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前言

市场营销是企业在变化的市场环境中，为满足消费者需求和实现企业目标，综合运用各种营销手段而
进行的一系列活动。
市场营销活动必然要涉及到营销者和消费者，营销者是市场营销活动的主体，消费者是市场营销活动
的客体，即营销者的服务对象。
《营销心理学》是研究营销者和消费者心理与行为的一门科学。
在以消费者需求为导向的现代市场经济条件下，研究营销心理已成为企业开展市场营销活动的基础，
《营销心理学》在现代市场营销理论体系中占有重要的地位。
在经济发达国家，许多大企业和公司都设有专门的研究机构，把对营销者和消费者心理的调查研究作
为制定企业营销战略的重要依据。
从世界范围来看，有关这方面的理论研究，已有90多年的历史。
早在20世纪初，以斯科特为首的美国学者就开始从事有关营销心理学的研究。
1903年，斯科特出版了《广告心理学》一书，被视为营销心理学的雏形。
在此后一个相当长的时期，学者们都围绕广告促销心理展开调查和研究。
他们广泛借鉴心理学、社会学、社会心理学、人类文化学、市场营销学、经济学等相关学科的理论与
方法，取得了一系列宝贵的研究战果。
随着理论和实践的发展，有关营销心理的研究已形成独立的学科体系，并在企业营销实践中得到广泛
应用。
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内容概要

《营销心理学》内容简介：市场营销是企业在变化的市场环境中，为满足消费者需求和实现企业目标
，综合运用各种营销手段而进行的一系列活动。
市场营销活动必然要涉及到营销者和消费者，营销者是市场营销活动的主体，消费者是市场营销活动
的客体，即营销者的服务对象。
《营销心理学》是研究营销者和消费者心理与行为的一门科学。
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章节摘录

插图：（一）营销心理学不仅研究营销过程中消费者、营销者一般心理活动的共性，还要研究其心理
活动的个性就拿消费者来讲，消费者作为社会活动中的人，其消费心理和消费行为，必然符合人的心
理和行为活动的一般规律，必然符合人类行为的一般特征。
例如，消费者在购买行为中产生的感觉、知觉、注意、想像、思维、情绪、意志等活动就是人的一般
心理活动规律的表现，因而，对人的一般心理活动及消费者心理过程的一般特征的研究可以发现并把
握消费者心理现象的一致性和规律性。
同时，消费者作为一个特殊的群体又有其独特的心理与行为活动特点与规律。
并且，作为消费行为的实施个体，每个人都有各自稳定的、本质的心理品质，从而还会表现出各自的
个性。
个性在营销活动中表现为各类消费者在购买能力、性格、气质方面的差异性，从而形成了不同的购买
动机和购买行为。
对消费者个性心理特征的研究有助于把握消费行为的差别性。
只有两方面的结合，才能掌握消费者心理和行为的一般规律。
同样，也只有两方面的结合，才能了解营销者心理与行为的一般规律。
（二）营销心理学不仅研究消费者、营销者各种心理活动的特点和一般规律，而且要研究营销活动中
与其心理活动相关的行为表现消费者的购买行为，主要表现为消费者接受营销者的市场营销刺激后所
引起的行为反应。
那么，营销者的市场营销刺激是如何转化为消费者的购买行为反应的？
现代心理学认为，它是一个由心理到行为的转化过程。
一般来讲，消费者的心理活动过程和个性心理特征会影响其对各种刺激的反应，而消费者的决策过程
会影响他们的购买行为的结果。
对于从心理到行为的一系列过程和环节，我们必须加以研究。
即消费者的各种需要是如何在各种心理特征及心理活动过程的基础上转化为特定的消费动机并进而引
发为消费行为的。
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编辑推荐

《营销心理学》是由经济管理出版社出版的。
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