《消费者行为学》教学大纲

一、课程基本信息
	课程类别
	专业拓展选修课程
	课程性质
	理论
	课程属性
	选修

	课程名称
	消费者行为学
	课程英文名称
	Consumer Behavior

	课程编码
	F01ZX77C
	适用专业
	工商管理

	考核方式
	考试
	先修课程
	市场营销学

	总学时
	32
	学分
	2
	理论学时
	32

	实验学时/实训学时/ 实践学时/上机学时
	0

	开课单位
	商学院



二、课程简介
《消费者行为学》是工商管理专业的一门专业拓展选修课程。消费者行为学是一门研究消费者心理与行为的应用性学科。本课程通过对消费者行为总体模型的描述，系统地分析消费者的决策过程；消费者决策与市场营销的关系；分析影响消费者行为的社会因素、文化因素、个体与心理因素。通过本课程的教学活动，可以使学生系统掌握消费者行为学的基本概念和理论；了解学科理论在特定市场环境中的具体运用；系统掌握消费者行为的研究方法；具备分析消费者行为方式、针对性的策划和营销管理的基本素质与能力。

三、课程教学目标
	课程教学目标

	知
识
目
标
	目标1：消费者行为学属于应用学科，是在多门学科基础上建立起来的交叉的边缘学科；因此，学生会学习到的消费者行为学上的相关知识，而这些知识主要建立于心理学、社会心理学、社会学、人类学、管理学和市场营销等学科之上。

	能
力
目
标
	目标2：学习消费者行为学不仅注重研究消费者的具体活动，而且还注重研究消费者的心理活动；学习消费者行为学，能让学生建立对于企业营销决策、消费政策制定和消费者权益保护的相关能力，有助于分析并解决企业市场营销实践的问题。

	素
质
目
标
	目标3：消费者行为研究的内容包括消费者购买决策、影响消费者购买行为的自身因素和环境因素三大部分；学习这三大部分的理论与方法，能够让学生对于实际的企业市场营销上的问题，找出其对应的解决方法。



四、课程主要教学内容、学时安排及教学策略
	教学模块
	学时
	主要教学内容与策略
	学习任务安排
	支撑课程目标

	消费者行为概述
	4
	重点：让学生理解和掌握消费者行为学相关概念、消费者行为学研究的内容和研究方法，并让学生认识消费者行为学在市场营销决策中的作用。学生必须在本课程中了解什么是消费者行为，为什么要研究消费者行为，消费者行为包括哪些内容，如何研究消费者行为，应该是每一个初学该课程的人都会提及的问题。
难点：消费者行为具有复杂性，课堂中一方面要通过它的多样性、多边性反映出其特色；另一方面，也体现在它受很多内、外部因素的影响，而且其中很多因素既难识别，又难把握。
思政元素：社会主义核心价值观；社会责任感
教学方法与策略：在课堂教学中以教材为基础，紧贴教学进度表，采用多媒体手段辅助教学，以提高教学效果；由于此课程既有理论问题又有实践问题，教师在授课时应针对不同的内容采取不同的教学法，可适当引入图式法、讨论法、提问法、案例教学法等；教学总结时应注意基本知识、基础理论、基本技能的归纳，并提出研究探讨的问题。
	课前：自行预习
课堂：对本次课程内容设计一些问题，并引导学生回答与互动
课后：自行复习
	目标1
目标3

	消费者的感知觉
	4
	重点：让学生理解和掌握注意的分类、特征及影响消费者注意的因素，并能够在营销活动中有效应用注意心理。让学生学习感觉与知觉的含义、分类、特征。
难点：因为消费者会有选择地知觉商品的某些属性而忽略另一部分属性，因此难点在于如何厘清是消费者自身的需求、态度、偏好、价值观念、情绪或个性…等等诸多因素中，那些对消费者的知觉产生影响，并制定相对应的营销策略。
思政元素：利他精神；社会责任感
教学方法与策略：在课堂教学中以教材为基础，紧贴教学进度表，采用多媒体手段辅助教学，以提高教学效果；由于此课程既有理论问题又有实践问题，教师在授课时应针对不同的内容采取不同的教学法，可适当引入图式法、讨论法、提问法、案例教学法等；教学总结时应注意基本知识、基础理论、基本技能的归纳，并提出研究探讨的问题。
	课前：自行预习
课堂：对本次课程内容设计一些问题，并引导学生回答与互动
课后：自行复习
	目标1
目标2

