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本科课程教学大纲（理论课）
一、课程基本信息
	课程名称
	（中文）消费行为学

	
	（英文）Consumer Behavior

	课程代码
	2120171
	课程学分
	2

	课程学时 
	32
	理论学时
	28
	实践学时
	4

	开课学院
	珠宝学院
	适用专业与年级
	工商管理（珠宝）专业
大学二年级

	课程类别与性质
	专业基础选修课
	考核方式
	全X

	选用教材
	消费者行为学 （第3版）周欣悦主编 机械工业出版社 2025年6月第3版
	是否为
马工程教材
	否

	先修课程
	宏观经济学，微观经济学，市场营销

	课程简介
	《消费者行为学》课程旨在帮助学生系统构建消费者心理与行为的知识体系。通过本课程的学习，学生将掌握消费者行为学的基本理论与核心知识，并深刻理解这些理论在市场营销实践中的应用价值；熟悉消费者购买行为的一般特征及完整决策过程，明晰不同消费者的个体差异对消费选择的具体影响；深入探究购买动机与消费者需求、行为之间的内在关联，把握其中的作用机制；同时，系统学习消费者的知觉、学习与记忆、态度等个性心理因素的特点和运作规律，从而总结并掌握消费者购买行为产生、发展和变化的一般规律。此外，课程还将引导学生了解影响消费者行为（包括奢侈品消费者行为）的各类环境因素，为后续在相关领域的实践与研究奠定坚实基础。

	选课建议与学习要求
	《消费行为学》作为一门专业基础选修课程，适合工商管理（珠宝）专业的大二学生修读。该课程的先修课程包括经济学、管理学等，建议学生在完成相关先修课程后再进行学习，以更好地理解课程内容、提升学习效果。

	大纲编写人
	[image: ]（签名）
	制/修订时间
	2026-07-23

	专业负责人
	[bookmark: _GoBack][image: ]（签名）
	审定时间
	

	学院负责人
	[image: e9d1521fc43d179be07106703426fcc8]（签名）
	批准时间
	




二、课程目标与毕业要求
（一）课程目标 
	类型
	序号
	内容

	知识目标
	1
	掌握消费者心理学的基本理论与知识，理解这些理论知识在市场营销中的应用价值

	
	2
	熟悉消费者购买行为的一般特征和购买决策过程，了解不同消费者的个体差异对其消费行为的影响

	
	3
	熟悉购买动机与消费者需求、行为之间的关系

	
	4
	熟悉消费者的知觉、学习与记忆、态度等个性心理因素的特点和规律，从而掌握消费者购买行为产生、发展和变化的一般规律

	
	5
	了解影响消费者行为的环境因素。

	技能目标
	6
	运用消费行为学知识进行企业案例分析

	
	7
	运用消费行为学知识搭建理论模型，并进行数据分析

	素养目标
(含课程思政目标)
	8
	了解消费者行为中涉及到的商业伦理问题

	
	9
	掌握并分析消费者行为的跨文化差异


（二）课程支撑的毕业要求
	LO1-2	遵纪守法，增强法律意识，培养法律思维，自觉遵守法律法规、校纪校规。

	LO2-2	市场分析预测和开拓能力。

	LO4-2	能搜集、获取达到目标所需要的学习资源，实施学习计划、反思学习计划、持续改进，达到学习目标。

	LO8-2	理解其他国家历史文化，有跨文化交流能力。


（三）毕业要求与课程目标的关系 
	毕业要求
	指标点
	支撑度
	课程目标
	对指标点的贡献度

	LO1
	②
	H
	了解消费者行为中涉及到的商业伦理问题
	100%

	LO2
	②
	H
	掌握消费者心理学的基本理论与知识，理解这些理论知识在市场营销中的应用价值
	20%

	
	
	
	熟悉消费者购买行为的一般特征和购买决策过程，了解不同消费者的个体差异对其消费行为的影响
	20%

	
	
	
	熟悉购买动机与消费者需求、行为之间的关系
	20%

	
	
	
	熟悉消费者的知觉、学习与记忆、态度等个性心理因素的特点和规律，从而掌握消费者购买行为产生、发展和变化的一般规律
	20%

	
	
	
	了解影响消费者行为的环境因素。
	20%

	LO4
	②
	M
	运用消费行为学知识进行企业案例分析
	50%

	
	
