营销心理学复习资料
一、单项选择题
1.人对作用于感官的客观事物的个别属性的反映是：（     ）。
A、感觉  　         B、知觉   　        C、想象 　         D、记忆
2．积极的情绪可以增强人的活动能力，使人倾向于接近、拥有引起积极情绪的对象。根据这一原理，商品命名或包装应：（     ）。  
A、简单             B、含意美好         C、易读 　　       D、通俗
3.有消费者一年中频繁更换了四部名牌手机，较好的理论解释是：（     ）。
A、直接兴趣 　      B、间接兴趣         C、暂时兴趣        D、长时兴趣 
4．消费者在淘宝天猫上选购衬衫，当看到一则较差的商品评语后放弃了购买打算，这一评语属于：（     ）。
A、干扰   　        B、影响因素         C、消费建议        D、消费阻力
5.某村家庭几乎全部购买了小汽车，但这些家庭中有居民表示，自己买车真的没有什么用。对这一居民买车行为的较好解释是：（     ）。
A、好奇   　        B、体面  　         C、从众 　　       D、新风俗
6.强生公司曾为老年人推出一款适合50岁以上人士的洗发水，但销售情况极其不佳，从心理学角度解释，可能原因是：（     ）。
A、质劣  　         B、隐藏年龄         C、价高 　　       D、广告力度小
7.喜庆事件中多应用红、黄系色彩，以烘托热烈、兴奋与快乐。这一利用色彩对人产生影响的原理是：（     ）。
A、冷暖感　         B、舒适感           C、空间感 　       D、轻重感
8.POP广告具有较好的表现力，常被厂商采用，它是一种：（     ）。
A、报纸广告 　      B、售点广告         C、电视广告        D、车体广告
9.商品陈列的“三易原则”不包括：（     ）。
A、易看             B、易摸             C、易选            D、易比较
10.自我调控是营销人员应具备的心理素质，它的内容不包括：（     ）。
A、有自信           B、奋斗             C、适应环境        D、幽默
二、多选题
1、营销心理学的研究原则是(        )。
A、客观性原则   B、实践性原则  C、联系性原则  D、发展性原则
2、消费者的个性心理特征主要指消费者个人的(        )。
A、能力   B、知识   C、气质   D、性格
3、法国心理学家克雷奇默尔在《体型与性格》一书(将人的体形分为)认为：死板、坚毅的人是（      ）。
A、瘦弱型  B、肥胖型  C、健壮型  D、健康型
4、价格的心理功能(       )。
A、衡量商品价值和商品品质的功能   B、价值增值功能
C、调节消费需求的功能             D、自我意识的比拟功能
5.价格下降的最小可觉察值取决于(        )。
A、需求的大小  B、同类产品竞争的程度
C、消费者接受一个较好价格的动机  D、为获得这个低价需要的努力
6.若将同一时期接受新产品的人归为一组，便可按接受新产品的时间先后把消费者分为五组，这五组除革新者、早期接受者外还有（      ）。
A、普及初期接受者    B、普及后期接受者  C、晚期接受者        D、守旧者
7.感性诉求策略包括（      ）。
A、想象  B、权威  C、夸张  D、文艺  E、威吓
8.广告中的黄金法则(        )。
A、美女   B、动物   C、建筑   D、婴儿
9.请将推销的四个阶段按照先后顺序排列(       )。
A、推销产品本身   B、推销产品利益  C、推销服务       D、向顾客推销你自己
