
营销心理学教学大纲

壱、课程性质、任务和目的
性质：营销心理学是市场营销专业的一门主干专业课。主要阐述了顾客一般心理、营

销过程心理和营销人员心理。
任务：通过营销心理学课程的学习,使学生掌握市场营销各个环节、各个参与者心理活

动的规律性和特殊性，通过掌握相关的知识初步形成解决实际问题的能力。在理论学习中
充分掌握营销心理学这门课程中的基本概念、基本原理。在应用分析中能应用所学理论知
识进行案例分析。

目的：本课程要求学生掌握在以消费者为导向的现代市场经济条件下，学会研究消费
者心理与行为特点，协助制定出正确的营销策略和取得最佳营销效果,要求学生提高认识、
分析和解决问题的能力,培养学生的综合职业能力。
弐、主要先修和后续课程

本课程是在学习市场营销学这一专业基础课基础上开设的，是为了进一步引导学生进
一步了解营销过程中面临的消费者心理和营销人员自身心理的课程是后续学习客户关系管
理、广告学、推销技巧、商务谈判等课程的基础。它既要向学生传授理论知识，又要培养
学生的观察分析能力。
参、教学目的要求和主要内容

第一章 绪论
【目的要求】

1.掌握营销心理学的研究对象和研究内容。
2.熟悉营销心理学的常用研究方法。
3.了解营销心理学的产生和发展。

【主要内容】
 讲授内容

1．心理与心理学的定义
    （1）心理的定义
    （2）心理学的定义

2．心理学研究的内容
    （1）心理过程

（2）个性心理
（3）心理状态
3．心理学的学科性质
4．营销心理学的研究对象和内容
    （1）营销心理学的概念
    （2）营销心理学的研究对象
    （3）营销心理学的研究内容

 自学内容
1．营销心理学的产生和发展
2．营销心理学的研究意义

第二章 消费者的需要和动机

最后让全班孩子伸出手书空一遍，既活跃了气氛，又加深了对重点知识的印象。可惜机会错过去了，以致解求出勤率时，出现了很不理想的效果 Chapter I General provisions article I obligation to clear credit pre-loan investigation requirements, improve the quality of pre-loan investigation, prevent credit risks, according to the
C BRC commercial bank credit due diligence guidelines, commercial bank credit small business due diligence guidelines (trial) and other regulatory requirements and the actual situation of the Bank, these measures are formulated. Second person mentioned in these measures refers to in accordance with the rules of credit investigations, surveys and analysis of the credit business people. Article credit mentioned in these measures refers to table provided to customers both inside and outside of the Bank's credit business, including foreign currency loans, trade finance, bank acceptances, commercial bill discounting, guarantees, factoring, credit, loan commitment, guarantee and other credit operations, excluding client credit business. Prior to the chengdai investigation into the fourth article this refers to credit before the review, investigators by obtaining, verification, analysis and security aspects of the situation, evaluation and reveals the possible credit risks and to propose preventive measures. Article
fifth due diligence in these measures refers to the person in the pre-loan investigation procedures fulfilling the most basic due diligence requirements. Article sixth of themselves, pre-loan investigators relatives or other interested person to apply for the credit business, one should apply for the withdrawal. Chapter II due diligence due diligence work is the basic requirement of the seventh article: follow the principles of true, complete, valid, and diligence due diligence in carrying out investigation duties. Investigators should be based on the characteristics of different varieties of credit business,
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【目的要求】
1.掌握顾客需求的基本特征和顾客购买动机的基本类型。
2.熟悉消费者需要与动机的含义及区别。
3.了解现代动机理论及相关营销策略。

【主要内容】
 讲授内容

1．消费者的需要
（1）消费者需要的含义
（2）消费者需要的特征
（3）消费者需要的分类
2．消费者的动机
（1）消费者动机的含义
（2）消费者动机的特征
（3）消费者动机的分类
（4）消费者具体的购买动机

