《消费者行为学》课程教学大纲
一、课程基本信息
	英文名称
	Consumer Behavior
	课程代码
	MARK2006

	课程性质
	专业必修
	授课对象
	工商管理 经济学 金融 会计学

	学   分
	2
	学   时
	36

	主讲教师
	李晓明
	修订日期
	2023.8

	指定教材
	迈克尔·所罗门.  消费者行为学（第12版）. ISBN: 978-7-300-26054-9.


二、课程目标
（一）总体目标
消费者行为学是工商管理专业的一门关键性的专业课程，该课程旨在帮助学生系统地掌握消费者行为学的基本理论，熟悉消费者行为的研究过程，掌握消费者行为的研究方法，提升学生的专业研究能力、科学研究素养和学科专业认同感，以便为将来开展消费者行为研究及相关专业实践奠定坚实的理论基础，具备系统的专业素养。同时，着力培养学生的社会责任感和践行社会主义核心价值观的能力。最终，使学生兼具完善的人文精神和科学素养。
（二）课程目标
课程目标1：通过学习科学研究的特征、流程和方法，理解科学研究的本质和流程，知晓科学研究方法的种类。
1．1  理解科学研究的本质
1．2  熟悉并理解科学研究的流程
1．3  知晓研究方法的种类
课程目标2：通过学习消费者行为学理论，掌握消费者行为研究的流程与范式、价值与伦理，培养学生的社会责任感和践行社会主义核心价值观的能力。
2．1  掌握消费者行为研究的流程与范式
2．2  掌握消费者行为研究的价值与伦理
课程目标3：通过学习消费者行为研究每一个具体流程的理论和方法，提高学生的研究能力、研究素养和专业认同感，为学生消费者行为研究实践奠定基础。
3．1  理解消费者行为研究每一个具体流程中的关键知识点
3．2  掌握消费者行为研究每一个具体流程中的基本方法和技能
（三）课程目标与毕业要求、课程内容的对应关系
表1  课程目标与课程内容、毕业要求的对应关系表 
	课程目标
	课程子目标
	对应课程内容
	对应毕业要求

	课程目标1
	1.1
	科学研究的特征
	理解科学研究本质，掌握科学研究基本特征，为今后学习和开展科学研究打下良好的基础。

	
	1.2
	科学研究的流程
	理解科学研究流程，培养学生按科学流程开展科学研究的意识和能力。

	
	1.3
	科学研究的方法
	掌握科学研究的定性、定量分析方法，掌握文献检索、资料查询的基本方法，培养学生开展科学研究的基本能力。

	课程目标2
	2.1
	消费者行为研究流程和研究范式
	掌握消费者行为学研究的基本流程，了解消费者行为研究的基本范式，为学习和开展消费者行为研究作好必要的专业理论准备。

	
	2.2
	消费者行为研究的价值和伦理
	培养为人民幸福和国家富强而奋斗的志向和责任感；培养团结协作和务实创新的品质；培养良好的思想品德、社会公德和为人民服务的职业道德。