10.可供推销员运用的推销工具有（      ）。
A、产品模型  B、样品   C、图片  D、推销证明材料       E、录音、录像资料
三、名词解释
1.情感
2.购买行为
3.自觉群体
4.广告心理功能
5.营销沟通
四、简答题
1.简述女性群体的消费心理与行为特征。
2.简述新产品开发的心理策略。
3.简述推销方格理论及其意义。
4. 消费者价格判断的途径有哪些？
5.简述品牌的作用？
五、论述题
1.家庭生命周期各阶段消费心理的特点？
2.营销人员的意志活动对营销行为有哪些影响？
六、案例题
you kan shine
街头，经典卡农音乐响起，一位衣着简朴甚至有点寒酸的老人在拉小提琴。头发柔顺女孩默默地看着他，眼睛里是渴望、羡慕，还有一点自卑。风微微吹动女孩的头发，琴师的手在小提琴上娴熟地游走，眼睛向小女孩慈祥地微笑。女孩也向琴师笑着，但是笑容里还有压抑、自卑和不甘。
镜头切换，女孩在街上慢慢地走，一辆汽车紧跟其后。女孩穿着普通的校服，如此气派的私家车显然不是她所有的。画外音响起（翻译，仅供参考）：“一鸭子也想飞？”音乐教室里，女同学一点情面也不留地训斥，“一个聋子要学小提琴？你是发疯了吧？为什么你不学点儿别的？！”女孩练琴的时候，弹钢琴的同学气愤地一敲琴键，站起来掀翻了琴谱，走出教室，“你在浪费大家的时间！”然后，只剩下女孩坐在桌子前，对着小提琴哭泣。
街头，还是那位老琴师，一如既往地陶醉着拉着卡农。一曲终了，围观的人都发自内心地鼓掌，琴师并不因为是街头表演就变得随便，而是很优雅地想观众鞠躬致意。人群散去，层层观众身后的女孩留了下来，她的头发更长了，但还是那么健康而伏贴。看得出，她的笑更加勉强了。老琴师一边收拾自己的琴，一边很随意地用手语问：“还在拉小提琴么？”他回头的一个微笑却让女孩再也无法维持本来就已经僵硬的微笑，眼泪掉了下来。蹲在街角，她哭着问琴师：“为什么我跟别人不一样？”这时老琴师嗯睿智地笑了：“你为什么要跟别人一样呢？音乐是可以用眼睛感知的。闭上眼睛，你就会看到它。”说罢，他送了女孩一把小提琴。
天台上，试着拉这把琴，她感觉到了自己在一片空旷的原野上，她慢慢地向前走，情不自禁地加速，手掠过绿色的草尖，向远方奔去。与此同时，那位同学在家里正被专业老师指导者练琴。
某一天，女孩在走廊，抱着琴，看着一幅古典音乐会的海报出了神。钢琴女同学走过，高傲而又敌视地看了她一眼。在餐厅就发生了“意外”，她撞了女孩，撞翻了她的午饭，很轻蔑的说：“怎么，有问题吗？”女孩一言不发。
女孩思索良久，她现在的琴艺已经可以和老琴师一起在街头演出了，没人觉得她拉的不好。一个偶然，钢琴女孩的车经过他们，惊异地看到了她和老琴师的献艺。在接下来的练习中，没有遵照老师的指导，发泄式地弹琴，眼前不停闪过女孩和老琴师表演的场景，那种感染力不断地冲击着她。
然后，女孩和老琴师遭到流氓欺负，他们摔坏了她的小提琴。钢琴女孩阴险又带点绝望的笑、音乐会海报、流氓摔坏琴的样子交替闪过，钢琴女孩站起来，赢得了全场的掌声。
主持人宣布这场比赛的结束，有工作人员通知他是还有一位报名者。刚走向观众席的钢琴女孩转过身，看到女孩拿着用胶带粘起来的破烂不堪的小提琴站在了舞台上，长发低垂。是病床上的老琴师鼓励她来的，这次她的曲子还是卡农，但是此时的卡农，在强烈的情绪的驱动下，已经突破了平缓，琴声就像水稻结出饱满的穗子、昆虫化茧成蝶那样，爆发出强大的力量。昏昏欲睡的观众被惊醒过来，评委看着头发已经微乱的女孩惊讶得瞠目结舌。许久，观众才反应过来，掌声雷动。钢琴女孩眼中含泪，说不出什么情绪。
灯光变成光点，然后潘婷logo出现，下面一行小字：you kan shine。
【问题】
这是一个泰国的潘婷广告，曾经深深地打动了不少的观众，试分析这一广告的成功之处。



营销心理学复习资料参考答案

一、单选题
1.B，2.B，3. ，4. ，5.B，6.B，7.B，8. ，9.C，10. 
