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内容概要

　　《营销心理学》全面分析了消费者的心理现象、行为模式以及社会、文化、群体对消费心理的影
响，并在此基础上，进一步论述了如何针对消费者的心理特点，采取相应的营销心理策略等问题。
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章节摘录

　　第1章　营销心理学概述　　本章学习要点　　1.心理的实质　　2.心理学的含义　　3.心理现象
的理解　　4.西方现代心理学三大流派的分析、比较　　5.心理学的学科性质　　6.营销心理学的含义
　　7.营销心理学的发展过程　　8.营销心理学的研究对象　　9.营销心理学研究的三大原则　　10.营
销心理学研究的五个最基本的方法　　本章学习内容　　1.心理学概述　　2.营销心理学概述　　3.营
销心理学研究的基本原则与方法　　个案分析　　在20世纪40年代，速溶咖啡开始进入西方国家的市
场。
按例，配制速溶咖啡无须特殊的技术和一定的耐心，用量多少也比较容易掌握，价格又比传统的饮料
便宜，更主要的是它可以为消费者节约大量宝贵的时间。
然而它并不受到欢迎。
　　原因在哪里呢？
一家心理学市场研究机构开始对最早出现在市场上的速溶咖啡进行直接调查。
方法是，对抽样被试者提出几个问题，如是否购买过速溶咖啡?为什么不喜欢速溶咖啡?结果大部分被
试者认为他们不喜欢这种味道。
　　研究者不相信味道是人们拒绝这种新产品的原因。
因为被试者并没有讲出速溶咖啡和新鲜咖啡在味道上的差别所在，而且许多被试者甚至没有品尝过速
溶咖啡。
据此，他们又采用了另一种方法，编制了两个购物单（见下表）：
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编辑推荐

《营销心理学》融前沿性、科学性、实用性、可读性于一体，深入业务活动各环节之中，进行一些实
用性心理分析，提出一些有实际应用价值的心理策略，以期为企业的经营和发展提供启示。
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