 自学内容
1．早期动机理论
（1）本能说
（2）精神分析说
（3）驱动理论
2．现代动机理论
（1）马斯洛层次需要理论

    （2）双因素理论
    

第三章 消费者的心理活动过程
【目的要求】

1.掌握消费者心理活动过程。
2.熟悉影响消费者情绪与情感的因素。
3.了解感觉、直觉、学习、记忆等的含义和特征。

【主要内容】
 讲授内容

1．消费者的认识过程
（1）消费者的感觉
（2）消费者的知觉
（3）消费者的学习与记忆
（4）想象与购买行为
（5）思维与购买行为
2．消费者的情绪与情感
（1）情绪与情感的概念
（2）情绪与情感的类型
（3）影响消费者情绪与情感的因素
（4）情绪与情感在市场营销策略中的应用
3．消费者的意志过程与态度
（1）消费者的意志过程

最后让全班孩子伸出手书空一遍，既活跃了气氛，又加深了对重点知识的印象。可惜机会错过去了，以致解求出勤率时，出现了很不理想的效果 Chapter I General provisions article I obligation to clear credit pre-loan investigation requirements, improve the quality of pre-loan investigation, prevent credit risks, according to the CBRC commercial bank credit due diligence guidelines, commercial bank credit small business due diligence guidelines (trial) and other regulatory requirements and the actual situation of the Bank, these measures are formulated. Second person mentioned in these measures refers to in accordance with the rules of credit investigations, surveys and analysis of the credit business people. Article credit mentioned in these measures refers to table provided to customers both inside and outside of the Bank's credit business, including foreign currency loans, trade finance, bank acceptances, commercial bill discounting, guarantees, factoring, credit, loan commitment, guarantee and other credit operations, excluding client credit business. Prior to the chengdai investigation into the fourth article this refers to credit before the review, investigators by obtaining, verification, analysis and security aspects of the situation, evaluation and reveals the possible credit risks and to
propose preventive measures. Article fifth due diligence in these measures refers to the person in the pre-loan investigation procedures fulfilling the most basic due diligence requirements. Article sixth of themselves, pre-loan investigators relatives or other interested person to apply for the credit business, one should apply for the withdrawal. Chapter II due diligence due diligence work is the basic requirement of the seventh article: follow the principles of true, complete, valid, and diligence due diligence in carrying out investigation duties. Investigators should be based on the characteristics of different varieties of credit business,
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（2）消费者的态度

第四章 消费者的个性
【目的要求】

1.掌握消费者的个性心理特征及其对消费行为的影响。
2.熟悉有关个性的相关理论。
3.了解个性的含义及特征。

【主要内容】
 讲授内容

1．个性的含义与特征
（1）个性的含义
（2）个性的特征
2．有关个性的理论
（1）弗洛伊德的人格理论
（2）荣格的个性类型说
（3）新弗洛伊德个性理论
（4）特质论
3．消费者的特性心理特征
（1）消费者的兴趣
（2）消费者的能力
（3 消费者的气质
（4）消费者的性格
4．个性在营销策略中的应用
（1）运用个性预测消费者购买行为
（2）品牌个性
（3）与采用创新产品相关的个性特征
（4）个性与决策的关系

第五章 消费文化与消费者购买行为
【目的要求】
1.掌握跨文化影响策略的制定技巧。
2.熟悉中国传统文化对消费行为的影响。
3.了解消费文化的含义。
【主要内容】
 讲授内容

1．文化与消费文化
（1）文化概述
（2）消费文化
2．我国传统文化对消费文化的影响
（1）我国传统文化的特征
（2）我国传统文化对消费文化的影响

 自学内容
1．现代消费主义文化对我国消费者的影响
（1）现代消费主义文化的起源与特征
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（2）现代消费主义文化对我国消费者的影响

第六章 消费者群体与消费心理
【目的要求】

1.掌握针对不同社会阶层、不同年龄、不同性别消费者制定相应的营销策略。
2.熟悉影响家庭购买决策类型的因素、社会阶层对消费者行为的影响。
3.了解影响消费群体形成的因素。