	课程目标3
	3.1
	消费者行为研究的关键知识点
	掌握消费者行为理论的关键知识点，在此基础上，系统掌握消费者行为学理论体系。

	
	3.2
	消费者行为研究的基本方法和技能
	掌握消费者行为学研究的定性、定量分析方法，掌握文献检索、资料查询的基本方法，培养学生开展消费者行为研究的基本技能。


三、教学内容
第一章  消费者行为学概论
1.教学目标：（1）了解消费者行为学的研究对象、学科性质、学科特征和发展阶段；（2）掌握消费者行为学的基本问题和发展趋势；（3）掌握消费者行为的影响因素；（4）理解消费者权益；（5）理解营销伦理、企业社会责任和可持续发展。
2.教学重难点：（1）消费者行为学的基本问题和发展趋势；（2）消费者行为的影响因素；（3）营销伦理、企业社会责任和可持续发展。
3.教学内容：（1）消费者行为学的研究对象、学科性质、学科特征和发展阶段；（2）消费者行为学的基本问题和发展趋势；（3）消费者行为的影响因素；（4）消费者权益；（5）营销伦理、企业社会责任和可持续发展。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较。
5.教学评价：思考学习消费者行为学的意义和价值。
第二章  消费者购买决策
1.教学目标： （1）掌握消费者购买决策过程模型；（2）了解消费者购买决策主要类型；（3）掌握消费者购买决策过程分析。
2.教学重难点：（1）消费者购买决策过程模型；（2）消费者购买决策过程分析
3.教学内容：（1）消费者购买决策过程模型；（2）消费者购买决策主要类型；（3）消费者购买决策过程分析。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较、举例
5.教学评价：思考重视消费者购后过程对于获取消费者满意的重要意义。
第三章  消费者的感觉和知觉
1.教学目标： （1）掌握消费者感觉的概念、性质和生理机制；（2）掌握消费者知觉的概念、性质和生理机制；（3）掌握消费者感觉和知觉的营销启示。
2.教学重难点：消费者感觉和知觉的营销启示。
3.教学内容：（1）消费者的感觉；（2）消费者的知觉；（3）消费者感觉和知觉的营销启示。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较、举例。
5.教学评价：思考消费者感觉和知觉的营销启示。
第四章  消费者的记忆和学习
1.教学目标： （1）掌握消费者记忆的概念、过程；（2）掌握消费者遗忘的概念、基本规律；（3）了解消费者学习的基本理论；（4）掌握消费者学习理论的营销启示。
2.教学重难点：（1）消费者遗忘的基本规律；（2）消费者学习理论；（3）消费者学习理论的营销启示。
3.教学内容：（1）消费者记忆的概念、过程；（2）消费者遗忘的概念、基本规律；（3）消费者学习的基本理论；（4）消费者学习理论的营销启示。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：思考消费者学习理论的营销应用。
第五章  消费者的情绪和情感
1.教学目标： （1）掌握消费者情绪的概念、类型、生理机制；（2）掌握消费者情感的概念、特点、类型；（3）掌握消费者情绪和情感的营销启示。
2.教学重难点：（1）消费者情绪和情感的关系；（2）消费者情绪和情感的营销启示。
3.教学内容：（1）消费者情绪的概念、类型、生理机制；（2）消费者情感的概念、特点、类型；（3）消费者情绪和情感的营销启示。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较。
5.教学评价：思考消费者情绪和情感的营销启示。
第六章  消费者的需要和动机
