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【消费心理与行为学】
【Consumer Psychology And Behavior】
一、基本信息
课程代码：【2030499】
课程学分：【2】
面向专业：【网络与新媒体】
课程性质：【专业课】
开课院系：新闻传播学院
使用教材：自编讲义。
参考书目：
《销售一定要懂的心理学》，文义明，2011，中国经济出版社；
《消费者行为学》，利昂·希夫曼，中国人民大学出版社
《消费者行为学》（第十二版），所罗门，中国人民大学出版社

先修课程：全媒体营销
课程网站网址：
二、课程简介
本课程是研究消费心理与行为的应用型学科，介绍消费者一般心理活动规律和个性心理特征，把握消费者行为学的基本理论，掌握分析影响消费者心理与行为的社会环境、文化因素、产品要素及其他相关因素，着重分析和讲解根据不同的消费心理和行为的基础知识，如何制定相应的营销和广告方案。

三、选课建议
适合新闻传播学院网媒、广告专业二三年级学生学习。















四、课程与培养学生能力的关联性（必填项）
	L01
	LO11
	表达沟通：能倾听领导和客户的需求和诉求点，能够熟练阐述方案的意图、亮点,及时调整方案的陈述。

	●

	L03
	LO34
	网络营销能力：能利用网络与新媒体等各种工具洞察分析消费者行为、客户心理，并具备组织、管理、推广项目的能力。

	●

	L05
	L0351
	协同创新：有团队协作的意识和能力。在整个传媒产业链中与团队共同提供内容传播，新媒体产品的运营、设计与制作等工作。

	●　


五、课程目标/课程预期学习成果（必填项）（预期学习成果要可测量/能够证明）
通过本课程的学习，使学生掌握消费者一般心理活动规律和个性心理特征，把握消费者行为学的基本理论，学习分析影响消费者心理与行为的社会环境、文化因素、产品要素及其他相关因素。通过结合实际案例的分析，加深学生对理论的理解与领会，学会把握消费者的心理与行为发展变化的规律，加强对消费者心理与行为的预测与引导，制定合理科学的营销策略与战略，提高自身营销能力与水平，以取得较好的营销效果。


	序号
	课程预期
学习成果
	课程目标
（细化的预期学习成果）
	教与学方式
	评价方式

	1
	LO34
	具有广告消费行为、营销、广告客户心理等方面的基础知识。
	课堂上师生交流与沟通，理论与案例结合加强理解
	撰写一份**产品消费者分析报告。

	2
	LO5
	了解行业前沿知识技术，协同创新。
	课堂上运用头脑风暴的形式，创意策划应对不同类型消费者的案例讨论
	分组完成调查报告和表达沟通等作业。

	3
	LO11
	能够熟练阐述方案的意图、亮点,及时调整方案的陈述。
	课堂上师生交流与沟通调研结果
	就调查报告向特定对象做口头提案。






六、课程内容（必填项）
	单元
	项目
（可转化为校内模拟情景）
	工作任务（每个任务2课时每周次）合计16个教学周含上课地点和内容
	能力要求
	知识要求
	项目质量标准

	1
	营销生态
	认识当下营销生态和心理
	了解和掌握作为营销方的基本技巧、策略和心理
	市场行为背后的营销模式和手段
	能识别当下消费领域的营销手段和目的

	2
	认识消费者行为分析
	1-1消费者行为的内容（教室内讲授方法）
	1-1-1调查表数据整理的能力
	1-1-1消费者、消费者行为的定义
	撰写前期调研和资料搜集与分析，准确把握消费者行为基本概念

	
	
	
	1-1-2资料索取与汇总能力
	1-1-2；研究消费者行为的意义、方法
	

	
	
	
	1-1-3网络资源获取的能力
	
	

	
	
	1-2消费者行为分析模型结构
	1-2-1掌握建立消费者行为分析模型
	1-2-1消费者行为研究的框架
	

	3
	消费者购买决策
	2-1消费者行为分析的基本框架（教室内讲授方法）
	2-2-1掌握消费者购买决策的步骤
	2-1-1了解消费者行为分析的基本框架
	能够将消费者购买决策的过程展开


	
	
	2-2消费者购买行为的类型（企业老总来宣讲需求）
	
	2-2-1了解消费者购买行为的类型
	

	
	
	2-3消费者购买决策过程
	2-3-1分析评价消费者购买决策过程
	2-3-1消费者购买决策过程
	

	4
	影响和决定消费者行为的个人与心理因素
	3-1消费者感觉、知觉、情感、态度的基本概念
	3-1-1运用所学理论来激发消费者的购买动机

	3-1-1理解消费者的知觉过程、注意及其影响因素

	进行个人或群体选择、购买、使用产品内部因素分析

	
	
	3-2消费者需要、动机理论
	3-2-1运用所学理论来激发消费者的心理状态
	3-2-1了解消费者需要、动机理论

	

	
	
	3-3消费者的个性、自我概念与生活方式
	3-3-1运用所学理论来细分消费者市场
	3-3-1了解消费者自我概念
	

	5
	学习、记忆与购买行为
	4-1熟悉学习的基本概念

	4-1-1了解学习强度的影响因素、刺激的泛化、刺激的辨别；
	4-1-1了解有关消费者学习的理论

	

	
	
	
	4-1-2熟悉消费者学习的方法；
	4-1-2学习的基本概念
	

	
	
	4-2掌握遗忘及其影响因素
	4-2-1熟悉记忆的含义、记忆系统与机制
	4-2-1掌握遗忘及其影响因素
	

	
	
	4-3了解遗忘的原因
	
	4-3-1了解遗忘的原因
	

	6
	影响消费者行为的外部因素
	5-1文化对消费者的影响
	5-1-1运用所学的有关文化和社会阶层的知识分析市场和预测消费者购买行为
	5-1-1文化对消费者的影响
	进行个人或群体选择、购买、使用产品外部因素分析

	
	
	
	5-1-2运用所学的有关群体的相关知识来分析消费者的行为
	
	

	
	
	
	5-1-3运用所学的有关家庭成员的关系已经购买决策来分析消费者的购买行为
	
	

	
	
	5-2群体因素对消费者行为的影响

	5-2-1运用所学的不同阶层的购买行为来进行系统分析
	5-2-1群体因素对消费者行为的影响
	

	
	
	
	5-2-2熟悉情境及其构成，理解消费者的情境类型
	5-2-2企业营销活动与消费者行为
	

	7
	消费者体验与消费者满意
	6-1教室教师讲解
	6-1-1理解应用体验营销的模式
	6-1-1消费者体验和体验营销
	根据所学，对具体行业和产品的营销策略提出建议

	
	
	6-2学生讨论分析案例
	6-2-1分析影响消费者品牌忠诚的因素
	6-2-1消费者满意

	

	
	
	
	6-2-2通过掌握消费者期望实现度模型，明确如何处理消费者抱怨
	6-2-2顾客忠诚

	





8、 评价方式与成绩
	总评构成（3X）
	评价方式
	占比

	X1
	分组撰写一份**产品消费者分析报告
	50%

	X2
	根据调查的消费者分析报告做营销方案的提案
	30%

	X3
	课堂作业与提问回答
	20%





撰写： 周曦                  系主任审核：                审核时间：2019.9.1

注：教学大纲电子版公布在本学院课程网站上，并发送到教务处存档。