【主要内容】
 讲授内容

1．消费者群体概述
（1）社会群体的含义及类型
（2）参照群体对购买心理与行为的影响
（3）角色对购买心理与行为的影响
（4）群体压力与从众
2．家庭消费心理与行为
（1）家庭消费的基本特征
（2）家庭生命周期与家庭消费
（3）家庭决策方式与家庭消费
（4）子女在家庭消费中的作用
3．社会阶层与消费心理
（1）社会阶层的含义与特征
（2）社会阶层的划分
（3社会阶层对消费行为的影响
（4）社会阶层与营销活动的关系
4．不同类型消费者群体的消费心理与行为
（1）不同年龄的消费心理与行为
（2）不同性别的消费心理与行为
5．群体沟通与创新扩散
（1）口头传播与意见领袖
（2）消费习俗
（3）消费流行
（4）创新扩散

第七章 市场定位与消费者心理
【目的要求】

1.掌握消费品市场细分的心理依据，市场定位的心理策略。
2.熟悉市场定位心理策略的含义。
3.了解如何利用心理策略进行有效地市场定位。

【主要内容】
 讲授内容

1．市场细分的心理因素
（1）市场细分的含义、步骤和作用
（2）影响消费者市场细分的心理依据
（3）影响消费者市场细分的心理变量

最后让全班孩子伸出手书空一遍，既活跃了气氛，又加深了对重点知识的印象。可惜机会错过去了，以致解求出勤率时，出现了很不理想的效果 Chapter I General provisions article I obligation to clear credit pre-loan investigation requirements, improve the quality of pre-loan investigation, prevent credit risks, according to the CBRC commercial bank credit due diligence guidelines, commercial bank credit small business due diligence guidelines (trial) and other regulatory requirements and the actual situation of the Bank, these measures are formulated. Second person mentioned in these measures refers to in accordance with the rules of credit investigations, surveys and analysis of the credit business people. Article credit mentioned in these measures refers to table provided to customers both inside and outside of the Bank's credit business, including foreign currency loans, trade finance, bank acceptances, commercial bill discounting, guarantees, factoring, credit, loan commitment, guarantee and other credit operations, excluding client credit business. Prior to the chengdai investigation into the fourth article this refers to credit before the review, investigators by obtaining, verification, analysis and security aspects of the situation, evaluation and reveals the possible credit risks and to
propose preventive measures. Article fifth due diligence in these measures refers to the person in the pre-loan investigation procedures fulfilling the most basic due diligence requirements. Article sixth of themselves, pre-loan investigators relatives or other interested person to apply for the credit business, one should apply for the withdrawal. Chapter II due diligence due diligence work is the basic requirement of the seventh article: follow the principles of true, complete, valid, and diligence due diligence in carrying out investigation duties. Investigators should be based on the characteristics of different varieties of credit business,
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2．市场定位中的心理因素
（1）市场定位与消费者心理的相互关系
（2）市场定位的心理策略
3．产品定位的心理策略
（1）根据消费者对产品属性的心理需求定位
（2）根据消费者对价格与质量关系的心理需求定位
（3）根据小覅饿着对产品的功能和利益的心理需求定位
4．品牌定位的心理策略
（1）档次心理定位依据
（2）类别心理定位依据
（3）比附心理定位
5．企业形象定位的心理策略
（1）企业形象传播心理
（2）传播过程心理分析

第八章 产品心理策略
【目的要求】

1.掌握新产品的推广促进策略和包装的构图策略。
2.熟悉产品包装的心理功能。
3.了解消费者对新产品的心理需求。

【主要内容】
 讲授内容

1．消费者对新产品的心理要求
（1）新产品的含义
（2）新产品的类型
（3）消费者对新产品的心理要求
2．新产品开发的心理策略
（1）适应消费变化
（2）结构设计要合理
（3）讲究艺术美观
（4）突出个性特征
（5）符合社会潮流
3．新产品推广的心理策略
（1）让消费者感知新产品的特性
（2）采用新产品消费者类型分析
（3）重视新产品推广的信息传播渠道
4.品牌的心理功能
（1）品牌的含义
（2）品牌的心理功能
5．品牌命名的心理要求与策略
（1）品牌命名的心理要求
（2）品牌命名的心理策略
6.品牌标志设计的心理要求与策略
（1）品牌标志设计的心理要求

