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内容概要

心理学研究表明，现代企业的营销对象——消费者为有限理性，其行为决策受到需要、动机、认知、
态度、人格等诸多心理因素的影响和制约。
因此，现代营销心理学这一深入揭示市场营销过程中消费者心理与行为规律的新兴学科，正日益受到
社会的普遍重视。
因为人们认识到市场营销是消费实现的过程，而营销行为则源于消费者的心理诉求，所以，只有通过
深入了解消费大众的心理诉求及其背后所蕴涵的行为规律，从而采取具有针对性的营销决策，才能满
足以“精细化营销”为目标的现代企业经营者的需求。
    本书从营销变革与思维创新的视角出发，通过引入认知决策、行为博弈等分析工具，对市场营销过
程中消费者心理与行为理论及其应用进行了全新解读。
笔者在本书的写作过程中一改以往传统的循序渐进式体系，转而大胆尝试采用类似电视系列片的专题
式结构，力求使读者耳目一新。
具体而言，本书以专题形式分章节对现代营销心理学理论进行详细阐述，并配以“案例分析与思考”
，期望能对广大读者起到传道、答疑、解惑的作用。
    本书中各章内容具体包括：第一章“消费者需要与市场细分”、第二章“消费者认知与顾客满意”
、第三章“消费者态度与维系顾客”、第四章“消费者人格与品牌定位”、第五章“消费者学习与广
告促销”、第六章“消费者决策与购买行为”、第七章“博弈论与产品定价”、第八章“消费者沟通
与关系营销”。
上述各章之间在内容上既相对独立，又彼此呼应，具有一定的内在联系。
同时，在各章最后都配有“复习思考题”以启发读者，供读者回味和思考。
    本书坚持“理论创新、特色鲜明、紧跟前沿、精干实用”的写作理念，充分体现了高校课程改革与
学科发展方向紧密结合的时代要求，能够有效满足高等院校市场营销学与心理学专业的课程教学需要
，同时努力贯彻“理论性”与“实践性”相结合的原则，案例教学特色鲜明，亦是广大企业开展营销
心理培训的良好教材。
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章节摘录

插图：1.购买动机的本能分析模式。
基于人们的饥、渴、寒、暖、行止、作息、性等生理本能所引起的购买动机进行分类，称为本能分析
模式。
这一模式可分为以下四种购买动机：（1）维持生命的动机。
这是指人们在饥思食、渴思饮、乏思息的动机驱使下所产生的购买食品、饮料、家具、卧具等行为。
（2）保护生命的动机。
这是指消费者为御寒而购买衣服鞋袜、为居住而购买建筑材料、为治病而购买药品等的购买动机。
（3）延续生命的动机。
这是指消费者为结婚、组织家庭、养儿育女而购买儿童用品的购买动机。
（4）发展生命的动机。
这是指人们为了使生活更加方便、舒适和愉快，购买享受类商品的动机，为了掌握和提高劳动技能和
知识而去购买图书、计算器等发展类商品的动机。
可见，在本能动机驱使下的购买行为，具有经常性、反复性和习惯性的特点，购买的大多是日常生活
中的必需品。
2.购买动机的心理分析模式。
基于人们的认识过程、情感过程和意志过程所引起的购买动机进行分类，称为心理分析模式。
这一模式可分为以下三种购买动机：（1）感情动机。
其包括情绪、情感两个方面。
凡是由于满意、快乐、好奇、嫉妒、好胜等情绪而引起的购买行为，属于情绪动机，其一般具有冲动
性、即景性和不稳定性的特点。
例如，人们因好奇而买新产品和品尝美食等。
情感动机则是由人们的道德、理智、审美等高级情感所引起的购买动机，其具有较大的稳定性和深刻
性。
例如，人们为了友谊而购买礼品，为了荣誉而认购国库券等。
（2）理智动机。
其通常是人们在对产品充分认识的基础上，经过分析比较后所产生的购买动机，其具有客观性、周密
性和控制性的特点。
例如，消费者购买高档耐用的家用电器，诸如彩电、冰箱、摄像机等，通常是经过深思熟虑、权衡利
弊之后才作出购买决定的。
（3）惠顾动机。
其通常表现为消费者基于以往的购买经验，对于特定的产品、商标、厂商等产生特殊的信任和偏好，
促使其不断重复地进行购买的消费动机。
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编辑推荐
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