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摘要:广告对商品的销售具有着非常重要的意义。当今社会是信息时代，在我们的日常生活中广告随处可见，手机里、电视上、公交地铁上等等，通过采用广告的形式进行产品宣传，使产品的销售范围更广。广告的价值与消费者的思想、价值观等有着非常重要的关系。优秀的广告因其具有创新性、艺术性和冲击性，更能容易引起人的关注，实现社会效益和经济效益的双丰收，而所有的这些因素都与心理学有着非常密切的关系。本文将以益达木糖醇广告为例，对其进行心理学层面的分析研究，从而对心理学在广告中的应用作出总结和归纳，以期实现推动广告行业发展的目的。
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随着经济的飞速发展和市场化经济的运行，越来越多的广告充斥着我们的生活。电视广播、手机通讯、报纸网络，甚至居民楼内都张贴着各种小广告。无论其采取何种方式进行宣传，最终的目的只有一个，就是企业想要通过广告的效果实现社会和经济效益的增长。因为产品有着特定的目标客户，所以广告的设计也主要针对着这些客户进行。虽然在广告的制作之前就有了详细的计划，但是并不是所有的广告都能取得成功，俗话说世界上没有一片相同的树叶，所以心理学对广告成功与否有着非常重要的作用。一般情况下广告可以分为以下三种:

1.印象广告：这种广告的目的就是为了使公司或者商品给消费者留下一个好的印象。印象广告还可以细分为公司和产品两种印象广告。
2.对比广告：这种广告采用欲扬先抑的模式，首先进行否定，然后进行肯定，以此增强消费者对广告的信服力。
3.名人广告：这种广告聘请名人进行产品代言，以名人效应促使消费者关注和认可产品。
在我国各大电视台都有益达木糖醇的身影，因其具有新颖、创意性强等特点，迅速占领了木糖醇行业的市场，成为了业内的领军企业，其独具个性的广告也成为了广告销售的成功的事例之一。
益达木糖醇的广告投放量非常大，在中央电视台及各地方台都反复播放益达的广告。同时其在广告代言人的选择上也是与时俱进，从彭于晏和桂纶镁到郭碧婷和余奕豪，再到白百合与郭晓冬，均是国内一线明星。所有这些都是益达与其他广告的不同之处，其能够捕捉住消费者的心理，利用大规模的名人效应获得广大消费者对益达品牌的认可，实现自身营业额的增加。下面，主要分析心理学在广告的创意、策划和创作中的应用。

一、心理学在益达广告创意中的应用

在广告设计时必须事先研究消费者的心理。广告创意是对思维进行的创造，而且创意在现今的时代里显得尤为重要。如果一个创意足够的新颖、那么就能够引起消费者的关注。创意以及创新是影响产业稳定与发展的重要因素。
广告创意是由具体的设计人员依据产品的属性和特点，结合消费者的心理和市场调查结果去设计一个宣传的情景。其目的就是在产品与消费者之间建立一种密切的联系，让消费者对产品产生信赖和依赖。因此，对消费者心理的掌握直接影响到广告创意的成败与否。
在需求的作用下，直接产生了购买的行为。广告设计人员在对消费者心理进行研究时，不能单纯依靠调查报告的结果来进行，因为消费者在做问卷调查时，存在很大一部分应付的成分，对自己的喜好有可能进行了部分的隐瞒或者忽略。因此在进行广告的创作时，设计人员要亲自去进行市场调查。益达在广告的创意中很好的融入了爱情的元素。爱情是所有人一生都在追求的目标，特别暗合消费者的心理，同时将爱情中的酸甜苦辣通过情景剧的形式一一展现，极大的吸引广大消费者的关注，引起消费者对爱情的共鸣。在益达广告宣传中，采取的是广告植入式的方法，不直接对益达进行宣传，通过故事情节的发展，将益达产品插入其中，不会使消费者感到枯燥和厌烦。这一特点是其他产品广告所不具备的，更体现了益达广告的创新性和独特性特征。所以说心理学在益达广告的创意中发挥着非常重要的作用。