最后让全班孩子伸出手书空一遍，既活跃了气氛，又加深了对重点知识的印象。可惜机会错过去了，以致解求出勤率时，出现了很不理想的效果 Chapter I General provisions article I obligation to clear credit pre-loan investigation requirements, improve the quality of pre-loan investigation, prevent credit risks, according to the CBRC commercial bank credit due diligence guidelines, commercial bank credit small business due diligence guidelines (trial) and other regulatory requirements and the actual situation of the Bank, these measures are formulated. Second person mentioned in these measures refers to in accordance with the rules of credit investigations, surveys and analysis of the credit business people. Article credit mentioned in these measures refers to table provided to customers both inside and outside of the Bank's credit business, including foreign currency loans, trade finance, bank acceptances, commercial bill discounting, guarantees, factoring, credit, loan commitment, guarantee and other credit operations, excluding client credit business. Prior to the chengdai investigation into the fourth article this refers to credit before the review, investigators by obtaining, verification, analysis and security aspects of the situation, evaluation and reveals the possible credit risks and to propose preventive measures. Article fifth due diligence in these measures refers to the person in the pre-loan investigation procedures fulfilling the most basic due diligence requirements. Article sixth of themselves, pre-loan investigators relatives or other interested person to apply for the credit business, one should apply for the withdrawal. Chapter II due diligence due diligence work is the basic requirement of the seventh article: follow the principles of true, complete, valid, and diligence due diligence in carrying out investigation duties. Investigators should be based on the characteristics of different varieties of credit business,
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（2）品牌标志设计题材的心理策略
7.包装的含义和类型
（1）包装的含义
（2）包装的类型
8.产品包装的心理功能
（1）联想功能
（2）识别功能 
（3）便利功能
（4）美化功能
（5）增值功能
9. 包装设计的心理要求
（1）包装对消费者心理的作用过程
（2）包装设计中的心理要求
10.包装设计的心理策略
（1）色彩与构图策略
（2）心理差异策略

第九章 价格心理策略
【目的要求】

1.掌握新产品的定价策略。
2.熟悉产品的调价策略。
3.了解产品价格的心理功能，消费者的价格心理特征。

【主要内容】
 讲授内容

1．衡量产品价值和品质的功能
2．自我意识比拟功能
（1）社会地位比拟
（2）经济收入比拟
（3）文化修养和生活情趣比拟
3.调节消费需求功能
4.消费者的价格心理特征
（1）对价格的敏感性心理
（2）价格错觉
（3）价格选择的倾向性心理
（4）习惯性心理
5.消费者心理的价格阈限
（1）差别价格阈限
（2）差别价格阈限理论的解释
（3）绝对价格阈限
6.消费者的价格判断
（1）消费者价格判断的途径
（2）影响消费者价格判断的因素
7.产品定价的心理策略
（1）新产品定价策略
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（2）习惯定价策略
（3）声望定价策略
（4）分档定价策略
（5）折让定价策略
（6）招徕定价策略
（7）非整数定价策略
（8）整数定价策略
（9）最小单位定价策略
（10）一次性消费品定价策略
（11）组合定价策略
8.产品调价的心理策略
（1）降价的心理策略
（2）提价的心理策略

