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内容概要

　　随着中国经济日益融入全球市场，为市场经济服务、指导企业经营活动的营销心理学面临着进一
步强化实践性与应用性的新挑战。
本书从简明实用的角度出发，贯彻“理论性”与“实用性”相结合的原则，突出了“理论简明、内容
扼要、结构精干、凝练实用、与时俱进”的特色。

　　为了适应现代人快节奏的阅读习惯，本书一改以往教科书循序渐进式的编写体系，转而大胆采用
类似电视系列片的专题式结构，力求使读者耳目一新、易于理解。
具体而言，本书一方面通过专题形式对营销心理学理论与实务进行阐述，另一方面则在各章节内容中
插入各种阅读专栏，以期拓宽广大读者的视野，从而达到传道授业、答疑解惑的目的。
同时，为了便于读者深入理解，本书还在各章内容前设置了“学习目标”与“引导案例”，在各章结
尾附以“经典案例”与“复习思考题”，以供读者回顾与掌握，因此具有极强的学习指导性。

　　本书既可作为高等院校相关专业的教材，也可供广大经济、管理工作者阅读、参考；同时，本书
理论阐述深入浅出，案例分析生动鲜活，亦是广大企业开展市场营销实务培训的良好教材。

　　本书的主编为陆剑清博士，其他编写人员为(以姓氏笔画为序)：杨晓燕、邹谨如。
此外，本书的编著出版获得了首都经济贸易大学出版社彭芳编辑的大力支持，在此深表谢意!
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作者简介

陆剑清，心理学博士，华东师范大学金融学系副教授，硕士生导师，国家职业经理人大纲起草人、上
海市管理心理学会副会长，长期从事MBA与高级职业经理人课程的教学以及各类企事业单位的市场营
销、投资决策与心智管理等项目培训工作，授课单位近百家，其中包括复旦大学、浙江大学、东方航
空、建设银行、浦发银行、中国银行、中国人寿、瑞泰人寿、上海大众汽车、太平洋保险、海通证券
、上海烟草集团、宝钢集团、日资尤妮佳公司、文汇报社等众多中外知名的企事业单位。
陆剑清博士擅长从行为决策的视角出发，评析市场环境中的营销管理理论与实践。
其授课风格生动幽默、亦庄亦谐，具有极强的互动性，正所谓“寓观念于谈笑间，蕴哲理于诙谐中”
；植入式情境教学独辟蹊径，令人仿佛身临其境；理论分析深入浅出，引人入胜；案例讲解引经据典
，鞭辟入里；不仅课程内容丰富鲜活，而且还提供心理实验、行为测评、团队游戏等多种心智训练工
具及技巧。
陆剑清博士已主编出版了《市场营销学》（2010）、《投资者行为学》（2010）、《现代营销心理学
》（2010）、《市场营销理论与实务》（2001）、《市场营销心理学》（2000）、《投资心理学》
（2000）、《金融营销管理》（2002）、《市场营销心理学》（第二版，2006）、《现代投资心理学
》（2009）、《行为金融学》（2009）、《投资心理学》（第二版，2009）等著作，共计300多万字，
其中《市场营销心理学》与《投资心理学》的繁体字版已于2002年在海外出版发行；2007年11月，陆
剑清博士应《文汇报》约稿就金融营销热点发表署名文章，深入阐析金融营销在中国的发展困境与问
题，引起了社会各界的广泛关注；此外，陆剑清博士还承担了国家级、省部级科研项目以及国有大型
企业咨询课题5项，并在CSSCI等各类学术期刊上发表中英文论文50多篇。
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书籍目录