二、心理学在益达广告策划中的应用

当今市场经济的背景下，只有充分引起消费者的关注，产品的销量和品牌价值才能有所提高。广告作为最直接的手段，被越来越多的企业所重视。产品的广告成功与否是产品实现销量提高的基础性前提。广告策划非常复杂，因为现今社会信息传递速度非常快，消费者每天都会面对成千上万个广告，在这种广告轰炸的情况下，想要被广大的消费者记住和认可，是非常不容易的。所以说哪个广告能够让消费者记住，其便能抢占到很大的市场份额。因此研究消费者的心理，同时将其应用到广告的策划中就显得尤为必要。
心理学中有一个“需要层次说”，是著名的心理学家马斯洛提出的，其将需要分为五个层次：生理的需要、安全的需要、归属和爱的需要、尊重的需要和自我实现的需要。正是因为人们有所需要，所以才能促使人去完成某一项工作或者从事某一项动作。例如：在益达广告里有这样一句话“关爱牙齿，关心自己”，这就满足了消费者归属和爱的需要。由于现在的人崇尚自我，所以益达广告语添加了一句“你的益达”，使得益达具有了个体特性，满足了消费者自我实现这一需求。通过益达的案例可知，一个优秀的广告策划，可以在不经意间捕捉到消费者的心理需求，同时更具需要的层次不断提升而产生变化。
1.广告是消费者认识的引导过程。所谓的认知过程就是消费者根据感觉和记忆等对产品所产生的一个综合的反应。认知是心理活动的开始，从心理学理论上来讲，认知分为两个阶段，分别是形成和发展阶段。在广告的策划时，要充分考虑到认知不同阶段的特点，根据不同的特点策划不同的广告，只有这样才可以实现吸引消费者注意，提高产品销量的目的。
2.广告策划兼具科学性和艺术性。在广告的策划中不能只单纯的注意理性的感染力，还要兼顾到感性感染力。在益达广告中上演了一段唯美的爱情，里面的酸甜苦辣震撼了不少人的内心，语言和画面的完美结合，强力烘托出爱情这一主题。虽然在广告中根本没提到益达的功效和优点，但是通过主打感情牌，成为了广告中的经典。

三、在益达广告制作中名人效应的影响

用名人来做广告的代言人是很多产品广告所采用的手段。什么是名人？其实就是知名度比较大的人，或者说是被世人所周知的人，一般以体育和影视明星为主。在益达的广告中也是体现了这一特点，彭于晏和桂纶镁，一个年轻帅气，一个靓丽性感，组合在一起不仅照亮了消费者的眼球，更对益达的内涵有着很好的诠释。白百合与韩晓东，一个邻家女孩，一个成熟大叔，与彭桂组合达到吸引不同年龄阶段的消费者的目的。
社会心理学家弗里德曼曾经针对酒的广告做过深入的调查，如果在广告中没有人物，那么宣传的效果不是很好。而酒的广告中一旦出现了名人，那么销量要远远高于前者。由此可以看出，挑选的代言人不仅要外形靓丽，还要代表了某一层面的特殊意义，这样才可以吸引消费者的注意。
在名人效应的背后其实暗含了心理学的应用。首先，用名人做广告代言本身就是运用了心理学中“晕轮效应”的原理。所谓的“晕轮效应”就是指消费者会因为名人从演艺或体育方面有所造诣，那么认为其所代言的产品质量非常好。一般来说，代言的名人都是具有积极影响的，充满正能量。其次，运用了“完形”的理论。就是说消费者会将名人与其所代言的产品作为一个整体来看待。产品的价值也会因为名人而变得身价倍增。

结语：广告是维系产品和消费者之间的桥梁。优秀的广告在创造过程中离不开心理学的应用。心理学的知识是非常广泛的，通过分析和研究优秀广告中的心理学因素的应用，可以更好的提升心理学的应用能力，同时还可以把握广告设计中的所有可控因素，使得设计结果满足产品销售的需求。
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