第十章 购物环境心理策略
【目的要求】

1.掌握商场外观、内部设计的策略，商场招牌、标志及橱窗设计的策略。
2.熟悉店内服务于促销的心理策略。
3.了解消费者选择购物产所的心理。

【主要内容】
 讲授内容

1．店铺选择与产品选择
2．影响零售店铺选择的因素
（1）店铺整体形象
（2）自有品牌
（3）零售广告
（4）商场的位置和规模
3.商场建筑
（1）建筑结构
（2）门口开放度
4.商场招牌 
（1）以商场主营商品命名
（2）以商场经营特点命名
（3）以名人、名牌商标或象征高贵事物的词语命名
（4）以新颖、奇特的表现方式命名
（5）以寓意美好的词语和事物命名
5.商场标志
（1）商场标志的心理功能
（2）商场标志设计的心理要求
6.橱窗
（1）橱窗陈列的心理功能
（2）橱窗设计的心理策略
7.购物场所环境
（1）照明设置
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（2）色彩调配
（3）环境设施
8.商品陈列
（1）商品陈列的基本原则
（2）商品陈列与展示的心理要求
（3）商品陈列的方法
9.店内服务于促销心理策略
（1）降价与促销
（2）产品缺货时的服务
（3）POP 广告

第十一章 广告心理策略
【目的要求】

1.掌握制定广告策略的方法；广告心理效应的测定。
2.熟悉不同广告媒体之间的异同点。

3.了解广告的心理功能及其产生的影响。
【主要内容】
 讲授内容

1．广告的心理功能
（1） 传递信息
（2） 树立形象
（3） 诱发需求
（4） 影响态度
2．广告定位心理
（1）确定目标顾客
（2）选定定位方法
3.广告创意心理策略
（1）心理素材
（2）创造想象
（3）再造想象
4.广告诉求心理策略 
（1）理性诉求策略
（2）感性诉求策略
5.广告词的设计心理策略
（1）消费者受传统心理的影响根深蒂固
（2）崇拜心理
（3）从众心理
（4）逆反心理
（5）好奇心理
（6）恐惧心理
6.广告媒体
（1）电视媒体
（2）广播媒体
（3）报纸媒体

最后让全班孩子伸出手书空一遍，既活跃了气氛，又加深了对重点知识的印象。可惜机会错过去了，以致解求出勤率时，出现了很不理想的效果 Chapter I General provisions article I obligation to clear credit pre-loan investigation requirements, improve the quality of pre-loan investigation, prevent credit risks, according to the CBRC commercial bank credit due diligence guidelines, commercial bank credit small business due diligence guidelines (trial) and other regulatory requirements and the actual situation of the Bank, these measures are formulated. Second person mentioned in these measures refers to in accordance with the rules of credit investigations, surveys and analysis of the credit business people. Article credit mentioned in these measures refers to table provided to customers both inside and outside of the Bank's credit business, including foreign currency loans, trade finance, bank acceptances, commercial bill discounting, guarantees, factoring, credit, loan commitment, guarantee and other credit operations, excluding client credit business. Prior to the chengdai investigation into the fourth article this refers to credit before the review, investigators by obtaining, verification, analysis and security aspects of the situation, evaluation and reveals the possible credit risks and to
propose preventive measures. Article fifth due diligence in these measures refers to the person in the pre-loan investigation procedures fulfilling the most basic due diligence requirements. Article sixth of themselves, pre-loan investigators relatives or other interested person to apply for the credit business, one should apply for the withdrawal. Chapter II due diligence due diligence work is the basic requirement of the seventh article: follow the principles of true, complete, valid, and diligence due diligence in carrying out investigation duties. Investigators should be based on the characteristics of different varieties of credit business,
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（4）杂志媒体
（5）网络媒体
7.广告媒体的心理效应及创意策略
（1）广告媒体的心理效应
（2）广告媒体的创意策略