案例索引
第一章　消费需求与营销心理
　第一节　市场营销的核心概念
　第二节　顾客价值与营销心理
　第三节　消费需求与消费结构
第二章　消费动机与营销心理
　第一节　消费者的需要与购买动机
　第二节　消费者的知觉与自我观念
　第三节　消费者的个性与消费行为
　第四节　消费者的学习与学习理论
第三章　消费决策与营销心理
　第一节　消费决策理论
　第二节　消费决策模式
　第三节　消费决策过程
第四章　消费文化与营销心理
　第一节　消费文化的基本含义
　第二节　中国文化与消费行为
　第三节　参照群体与市场营销
　第四节　社会阶层与市场营销
　第五节　消费时尚与市场营销
　第六节　跨文化营销管理
第五章　市场分析与营销心理
　第一节　市场细分与营销心理
　第二节　目标市场与营销心理
　第三节　销售环境与营销心理
　第四节　产品定价与营销心理
第六章　产品演进与营销心理
　第一节　产品演进与营销战略
　第二节　竞争分析与经营决策
　第三节　市场调查与营销预测
第七章　推销技巧与心理素质
　第一节　人员推销的理论与模式
　第二节　人员推销的机制、特征与作用
　第三节　人员推销的程序与步骤
　第四节　人员推销的技巧与风险
　第五节　人员推销与谈判技巧
　第六节　成功推销人员的心理素质
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章节摘录

版权页：插图：一般认为，消费欲望与消费需求是两个不同的概念。
消费欲望是指个体主观上的消费愿望；消费需求则是指个体具有支付能力的消费需要。
消费者只有同时具备消费欲望与购买能力，才能产生现实的消费行为。
消费需求是如何产生的呢？
按照诱因，我们可以将消费需求分为内生型消费需求和外生型消费需求。
内生型消费需求是指由个体内部因素激活的消费需求。
消费者可通过自我调节和自我约束来引导消费。
例如，专家学者具有强烈的自我实现需求，由此诱发出逛书市、购买“精神食粮”的强烈消费倾向。
外生型消费需求是指由个体外部因素激活、诱发的消费需求，要靠外部刺激的调节和约束来实施引导
。
例如，电视广告中反复出现新产品香皂——“舒肤佳”，由此诱发出“购买一块试试”的消费需求。
（二）消费需求的作用_通常，人们对投资拉动经济增长容易理解，而对消费拉动经济增长往往忽视
，或者认识不足。
殊不知，生产、流通、分配、消费是社会经济生活周而复始的一种循环运动。
社会生产的最终目的是为满足人民群众日益增长的物质文化生活需求，生产为了消费，消费促进生产
，如果消费这个环节中断了，再生产、再投资也就失去了，动力和方向。
近年来，不少企业感到“投资无方向，资金无出路”的重要原因之一就是“市场无热点”，消费市场
的持续萎缩使得产品结构调整失去了应有空间，使投资失去了方向。
因此，通过活跃消费市场来带动投资，将为整个社会投资提供应有的空间和市场导向，这既有利于提
高经济增长的质量和效益，也有利于产业结构的调整。
只有当生产、投资与消费都活跃起来，才能提供更多的就业机会，才能增加财政收入，使整个国民经
济的运行进入良性循环的健康轨道。
据统计，由消费拉动经济每增长1个百分点，至少可提供200万人次的就业机会，并使财政收入同比例
增长2-3个百分点。
改革开放30几年来，我国国民生产总值快速增长，这一奇迹举世瞩目。
其中原因很多，但遵循经济规律办事是最基本的一条，即经济政策与居民消费结合最紧密的时间，也
就是经济实现高速、健康、持续发展的时间。
20世纪70年代末农村联产承包解决了“吃”，20世纪80年代轻工业“六优先”解决了“穿”，20世
纪80年代中期家电普及解决了“用”，随着居民“吃一穿一用”各层次最终消费逐一得到满足，我国
经济也实现了自身的高速增长。
当前经济增长乏力，问题出在“住”和“行”，而且社会服务消费的升级也遇到了种种障碍。
总之，投资生产的最终目的是满足居民消费，而扩大基础设施投资只是为实现这一目标提供了必要的
条件。
正反两个方面的历史经验证明：投资、生产必须要与最终消费相适应，最终消费也必须要为投资、生
产提供空间和方向，若投资过度脱离消费而自我循环，则经济增长必将难以持久。
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编辑推荐

《营销心理学》是高职高专市场营销专业精编系列教材之一。
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