	消费者的需要和动机
	4
	重点：让学生理解和掌握消费者需要的含义、分类及对消费者行为的影响；理解和掌握消费者动机的含义、特征、功能和分类；理解购买动机相关理论内容。学生必须在本课程中了解消费者为什么购买某种产品、为什么会对企业的营销策略有着这样或那样的反应。
难点：难点在于因消费者购买行为的一般规律是需要决定动机，动机支配行为，这是一个不间断的循环过程；因此，如何去研究消费者需要与动机，便是难点所在，企业营销人员必须深刻把握消费者行为，在此基础上才能制定有效的营销策略。
思政元素：支持国货；爱国主义
教学方法与策略：在课堂教学中以教材为基础，紧贴教学进度表，采用多媒体手段辅助教学，以提高教学效果；由于此课程既有理论问题又有实践问题，教师在授课时应针对不同的内容采取不同的教学法，可适当引入图式法、讨论法、提问法、案例教学法等；教学总结时应注意基本知识、基础理论、基本技能的归纳，并提出研究探讨的问题。
	课前：自行预习
课堂：对本次课程内容设计一些问题，并引导学生回答与互动
课后：自行复习
	目标1
目标2
目标3

	消费者的学习
	4
	重点：让学生了解消费者学习的含义、作用和方法；理解经典条件反射理论、操作条件反射理论内容和应用；了解认知学习理论和观察学习理论观点；理解和掌握影响学习强度的因素、刺激泛化和刺激辨别原理。
难点：难点为消费者购买活动的每一步都是在学习，从感知商品到购买决策及使用体验，都是学习的过程；因此，必须去分析消费者是采取何种方法进行学习，其中消费者学习常用的方法有模仿法、试误法和观察法。
思政元素：社会主义核心价值观；社会责任感
教学方法与策略：在课堂教学中以教材为基础，紧贴教学进度表，采用多媒体手段辅助教学，以提高教学效果；由于此课程既有理论问题又有实践问题，教师在授课时应针对不同的内容采取不同的教学法，可适当引入图式法、讨论法、提问法、案例教学法等；教学总结时应注意基本知识、基础理论、基本技能的归纳，并提出研究探讨的问题。
	课前：自行预习
课堂：对本次课程内容设计一些问题，并引导学生回答与互动
课后：自行复习
	目标1
目标2
目标3

	消费者的个性、自我意识与生活方式
	4
	重点：让学生理解和掌握个性的含义和特征、消费者气质、性格和能力。理解和掌握消费者自我概念的含义、在消费者行为中的作用以及相关营销策略。理解生活方式含义。
难点：难点在于要让学生理解消费者的个性特征体现在气质、性格和能力三个方面；因为，自我概念是自己对自身一切的看法，是隐藏在人内心深处的心理结构。而生活方式是一个涉及消费者如何分配时间和金钱以及他们认为其活动、兴趣和见解中什么是最重要的概念；因此，要分析生活方式是受到个性和自我概念的哪种部份所影响。
思政元素：社会主义核心价值观；社会责任感
教学方法与策略：在课堂教学中以教材为基础，紧贴教学进度表，采用多媒体手段辅助教学，以提高教学效果；由于此课程既有理论问题又有实践问题，教师在授课时应针对不同的内容采取不同的教学法，可适当引入图式法、讨论法、提问法、案例教学法等；教学总结时应注意基本知识、基础理论、基本技能的归纳，并提出研究探讨的问题。
	课前：自行预习
课堂：对本次课程内容设计一些问题，并引导学生回答与互动
课后：自行复习
	目标1
目标2
目标3

	影响消费者行为的社会环境因素
	4
	重点：让学生理解和掌握社会阶层的含义与特征，社会阶层决定因素，社会阶层的划分方法，不同社会阶层的消费行为差异及社会阶层在营销中的运用。理解和掌握参照群体的含义与分类，参照群体对消费者行为的影响方式，决定参照群体影响强度的因素及参照群体在营销中的应用。
难点：难点在于因消费者行为不仅受到文化、经济等巨大环境力量的影响，同样也会受到社会阶层、参照群体和家庭等社会因素的影响；因此必须去分析参照群体的权威性、可信度影响着其对消费行为的影响程度。另一方面，在分析、研究各种家庭购买角色及其相互之间影响的基础上，找出决定购买者，并对决定购买者采取各种诱导购买行为的有效措施和营销手段，扩大企业产品销售。
思政元素：中国创造；创新精神
教学方法与策略：在课堂教学中以教材为基础，紧贴教学进度表，采用多媒体手段辅助教学，以提高教学效果；由于此课程既有理论问题又有实践问题，教师在授课时应针对不同的内容采取不同的教学法，可适当引入图式法、讨论法、提问法、案例教学法等；教学总结时应注意基本知识、基础理论、基本技能的归纳，并提出研究探讨的问题。
	课前：自行预习
课堂：对本次课程内容设计一些问题，并引导学生回答与互动
课后：自行复习
	目标2
目标3