第十二章 营销人员的心理策略
【目的要求】

1.掌握提升营销人员心理素质的途径。
2.熟悉营业员的心理策略。
3.了解推销员必备的心理素质。

【主要内容】
 讲授内容

1. 推销员心理素质的基本要求
（1） 职业的态度
（2） 自我调控能力
（3） 积极地心态
（4） 持久的激情
（5） 强烈的自信
（6） 敏锐的感同力
（7） 吃苦耐劳、锲而不舍
2. 推销员心理素质提升
（1） 正确认识顾客的拒绝
（2） 培养自我调控能力
（3） 正确的心理暗示
（4） 重视自己的成功
3. 推销员的心理策略
（1） 推销自己
（2） 推销利益
（3） 推销产品
（4） 推销服务
4. 营业员的心理素质要求
（1） 抗压能力
（2） 责任感
（3） 敏锐的洞察力
（4） 创造性思维
5. 营业员心理素质的提升
（1） 提升抗压能力
（2） 培养责任心
（3） 提升洞察力
（4） 形成创造思维
6. 营业员的心理策略
（1） 判断顾客购买意图
（2） 根据消费者的购买目标介绍商品

最后让全班孩子伸出手书空一遍，既活跃了气氛，又加深了对重点知识的印象。可惜机会错过去了，以致解求出勤率时，出现了很不理想的效果 Chapter I General provisions article I obligation to clear credit pre-loan investigation requirements, improve the quality of pre-loan investigation, prevent credit risks, according to the CBRC commercial bank credit due diligence guidelines, commercial bank credit small business due diligence guidelines (trial) and other regulatory requirements and the actual situation of the Bank, these measures are formulated. Second person mentioned in these measures refers to in accordance with the rules of credit investigations, surveys and analysis of the credit business people. Article credit mentioned in these measures refers to table provided to customers both inside and outside of the Bank's credit business, including foreign currency loans, trade finance, bank acceptances, commercial bill discounting, guarantees, factoring, credit, loan commitment, guarantee and other credit operations, excluding client credit business. Prior to the chengdai investigation into the fourth article this refers to credit before the review, investigators by obtaining, verification, analysis and security aspects of the situation, evaluation and reveals the possible credit risks and to propose preventive measures. Article fifth due diligence in these measures refers to the person in the pre-loan investigation procedures fulfilling the most basic due diligence requirements. Article sixth of themselves, pre-loan investigators relatives or other interested person to apply for the credit business, one should apply for the withdrawal. Chapter II due diligence due diligence work is the basic requirement of the seventh article: follow the principles of true, complete, valid, and diligence due diligence in carrying out investigation duties. Investigators should be based on the characteristics of different varieties of credit business,
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（3） 启发消费者的兴趣与联想、刺激其购买欲望
（4） 促进消费者的购买行动
7. 营销群体的一般概念
（1） 营销群体的定义
（2） 营销群体意识
（3） 营销群体规范
8. 营销群体成员间的互动心理
（1） 营销群体从众心理
（2） 营销群体凝聚力的含义
（3） 营销群体冲突
9. 建立最佳营销群体氛围
（1） 减少沟通障碍、改善沟通环境
（2） 利用非正式群体，加强成员间的心里联系

四、实践教学

实训、试验一 购物消费体验
【目的要求】

会把课本知识与自己的生活体验结合到一起，感受自己作为消费者的和购物感受，以
及心理变化情况。

【实训、试验类型】综合性
【实训、试验内容】感受自己作为消费者的和购物感受，以及心理变化情况。
【实训、试验方法】体验法
【实训、试验条件】消费场所

实训、试验二 观察现场销售
【目的要求】

会把课本知识与销售实践结合到一起，观察销售过程中买方和卖方的表情、语言、动
作，体会整个销售过程中买方和卖方心理变化。

【实训、试验类型】综合性
【实训、试验内容】观察销售过程中买方和卖方的表情、语言、动作，体会整个销售过程
中买方和卖方心理变化。
【实训、试验方法】观察法
【实训、试验条件】消费场所

实训、试验三 营销场景顾客心理调查
【目的要求】

掌握消费环境对消费者的影响。
【实训、试验类型】综合性
【实训、试验内容】观察在不同销售环境下消费者的表现，掌握消费环境对消费者的影响。
【实训、试验方法】观察法
【实训、试验条件】消费场所
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