二、多选题
1. ACD，2. ，3.ABC，4.ACD，5.CD，6. ，7. ，8.ABD，9.DBAC，
10.ABCDE
三、名词解释
1. 情感： 
2. 购买行为：指消费者为满足其个人或家庭生活而发生的购买商品的决策过程。
3. 自觉群体：是指消费者按照年龄、性别、民族、职业等将自己归属于某一群体。这
在实际生活中并不存在，只是为了统计或进行市场区分的需要而划分的假设群体
4. 广告心理功能：指借助信息的传递来产生影响以引起消费者的注意，在激发消费欲求的过程中对消费者的心理活动产生的整体心理效应。
5.营销沟通：是指在(一个品牌的)营销组合中通过与(该品牌的)顾客进行双向的信息交流建立共识而达成价值交换的过程。 
四、简答题
1.简述女性群体的消费心理与行为特征。
[bookmark: _GoBack]答： 
2..简述新产品开发的心理策略。
答：①与老产品比具有相对的优越性；②短期内的显效性；③适应消费习惯的程度；④可试用程度；⑤可觉察的新颖程度大小；⑥舒适、安全、方便、协调程度；⑦操作简便；⑧审美情趣；⑨表现个性；⑩追求时尚。（答对8个要点满分）
3.简述推销方格理论及其意义。
答：


4. 消费者价格判断的途径有哪些？
答：消费者价格判断的途径有：（1）与市场上同类产品的价格进行比较；（2）与同一售货区中的不同产品价格进行比较；（3）通过产品外观、品牌、产地、包装、使用特点、使用说明比较；（4）通过消费者自身的感受来判断。
5.简述品牌的作用？
答：.品牌的作用最终表现为一定量品牌资产的积累，而品牌资产是企业与消费者互动的结果。品牌的作用表现为：（1）品牌对营销者的作用。对企业来说，品牌就具有了独特的、持久的竞争力；（2）品牌对消费者的作用。消费者即可借助品牌辨别、选择所需商品或服务；（3）品牌—质量和信誉的保证；（4）品牌—企业的“摇钱树”。
五、论述题
1.家庭生命周期各阶段消费心理的特点？
答：（1）单身阶段：处于单身阶段的消费者一般比较年轻，几乎没有经济负担，消费观念紧跟潮流，注重娱乐产品和基本的生活必需品的消费。
（2）初婚期：以理想化、个性化的消费心理倾向为主，消费支出额大，消费水平很高，建设家庭的消费购买继续进行。购买商品讲究时髦与流行，并要求商品寓意良好，能表达情感等。处于这一时期的消费者往往是冲动型居多，再加上缺乏治家和理财的经验，其购买行为的波动性、随机性较大。
（3）满巢期：处于这一阶段的消费者一般经济状况叫好但消费慎重，已经形成比较稳定的购买习惯，极少受广告的影响，倾向于购买大规格包装的产品。处于这一阶段的消费者经济状况尚可，消费习惯稳定，可能购买富余的耐用消费品。
（4）空巢期：空巢期是指子女独立，仅剩年长父母的家庭时期。收入支出主要用于以下几个方面：一是子女建设新家庭时所需的部分支出；二是用于第三代的各项消费；三是收入水平高的家庭具有十分明显的享乐主义的消费心理倾向，包括家具用品的更新、保健品的需要、出外旅游等。
（5）鳏寡就业期和退休期：鳏寡就业期。尚有收入，但是经济状况不好，消费量减少，集中于生活必需品的消费；鳏寡退休期。收入很少，消费量很小，主要需要医疗产品。
2.营销人员的意志活动对营销行为有哪些影响？
答：营销人员的意志品质与其个性心理特征密切相关，归纳起来主要表现为以下四个方面：
（1）营销人员的目的性。能够自觉地根据企业发展目标确定本部门的营销目标和自己的营销目标，在明确目标要求之后，根据目标需要，恰当地安排自己的工作，以保证自己的工作能够符合目标要求，最终为实现预定目标打下良好的基础。同时受坚定的信念和世界观所控制，在营销活动中不易受外部因素的影响即使遇到挫折与障碍，也毫不动摇，从而保证营销活动目标的实现。
（2）营销人员的果断性。营销人员的果断性是指营销人员审时度势，根据形势要求果断采取决策，抓住营销时机，取良好的营销业绩的一种意志品质。营销人员具有决定行为的果断性，就能够快速处理营销活动中出现的种种问题，提高服务质量，能面对复杂问题迅速作出合理决策，提高企业的竞争力；缺乏果断性的营销人员常表现出优柔寡断，缺乏主见，从而错失良机。
（3）营销人员的自制性。富于自制性的营销人员在营销活动中，能够自觉地、灵活地控制和支配自己的情绪和冲动，约束自己的营销行为。营销人员具有自劁性就能够做到在任何条件下自觉地发扬个性的积极性，以职业道德和经营目标约束自己，从而出色地做好营销各项工作。缺乏自制性的营销人员往往容易感情用事，在缺乏理智思考的情况下，草率地作出营销决策。
（4）营销人员的坚韧性。营销人员的坚韧性表现为，营销人员能够为了企业的营销目标坚持不懈地努力。虽然在营销活动过程中会遇到很多地困难，也会遇到许多的挫折，具有良好意志品质（坚韧性）的营销人员能够有效处理营销活动中出现的种种问题，提高工作水平，迅速作出合理决策，从而保证营销活动目标实现，保持符合企业营销目标的行动方式及其情感状态，长时间内克服来自内部与外部的因素干扰，坚决完成各项有助于实现食业经营目标的具体任务。
六、案列分析
答：