1.教学目标： （1）掌握消费者需要、欲望、需求的概念；（2）掌握马斯洛需要层次理论；（3）掌握消费者动机的概念、特点、动机形成的内在机理；（4）了解动机形成的动因理论和诱因理论；（5）理解需要理论和动机理论的营销启示。
2.教学重难点：（1）马斯洛需要层次理论；（2）动机形成的内在机理；（3）动机形成的动因理论和诱因理论；（4）需要理论和动机理论的营销启示。
3.教学内容：（1）消费者需要、欲望、需求的概念；（2）马斯洛需要层次理论；（3）消费者动机的概念、特点、动机形成的内在机理；（4）动机形成的动因理论和诱因理论；（5）需要理论和动机理论的营销启示。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较、举例。
5.教学评价：思考消费者需要理论和动机理论的营销启示。
第七章  消费者的态度
1.教学目标： （1）掌握消费者态度的概念、结构、特点、功能；（2）了解消费者态度形成的相关理论；（4）了解消费者态度测度的常用方法；（5）掌握消费者态度改变的类型和阶段；（6）了解消费者态度的营销劝说理论。
2.教学重难点：（1）消费者态度的结构；（2）消费者态度的测度；（3）消费者态度改变的类型和阶段。
3.教学内容：（1）消费者态度的概念、结构、特点、功能；（2）消费者态度形成的相关理论；（4）消费者态度测度的常用方法；（5）消费者态度改变的类型和阶段；（6）消费者态度的营销劝说理论。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较、举例。
5.教学评价：思考消费者态度改变的营销应用。
第八章  消费者的价值观和生活方式
1.教学目标： （1）掌握消费者价值观的概念、特点；（2）了解消费者价值观的形成过程；（3）掌握消费者生活方式的概念、特点；（4）掌握消费者生活方式的AIO模型；（5）理解消费者价值观和生活方式的营销启示。
2.教学重难点：（1）消费者价值观的形成过程；（2）消费者生活方式的AIO模型；（3）消费者价值观和生活方式的营销启示。
3.教学内容：（1）消费者价值观的概念、特点；（2）消费者价值观的形成过程；（3）消费者生活方式的概念、特点；（4）消费者生活方式的AIO模型；（5）消费者价值观和生活方式的营销启示。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较。
5.教学评价：思考消费者价值观和生活方式的营销启示。
第九章  消费者的个性和自我
1.教学目标： （1）掌握消费者个性的概念、特点；（2）掌握消费者个性结构；（3）掌握消费者自我概念；（4）了解自我概念的相关理论；（5）理解消费者个性和自我的营销启示。
2.教学重难点：（1）消费者个性结构；（2）消费者个性和自我的营销启示。
3.教学内容：（1）消费者个性的概念、特点；（2）消费者个性结构；（3）消费者自我概念；（4）自我概念的相关理论；（5）消费者个性和自我的营销启示。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较。
5.教学评价：思考消费者个性和自我的营销启示。
第十章  社会文化影响消费者行为
1.教学目标： （1）掌握社会群体的概念；（2）了解影响消费者行为的主要社会群体；（3）掌握文化的概念；（4）影响消费者行为的主要文化因素；（5）了解社会文化对消费者行为的影响。
2.教学重难点：（1）影响消费者行为的主要社会群体；（2）影响消费者行为的主要文化因素；（3）社会文化对消费者行为的影响。
3.教学内容：（1）社会群体的概念；（2）影响消费者行为的主要社会群体；（3）文化的概念；（4）消费者行为的主要文化因素；（5）社会文化对消费者行为的影响。
4.教学方法 ：讲授、讨论、比较。
5.教学评价：思考社会文化对消费者行为的影响。
四、学时分配
表2：各章节的具体内容和学时分配表
	章节
	章节内容
	学时分配