	
	运用消费行为学知识搭建理论模型，并进行数据分析
	50%

	LO8
	②
	H
	掌握并分析消费者行为的跨文化差异
	100%


三、课程内容与教学设计
（一）各教学单元预期学习成果与教学内容
	[bookmark: heading_1][bookmark: OLE_LINK6][bookmark: OLE_LINK5]第一部分 影响消费者的内在因素（Who）
[bookmark: heading_2]单元 1 身份与自我（第 1 章）
预期学习成果
辨析自我概念、自我意象、社会身份、自尊等概念，理解个体自我如何指导消费选择；
能够依托消费行为识别消费者自我表达与价值诉求。
教学内容：自我概念与自我意象；身份与消费符号；通过消费行为认知自我；自尊与消费补偿；案例：小红书。
[bookmark: heading_3]单元 2 需求和动机（第 2 章）
预期学习成果
区分消费者显性需求与潜在隐性需求，厘清需要、需求、动机、消费目标之间逻辑；
掌握挖掘消费者需求的基础方法，能够分析技术环境对消费动机带来的改变。
教学内容：消费者需要与需求；未表达的隐性需求；需求挖掘方法；消费者目标；需求动机理论营销应用；技术对需求动机的影响；案例：中国智能手机。
[bookmark: heading_4]单元 3 知觉和注意力（第 3 章）
预期学习成果
掌握消费者感知、注意、知觉解释的基本规律，理解感官营销运作逻辑；
能够分析传播场景中如何抓取消费者注意力、构建知觉认知。
教学内容：消费者知觉概述；感官营销；信息曝光与注意；知觉解释；案例：直播电商感官营销。
[bookmark: heading_5]单元 4 消费者情绪（第 4 章）
预期学习成果
认识情绪的内涵，理解情绪影响消费决策的内在机制；
学会情绪营销基本思路，了解人工智能在消费者情绪识别中的应用。
教学内容：情绪定义；情绪与消费者行为；消费场景下情绪理论应用；AI 与情绪；案例：三顿半情绪营销。
[bookmark: heading_6]单元 5 信息加工（第 5 章）
预期学习成果
掌握注意、记忆、学习三大信息加工环节的规律；
理解消费者接收、存储、提取品牌信息的完整过程，可设计长效品牌记忆方案。
教学内容：注意力；记忆与信息提取；消费者学习；案例：节气营销。
[bookmark: heading_7]第二部分 影响消费者的外在因素（What）
[bookmark: heading_8]单元 6 关系中的消费者（第 6 章）
预期学习成果
理解社会人际关系对消费行为的约束与引导作用；
掌握礼物经济、去中心化社群消费模式特征。
教学内容：社会关系对消费的影响；礼物经济；社群经济；案例：粉丝经济。
[bookmark: heading_9]单元 7 群体（第 7 章）
预期学习成果
区分个体身份与群体身份，理解参照群体、潜在影响群体的作用；
学会基于群体特征构建消费者画像，开展市场细分。
教学内容：群体建构；参照群体；潜在影响群体；群体视角下消费者画像与市场细分；案例：五菱宏光 MINIEV、直播人货场。
[bookmark: heading_10]单元 8 绿色消费行为（第 8 章）
预期学习成果
梳理绿色消费发展现状与驱动因素，解释绿色消费态度与实际购买行为之间的鸿沟；
能够提出促进可持续绿色消费的营销策略。
教学内容：绿色消费兴起背景；影响绿色消费的关键因素；态度 — 行为差异；案例：全棉时代环保营销。
[bookmark: heading_11]单元 9 心理定价（第 9 章）
预期学习成果
理解交易价值、参考价格、支付痛苦、价格公平感知等心理定价原理；
对比各类促销手段对消费者价格感知带来的不同影响。
教学内容：交易价值与参考价格；降低支付痛苦；提升价格愉悦感；感知价格公平；各类促销方式对比；案例：比亚迪、小米定价策略。
[bookmark: heading_12]第三部分 影响消费者的情境因素（When and Where）
[bookmark: heading_13]单元 10 文化环境（第 10 章）
预期学习成果
掌握文化三层结构，理解文化如何持续塑造消费者价值观与消费习惯；
具备从跨文化视角分析消费差异、打造本土化品牌营销方案的能力。
教学内容：文化影响消费行为；文化外层、中层、内层结构；文化与消费思维方式；案例：只有河南・戏剧幻城、观夏。
[bookmark: heading_14]单元 11 购买行为和关键点（第 11 章）
预期学习成果
熟悉消费者购买决策类型与完整决策流程；
分析互联网环境对传统购买决策链路带来的重构。
教学内容：购买决策内容；决策类型；经典购买决策环节；互联网对决策过程的影响；案例：抖音 5A 营销模型、AIGC 营销。
[bookmark: heading_15]单元 12 整合营销沟通（第 12 章）
预期学习成果
理解营销沟通本质，识别当前营销沟通面临的机遇与挑战；
掌握整合营销沟通的思路，搭建品牌全媒体传播方案。
教学内容：营销沟通本质；营销沟通困境与机遇；整合营销沟通框架；案例：六神花露水年轻化营销。
[bookmark: heading_16]单元 13 消费体验（第 13 章）
预期学习成果
区分不同层级消费体验，掌握体验营造、体验定价方法；
能够策划具备高记忆点的线上与线下品牌消费体验。
教学内容：体验经济；体验分类；体验营造策略；体验定价；打造难忘消费体验；案例：虚拟偶像产业。
[bookmark: heading_17]第四部分 前沿拓展单元
[bookmark: heading_18]单元 14 量化消费者洞察（第 14 章）
预期学习成果
掌握消费者标签体系构建方法，理解数据驱动下内容营销逻辑；
认识消费者数据隐私相关规范，树立数据商业伦理意识。
教学内容：量化消费者行为趋势；消费者标签体系；内容营销；数据隐私保护；案例：泡泡玛特数字化运营。
[bookmark: heading_19]单元 15 神经营销（第 15 章）
预期学习成果
了解神经营销的概念、理论框架与研究范式；
认识前沿脑科学技术在消费者研究、品牌营销中的应用前景。
教学内容：神经营销含义与特点；理论模型；研究路径；行业发展新趋势；案例：国货化妆品神经营销。


