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前言

　　本书是根据高职高专教育市场营销专业人才培养目标及基本规格编写的高职高专市场营销专业系
列教材，既可以作为市场营销专业的主干教材，也可以作为其他相关专业的营销心理学课程教材。
　　本书从消费者的心理现象及其活动规律的研究入手，分析了消费者心理活动的基础、消费者个性
心理特征、消费者的群体心理特征、消费者的购买心理和行为特点；阐述了营销策略对消费者心理产
生的影响，包括：商品设计和销售心理，商品命名、商品商标和商品包装心理，购物环境和商品陈列
心理、消费者价格心理、广告心理、人员推销和营销谈判心理等；最后对营销者心理现象及其活动规
律、新营销手段与消费心理变化趋势进行了探索分析。
　　为适应高职高专教学的特殊要求，达到高等技术应用型人才的培养目标，在编写过程中，本着精
练理论、强化应用、培养技能的原则，在内容上力求原理清晰、实务突出、着力于培养学生的综合能
力和实际操作能力。
在编写模式和方法上，本书进行了一定创新，打破了一贯到底的叙述模式，增设了一些有特点的新栏
目，如知识目标、能力目标、引导案例、小资料、课堂训练等，以便利于学生对基本知识的理解和掌
握。
各章除附有练习思考题、案例分析外，还附有实践训练题。
这样做既方便教师授课，又可以帮助学生对各章知识点的理解、消化和吸收，有较强的针对性和实用
性。
　　本书是沈阳工程学院管理工程系教师集体努力的成果。
参与本书编写的人员都是长期从事本学科教学的第一线教师，有一定的教学经验和科研水平。
为编好这本教材，他们做了大量的前期准备工作，结合自己的教学和科研成果，几易其稿，付出了辛
苦和努力。
本书主编尹健，副主编李虹、吕开颜，徐菁鸿、王倩参加编写。
各章编写分工如下：尹健编写第一、四、五、八、九章，李虹编写第六、十章，吕开颜编写第三、七
章，徐菁鸿编写第十一、十二章，王倩编写第二章。
全书由尹健负责组织工作并提出编写大纲初稿及统稿。
　　十分感谢高等教育出版社，给我们这次正式出版自己的教学和科研成果的机会。
本书的策划编辑和责任编辑为本书的出版付出了大量心血；沈阳理工大学教授、硕士生导师王海鹰女
士在百忙中担任本书的主审工作，提出了许多宝贵的建议和意见。
在此一并致以深深的谢意！
　　本书在编写过程中参考了大量已出版的有关营销心理学著作，从中吸取了很多有益的东西，在此
向这些著作的作者表示感谢。
由于编者水平有限，书中难免存在缺点和不足，恳请广大读者批评指正。
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内容概要

　　《营销心理学》是全国高职高专教育“十一五”规划教材。
《营销心理学》共分为12章，主要内容包括营销心理学概论、消费者的个性心理与行为、消费者群体
心理与行为、消费者的购买心理、商品设计心理、商品价格心理、广告心理、人员推销心理、购物环
境心理、营销谈判心理、营销人员心理、消费心理新变化与新营销。
各章均附有练习思考题、案例分析题和实践训练题，以激发学生的学习兴趣，帮助学生对书中基本内
容的理解和基本技能的形成。
《营销心理学》可以作为高等职业学校、高等专科学校、成人高校、民办高校及本科院校举办的二级
职业技术学院市场营销专业和其他相关专业的营销心理学课程教材，也可以作为从事市场营销、商品
经营管理等工作人员的培训教材和自学参考书。
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书籍目录

