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内容概要

　　本书按照教育部对高职高专人才培养目标的要求，针对高职高专教学的实际需要，突出实用性和
实践性、基础性和扩展性、层次性和灵活性的特点，以通俗易懂的语言和理论联系实际的讲解，在简
要阐述营销心理学一般原理的基础上，着重分析了消费者的个性心理倾向、消费者的角色定位、文化
因素、社会因素、营销策略、营业环境、服务、购买决策等因素对消费者购买心理的影响，以及应对
策略，试图通过理论与案例相结合的手段，加强对学生理解、分析能力的培养。
    本书可以用作高等院校（含高职高专、成人高校）市场营销、企业管理、电子商务等专业或相关专
业教材，亦可供经济管理、营销管理从业人员以及广大消费者阅读。
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章节摘录

　　第一章 绪论　　第三节 营销心理学的研究方法　　方法是人们研究所要解决的问题、实现预期
目标所必需的途径和手段。
研究营销心理，如果方法正确，就能收到事半功倍的效果。
营销心理学是一门研究人的心理活动的科学，是社会科学、自然科学和哲学密切联系的科学。
因此，研究营销心理学离不开社会实践、自然科学原理和哲学方法。
特别是马克思主义的辩证唯物论，不仅为研究营销心理学提供了正确的理论依据，同时也提供了适当
的研究方法。
　　由于营销心理学的研究对象是营销活动中的心理现象和心理规律，具有一定的特殊性，这就决定
了其研究方法的特殊性。
它不能像许多自然学科那样，借用精密的仪器和测量工具，制造一个典型的特定环境，进行科学观察
和试验，测定数据，进行精确计算，最后得出研究结论。
营销心理学的研究只能是在马克思主义唯物辩证法指导下，运用心理学、社会学等人文科学所使用的
方法，即主要通过社会调查的方法、社会统计分析的方法，科学地概括出营销活动中心理现象的各种
规律，并在实践中加以验证。
由于营销心理具有复杂性、多样性、多变性，因而其研究方法也多种多样，研究问题的性质、内容不
同，采用的方法也不一样，具体选择哪些方法，常取决于所研究的任务。
　　一、观察法　　观察法是科学研究中最一般、最简易和最常用的研究方法，也是研究营销心理学
的一种最基本的方法。
它又分为自然观察法和自我观察法两种形式。
　　（一）自然观察法　　自然观察法就是研究者依靠自己的感觉器官，有目的、有计划、主动地观
察研究对象在营销活动中的言语、行动、表情等行为，并把观察结果按时间顺序系统地记录下来，然
后分析其原因与结果，从而揭示其心理活动规律的研究方法。
 　　自然观察法，既可以凭借人的感官直接对事物或现象进行感知或描述，也可以利用仪器或其他现
代技术手段间接进行观察。
其优点是比较直观，观察到的材料比较真实、可靠，这是由于被观察者是在没有任何外界影响、没有
受到任何干扰的情况下付出的行动，其行为是其心理活动的自然流露。
其不足之处是有一定的片面性、局限性和被动性，观察到的材料本身有一定的偶然性。
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