	影响消费者行为的情境因素
	4
	重点：让学生理解和掌握消费者情境的含义、情境构成的要素、理解和掌握消费者情境的类型、理解和掌握企业购物环境设计策略。
难点：难点在于情境因素对于消费者行为的影响不同于个性、态度等个体和心理因素的影响，也不同于文化等宏观环境因素的影响，因为这两个方面的影响具有更为持久和广泛的特性。但情境因素一直是一种重要的潜在的影响力量，消费者反应和行为通常因情境变化而改变。如一个原本不错的广告或店内摆设可能在拥挤的环境中就会变得无法吸引顾客。了解情境因素对消费者行为的影响后，企业可以将情境因素融入营销策略中去。
思政元素：合作共赢；爱国主义
教学方法与策略：在课堂教学中以教材为基础，紧贴教学进度表，采用多媒体手段辅助教学，以提高教学效果；由于此课程既有理论问题又有实践问题，教师在授课时应针对不同的内容采取不同的教学法，可适当引入图式法、讨论法、提问法、案例教学法等；教学总结时应注意基本知识、基础理论、基本技能的归纳，并提出研究探讨的问题。
	课前：自行预习
课堂：对本次课程内容设计一些问题，并引导学生回答与互动
课后：自行复习
	目标2
目标3

	消费者的购买决策
	4
	重点：让学生理解和掌握消费者购买决策含义、内容及原则；掌握消费者购买决策过程的消费行为特征；掌握消费者购买决策类型及影响因素。
难点：难点在于消费者购买决策过程是消费者购买动机转化为购买活动的过程。消费者购买决策贯穿于整个购买过程之中，不是简单的或一蹴而就的行为，从某种意义上说，购买过程的实质就是消费者不断进行决策的过程。不同消费者的购买决策过程有特殊性，也有一般性，对此加以研究可以更有针对性地开展营销活动。
思政元素：支持国货；爱国主义
教学方法与策略：在课堂教学中以教材为基础，紧贴教学进度表，采用多媒体手段辅助教学，以提高教学效果；由于此课程既有理论问题又有实践问题，教师在授课时应针对不同的内容采取不同的教学法，可适当引入图式法、讨论法、提问法、案例教学法等；教学总结时应注意基本知识、基础理论、基本技能的归纳，并提出研究探讨的问题。
	课前：自行预习
课堂：对本次课程内容设计一些问题，并引导学生回答与互动
课后：自行复习
	目标2
目标3



五、学生学习成效评估方式及标准
考核与评价是对课程教学目标中的知识目标、能力目标和素质目标等进行综合评价。在本课程中，学生的最终成绩是由平时成绩与期末报告等两个部分组成。
1.平时成绩（占总成绩的40%）：采用百分制，平时成绩分由作业（占30%）和考勤（占10%）两个部分所构成。评分标准如下表：
	等级
	评     分    标     准

