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前言

“十一五”期间，教育部、财政部决定实施国家示范性高等职业院校建设计划，通过重点建设100所国
家示范性高职院校，带动全国高职院校深化改革，提升高等职业教育的整体建设水平。
这标志着我国高等职业教育进入了一个追求内涵发展的新历史阶段。
这是科学发展观在我国高等教育领域的具体体现，对促进我国高等职业教育更好更快发展具有重大的
战略意义。
在人数与规模上，高职教育已占有我国高等教育的半壁江山。
经过多年的发展，高职教育已从当初规模化建设转向突出内涵发展，转向深入课程改革与提升学生的
核心专业能力培养上来。
在当前全国各类学校争创示范院校中，我国高等职业教育正在进行一场颠覆性变革。
如何进行内涵建设，提高课程教学质量，是当前所有高职院校面临的一项重要课题。
随着我国生产力水平的不断提高，市场竞争日益激烈，传统的营销方式越来越不能满足经济发展的需
要，市场向营销工作提出了更高要求，也向营销人才培养提出了更高要求。
2006年以来，广东交通职业技术学院开始在全院各专业中大力推行基于工作过程和岗位能力的课程教
学改革。
我们通过工学结合基地建设、专家讲座、说课比赛、教学示范、教学观摩、教学评价、教师培训、教
案评比等一系列工作，将教学改革逐步推进，并在各专业与各一线教师中深入开展。
根据我院“航标灯精神”和“铺路石品格”的人才培养理念，各专业对原有的专业课程体系进行了根
本性的改造，并取得了初步的成效。
为了满足实际教学的需要和进一步巩固改革成果，在充分调研与分析的基础上，我们组织近二十所高
职学校的百余位专业老师及多名知名企业的专业人士共同编写了这套营销类专业能力本位系列教材。
我们力求将知名企业实践与理论有机结合起来，以就业岗位为导向，强调分析企业实际工作过程与岗
位关键能力训练。
重点结合近年来国内尤其是广东的知名企业营销工作来进行内容提炼与编排。
充分听取和吸收企业人员的意见，每一本教材都有企业顾问参与编写或是进行审核。
合理补充新知识与新内容，充分体现高职教育特点。
每一个案例、技能训练活动、习题等都精亦求精，强调实践性与可操作性。
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内容概要

本书的内容结构共分十五章：第一至四章研究消费心理分析及心理学的一般心理现象和心理活动规律
；第五至七章研究不同细分市场的消费者常见消费现象的消费心理；第八至十二章研究在市场营销过
程中的顾客的心理与行为；第十三至十五章研究营销环境对消费者购买心理与行为的影响以及营销人
员自身在营销中的心理与行为要求和技巧。
     本书可作为大专院校的教材，也可供读者自学之用。
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章节摘录

插图：二、情绪在营销活动中的运用1.利用情调规律提高销售效果企业在开展营销活动过程中，将销
售现场装修得各具特色，夏天的卖场采用清凉的色调装修，冬天则采用橙红色进行装修，高档产品采
用暗黑色的装修，儿童用品采用卡通形式的装修，灯光布局由表及里逐渐增强，高档产品采取特殊照
明手段等，其根本目的就是满足具有不同情调的消费者的消费需求。
2.利用心境规律感染消费者在销售活动过程中，企业的销售人员通过饱满的精神、灿烂的微笑、利索
的动作、周到细致的服务等感染消费者，转变消费者对产品及其销售的态度。
如播放愉快而优雅的音乐使消费者愉悦开朗。
3.利用激情规律激发购买欲望企业营销人员善于通过激情的语言感染消费者，企业在开展促销活动过
程中，促销人员往往利用充满激情的语言，吸引消费者的注意和兴趣，将消费者的注意力和兴趣转移
到促销产品上来，从而达到提高销售的目的。
4.利用应激规律诱导消费者产生某种购买行为企业在产品销售活动中利用消费者应激心理现象诱导消
费者采取某种消费行为。
例如，高露洁牙膏广告中说口腔中90％的细菌不在牙齿上而在舌头上，用高露洁就可以解决这个问题
，就是利用这种规律达到促进销售的目的。
5.利用情操规律诱导消费者对产品的偏好人是社会化的生物，人所有的行为都受社会道德、社会伦理
和社会美学标准的影响，企业营销人员利用这种规律可以有效地将消费者诱导到不同细分市场之中，
实现差别定价。
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编辑推荐

《消费心理分析》是由廖晓中所编写，暨南大学出版社出版发行的。
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