行为是有用的。
设计市场营销组合，进行国内和国际市场营销决策时要善于运用和借鉴这种理论。
2.感觉 当消费者有了购买动机之后可能产生行动，但采取怎样的行为，则视其对客观情境的感觉如何
而定。
所谓感觉，是指人们通过感觉器官包括视、听、嗅、触觉等对客观刺激物和情境的反映或印象。
消费者对不同的刺激物或情境不仅会产生不同的感觉，就是对于相同的刺激物或情境也会产生不同的
感觉，出现这种现象的主要原因是由于感觉过程的特殊性。
心理学家认为，感觉过程是一个有选择性的心理过程，这种“有选择性的心理过程”主要包括3个方
面。
（1）选择性注意。
注意是心理活动对一定事物的指向和集中。
由于这种指向和集中，人们才能够清晰地反映周围现实中的一定事物，其注意的特征之一是其对对象
的选择性，即人们每时每刻都面对着许多刺激物，如西方人平均每天见到的商业广告超过1500条，但
是人们不可能注意所有的刺激物，只能有选择地注意某些刺激物，即只注意那些与自己的主观需要有
关系的事物和期望的事物。
比如有一个想购买空调的消费者，当他走进琳琅满目的大商场时，尽管呈现在他面前的有电视机、电
冰箱、洗衣机等多种家电用品，但他真正关心、注意的只有空调广告和有关展销的产品，而其他产品
的广告和样品对他不会留下太深的印象。
从心理学的角度分析，能引起人们注意的是以下两种情况：一是与目前需求相关的信息或刺激物；二
是预期将出现或等待其出现的信息或刺激物。
因此，在激烈的市场竞争中，企业营销者不仅要分析、了解消费者的需求，而且要根据“注意”的特
征采取相应的措施引起消费者对自己产品的关注，其中包括积极设法突破选择性注意设下的屏障。
（2）选择性曲解。
这就是说消费者对感觉到的事物并不能如实地反映客观事物的本性，而是往往按照自己的先入之见或
根据自己的兴趣、爱好来说明、解释感觉到的事物，这种按个人意愿来解释客观事物或信息的倾向叫
选择性曲解。
比如现在国内的很多家电质量已赶上国外家电的水平，但部分消费者由于先入为主的观点因为原来对
一些国外家电品牌印象较好，就一直认为国外的要比国内的强，这就是有选择的曲解。
（3）选择性记忆。
记忆是人们在感知过程中形成的对客观事物的反映，在其神经组织中留下一定的痕迹。
尽管人们的记忆能量很大，但在生活实践中人们不可能将其所感知的东西全部记下来，而是记住那些
支持其看法和信念的信息。
对于购买者来说，他们往往记住自己喜爱的品牌商品的优点而忘掉其他竞争品牌商品的优点，这就是
选择性记忆。
比如某一消费者只记住某一品牌的电视机的优点，而没记或忘掉了另一品牌电视机的优点，并且在购
买电视机时，就只会购买他记住了优点的那种品牌的电视机。
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编辑推荐

　　《21世纪全国高等院校财经管理系列实用规划教材：市场营销学：理论、案例与实训》特点：　
　1．科学实用：面向应用型人才就业，具备大量当前实用案例，注重培养学生实践能力　　2．内容
新颖：借鉴国内外最新教材，融会当前最新理论，遵循最新发布的各项准则、规范　　3．系列完整
：把握财经管理专业相关学科、课程之间的关系，整个系列体系严密完整　　理论简明易懂并突出知
识结构体系逻辑性　　内容实用求新并注重理念培养和实践运用　　案例新颖实际并注重提高知识应
用创造力　　实训体验有效并增强学生思辨及分析能力
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