	
	1.作业；2.考勤

	90～100分
	1.作业书写工整、书面整洁；90％以上的作业解答正确
2.无旷课、迟到、早退及因事请假情况。

	80～89分
	1.作业书写工整、书面整洁；80％以上的作业解答正确。
2.无旷课、迟到、早退情况，事假1-2次。

	70～79分
	1.作业书写较工整、书面较整洁；70％以上的作业解答正确。
2.旷课次数1次或迟到早退次数1-2次或事假3次。

	60～69分
	1.作业书写一般、书面整洁度一般；60％以上的作业解答正确。
2.旷课次数2次或迟到早退次数3-4次或事假4-5次。

	60以下
	1.字迹模糊、卷面书写零乱；超过40％的作业解答不正确。
2.旷课次数＞2次或迟到早退次数＞4次或事假次数＞5次


2.期末报告（占总成绩的60%）：采用百分制。随着消费者意识抬头，品牌营销策略逐渐转为消费者导向，因此期末报告将结合消费者行为学课程中的几个重要理论，例如：4P、4C、4R营销理论、马斯洛需求层次理论、经典条件反射理论、经典条件反射理论...等等数个消费者行为学的重点理论，要求学生应用这些理论对目标企业或品牌进行约总字数3,000字以上的营销策略分析。此期末报告可以全面了解学生对消费者行为学相关知识的掌握、理解程度以及应用的能力。期末报告所涵盖的内容情况请见下列表（授课教师可依情况再自行调整期末报告的内容）：
	涵盖区块
	占比
	涵盖区块内容说明

	目标企业的概况分析
	15%
	简介目标企业的发展史与概况，并且说明小组为何挑选这个企业做为调查对象。

	消费者需求策略分析
	20%
	让学生分析企业在推出产品前，企业是如何去了解市场和研究顾客，并根据消费者的需求来提供或设计产品；同时，不仅是分析企业所提供的产品和服务，更重要的是分析由此产生的客户价值。

	消费者购买商品的成本策略分析
	20%
	此部分要学生所分析的成本，不单是分析企业的生产成本，更包括分析顾客的取得产品的成本，包含购买前搜集信息以及购买所花费的时间成本；并且分析产品定价的理想情况，如何同时满足低于顾客的心理价格，亦能够让企业能获利的数字。

	消费者的便利性策略分析
	15%
	让学生分析相较于传统的营销通路，企业如何规划与设计顾客购买商品的方便性，如何让顾客不仅能购买到商品，在经过何种方法的规画后让消费者也可以购买到方便性。

	和消费者沟通的策略分析
	20%
	让学生去分析现今企业不再是单向地向顾客促销，应该是如何与顾客建立积极有效的双向沟通关系，并且如何在双方的沟通中找到能同时实现各自目标的方法。

	其他
	10%
	如排版、格式、图文排列…等等。


　　3. 期末报告的成绩评估方式，将分为案例理解占比20%、产品策略分析占比20%、定价策略分析占比15%、通路策略分析占比15%、促销策略分析占比20%、其他（如排版与格式）占比10%的比例做为评分的指标。期末报告评分标准情况请见下列表：
	分数
	评     分    标     准

	90～100分
	调研报告排版工整且图文并茂；；表现出对实际问题有较强的分析能力和概括能力；材料翔实可靠，有说服力。90％以上的内容符合规定与要求。

	80～89分
	调研报告排版工整且图文并茂；论点正确，论据可靠；对事物有一定的分析能力和概括能力；能运用所学理论知识阐述有关问题。80％以上的内容符合规定与要求。

	70～79分
	调研报告排版较为工整且图文并茂；观点正确，论述基本正确；材料能说明观点；能较好运用所学理论知识阐述有关问题。70％以上的内容符合规定与要求。

	60～69分
	调研报告排版一般，图文编排一般；观点基本正确；能对观点进行一定的论述。60％以上的内容符合规定与要求。

	60以下
	调研报告排版零乱，或是出现过多剽窃及抄袭内容；基本观点有错误或主要材料不能说明观点。超过40％以上的内容不符合规定与要求或诸多错误。


	序号
	教学安排事项
	要    求

	1
	授课教师
	职称：讲师及以上 或 学历（位）：硕士研究生及以上
其他：无

	2
	课程时间
	周次：无
节次：无

	3
	授课地点
	教室         □实验室       □室外场地  
□其他：

	4
	学生辅导
	线上方式及时间安排：跟学生沟通确定后再通知
线下地点及时间安排：跟学生沟通确定后再通知


6、 教学安排及要求
七、选用教材
[1] 李付庆编著：《消费者行为学》（第2版），清华大学出版社，2015年2月。
[2] 李付庆编著：《消费者行为学》（第3版），清华大学出版社，2018年8月。
教师可视情况自行选用合适教材。
八、参考资料
[1] 利昂·G.希夫曼（Leon G. Schiffman）、莱斯利·拉扎尔·卡纽克（Leslie Lazar Kanuk) 、约瑟夫·维森布利特（Joseph Wisenblit）编著：《消费者行为学》（第10版·全球版），清华大学出版社，2017年3月。

大纲执笔人：沈圣伦
讨论参与人：肖慧君
系（教研室）主任：罗芳
学院（部）审核人：郑阿泰