	第一章
	第1章 消费者行为学概论
	4

	第二章
	第2章 消费者购买决策
	4

	第三章
	第3章 消费者的感觉和知觉
	2

	第四章
	第4章 消费者的记忆和学习
	4

	第五章
	第5章 消费者的情绪和情感
	2

	第六章
	第6章 消费者的需要和动机
	4

	第七章
	第7章 消费者的态度
	4

	第八章
	第8章 消费者的价值观和生活方式
	2

	第九章
	第9章 消费者的个性和自我
	4

	第十章
	第10章 社会文化影响消费者行为
	4


五、教学进度
表3：教学进度表
	周次
	日期
	章节名称
	内容提要
	授课时数
	作业及要求
	备注

	[bookmark: _GoBack]1-2
	
	第1章 消费者行为学概论
	消费者行为学概述及本课程主要内容和研究范式
	4
	完成本章书面课程作业
	

	3-4
	
	第2章 消费者购买决策
	消费者购买决策模型和消费者购买决策过程分析
	4
	完成本章书面课程作业
	

	5
	
	第3章 消费者的感觉和知觉
	消费者感觉和知觉概念、性质、生理机制及其营销启示
	2
	完成本章书面课程作业
	

	6-7
	
	第4章 消费者的记忆和学习
	消费者记忆和学习概念、过程、规律、理论及营销启示
	4
	完成本章书面课程作业
	

	8
	
	第5章 消费者的情绪和情感
	消费者情绪和情感概念、特点、生理机制及营销启示
	2
	完成本章书面课程作业
	

	9-10
	
	第6章 消费者的需要和动机
	消费者需要和动机概念、特征、形成、理论及营销启示
	4
	完成本章书面课程作业
	

	11-12
	
	第7章 消费者的态度
	消费者态度概念、特点、形成、测度、理论及营销启示
	4
	完成本章书面课程作业
	

	13
	
	第8章 消费者的价值观和生活方式
	消费者价值观和生活方式概念、特点、形成、AIO模型及营销启示
	2
	完成本章书面课程作业
	

	14-15
	
	第9章 消费者的个性和自我
	消费者个性和自我概念、特点、结构、理论及营销启示
	4
	完成本章书面课程作业
	

	16-17
	
	第10章 社会文化影响消费者行为
	社会群体和文化概念、基本要素、对消费者行为的影响及营销启示
	4
	完成本章书面课程作业
	

	18
	
	考试周
	
	
	
	


六、教材及参考书目（以最新版为准）
1．迈克尔·所罗门. 《消费者行为学》. 北京：中国人民大学出版社.
2．卢泰宏,周懿瑾. 《消费者行为学》. 北京：中国人民大学出版社.
    3. 霍金斯. 《消费者行为学》. 北京：机械工业出版社.
七、教学方法 
1．讲授法：理论讲授，主要教学方法，贯穿教学全过程。
2．讨论法：对本门课程的主要内容，采用问题形式，在师生和学生之间展开讨论。
3. 比较法：通过比较不同研究方式、研究方法等，深化学生对相关知识点的认识。
4. 举例法：通过举例，强化学生对相关知识点的认识。
5. 案例分析法：通过案例解读、案例问题回答，提高学生理论知识运用能力。
      八、考核方式及评定方法
（一）课程考核与课程目标的对应关系 
表4：课程考核与课程目标的对应关系表
	课程目标
	考核要点
	考核方式

	课程目标1
	科学研究的特征与方法
	1.课堂交流
2.课后作业
3.期末考试

	课程目标2
	消费者行为研究流程与范式、价值与伦理
	1.课堂交流
2.课后作业
3.期末考试

	课程目标3
	消费者行为研究每一个具体流程的理论和方法
	1.课堂交流
2.课后作业
3.期末考试


（二）评定方法 
1．评定方法 
平时成绩（含考勤、课堂表现与作业）30%，期中考试10%；期末考试60%，闭卷。
2．课程目标的考核占比与达成度分析 
表5：课程目标的考核占比与达成度分析表
	       考核占比
课程目标
	平时
	期中
	期末
	总评达成度

	课程目标1
	30
	30
	40
	总评达成度={0.3ｘ平时分目标成绩+0.1ｘ期中分目标成绩+0.6ｘ期末分目标成绩 }/分目标总分

	课程目标2
	30
	30
	40
	

	课程目标3
	20
	20
	60
	


（三）评分标准 
	课程
目标
	评分标准

	
	90-100
	80-89
	70-79
	60-69
	＜60

	
	优
	良
	中
	合格
	不合格

	
	A
	B
	C
	D
	F

	课程
目标1
	非常全面、准确地掌握科学研究的特征并区分不同研究方法
	比较全面、准确地掌握科学研究的特征，并区分不同研究方法
	对科学研究的特征与不同研究方法的区分较为准确，但不够全面
	基本正确地掌握科学研究的特征并区分不同研究方法
	不能正确掌握科学研究的特征并区分不同研究方法

	课程
目标2
	非常准确、深入地理解消费者行为研究的流程与范式、价值与伦理
	比较准确、深入地理解消费者行为研究的流程与范式、价值与伦理
	对消费者行为研究的流程与范式、价值与伦理的理解较为准确，但不够深入
	基本正确地理解消费者行为研究的流程与范式、价值与伦理
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