第一章 营销心理学概论第一节 心理学概述第二节 市场营销学概述第三节 营销心理学概述第二章 消费
者的个性心理与行为第一节 消费者的个性与消费行为第二节 消费者的情绪、情感与消费行为第三节 
消费者的生活方式与消费行为第三章 消费者群体心理与行为第一节 消费群体概述第二节 不同年龄、
不同性别的消费者的心理及行为特征第三节 社会阶层与消费心理第四节 消费流行与消费心理第四章 
消费者的购买心理第一节 消费者的消费需求第二节 消费者的购买动机和行为第三节 消费者的购买决
策第五章 商品设计心理第一节 商品设计心理第二节 商品命名心理第三节 商品商标心理第四节 商品包
装心理第六章 商品价格心理第一节 商品价格的心理功能第二节 消费者的价格心理第三节 制定价格的
心理策略第七章 广告心理第一节 广告的心理功能与广告定位第二节 广告创意与广告诉求对消费者心
理的影响第三节 广告媒体选择心理第八章 人员推销心理第一节 人员推销的心理特点与程序第二节 客
户对人员推销的心理反应第三节 商场销售服务心理第四节 顾客购买心理障碍的转化第九章 购物环境
心理第一节 商场外部环境设计心理第二节 商场内部环境设计心理第三节 商品陈列心理第十章 营销谈
判心理第一节 营销谈判者的心理需求第二节 营销谈判的心理策略与技巧第十一章 营销人员心理第一
节 营销人员的心理素质第二节 营销人员工作心理第三节 营销人员与消费者的心理互动第十二章 消费
心理新变化与新营销第一节 网络营销心理第二节 绿色消费心理第三节 顾客满意心理参考文献
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章节摘录

　　（三）顾客异议转化的心理策略　　1.价格异议心理及其转化策略　　价格异议是顾客认为推销
的商品价格过高而形成的反对意见。
价格问题是买卖双方关注的焦点，是决定推销成败的重要因素，也是产生异议的主要原因。
因此，推销人员在运用价格异议转化技巧时，应掌握多谈价值、少谈价格的原则，应将谈话重点放在
介绍产品性能、耐用性、款式的新颖性。
当顾客对产品有了较详细地了解后，或许认为价格尚属合理。
顾客提出的价格异议，有可能会在推销员逐一强调、分析和比较产品优势的过程中被转化甚至消除。
例如，一位顾客正在看一台洗衣机。
顾客：“这种洗衣机质量很好，就是价格太贵了。
”零售服务人员：“这种洗衣机的设计是从耐用、寿命长考虑的，可以使用多年不用维修。
别的牌号虽然便宜一点，但修理的费用很高。
比较起来，还是买这种牌号的合算。
”　　有时，顾客会认为推销品价格太低，从而怀疑产品的质量，在没有正当理由做说明的情况下，
顾客因推销品价格低而怀疑产品质量只会加大推销的难度。
推销人员应注意避免各种价格矛盾，让顾客首先接受产品的功能、效用和利益，而不是价格。
有时还可以提醒顾客应考虑通货膨胀的因素，还可以接受顾客分期付款的购买计划。
重要的是使顾客相信物有所值。
　　2.货源异议心理及其转化策略　　货源异议是客户对推销员提供的产品及企业不表示赞同或存有
疑虑时，提出的使推销员处于不利地位的意见。
货源异议的原因主要有：企业信誉不佳、推销态度不良、推销服务不周、同行竞争激烈、不利的报道
、对生产者的生产方法或者对代理者的服务不满意，或对公司的财务状况有所怀疑等。
　　应付货源异议，推销员应保持心态平和，尽量设法缓和顾客的情绪，然后进行说服。
最初顾客的怨气最盛，经两三次洽谈后，会逐渐缓和，最后，必然会因受感动而心平气和地再次接受
推销员的产品。
　　还可以询问顾客目前使用或经营的产品品牌和供应厂商。
如果那些产品与推销产品类似，推销人员可以介绍推销产品的优点；如果推销产品与竞争产品并不相
同，成功的希望就更大了，因为这表明顾客的货源异议并不成立，这时推销人员应着重说明两种产品
的不同点，详细向顾客分析推销的产品会给他带来什么新的利益。
　　货源异议并不都是真实的，有的顾客提出有相似的商品来源，是想向推销人员施加压力，使自己
处于谈判中的有利地位，以达到杀价等目的。
推销人员必须善于判断货源异议的真假。
如果顾客真的是为了讨价还价在耍小花招，这时推销人员要谨慎。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<营销心理学>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