（二）教学单元对课程目标的支撑关系
	课程目标

教学单元
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	单元 1 身份与自我
	√
	√
	
	√
	
	√
	
	
	

	单元 2 需求和动机
	√
	√
	√
	
	
	√
	
	
	

	单元 3 知觉和注意力
	√
	
	
	√
	
	√
	
	
	

	单元 4 消费者情绪
	√
	√
	
	√
	
	√
	
	
	

	单元 5 信息加工
	√
	
	
	√
	
	√
	
	
	

	单元 6 关系中的消费者
	√
	√
	
	
	√
	√
	
	
	

	单元 7 群体
	√
	√
	
	
	√
	√
	
	
	

	单元 8 绿色消费行为
	√
	
	
	
	√
	√
	
	√
	

	单元 9 心理定价
	√
	√
	
	
	
	√
	
	
	

	单元 10 文化环境
	√
	
	
	
	√
	√
	
	
	√

	单元 11 购买行为和关键点
	√
	√
	√
	√
	
	√
	√
	
	

	单元 12 整合营销沟通
	√
	
	
	
	√
	√
	
	
	

	单元 13 消费体验
	√
	√
	
	
	√
	√
	
	
	

	单元 14 量化消费者洞察
	√
	
	
	
	
	√
	√
	√
	

	单元 15 神经营销
	√
	
	
	√
	
	√
	√
	
	


（三）课程教学方法与学时分配
	教学单元
	教与学方式
	考核方式
	学时分配

	
	
	
	理论
	实践
	小计

	单元 1 身份与自我
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 2 需求和动机
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 3 知觉和注意力
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 4 消费者情绪
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 5 信息加工
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 6 关系中的消费者
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 7 群体
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 8 绿色消费行为
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 9 心理定价
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 10 文化环境
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 11 购买行为和关键点
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 12 整合营销沟通
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 13 消费体验
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	单元 14 量化消费者洞察
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	
	4
	4

	单元 15 神经营销
	课堂讲解，课堂讨论，作业指导
	考查
	2
	
	2

	合计
	32
	
	32


（四）课内实验项目与基本要求
	序号
	实验项目名称
	目标要求与主要内容
	实验
时数
	实验
类型

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	实验类型：①演示型  ②验证型  ③设计型  ④综合型


[bookmark: OLE_LINK1][bookmark: OLE_LINK2]四、课程思政教学设计
	单元1 身份与自我：结合自我身份与消费认知相关知识，引导学生正确认知自我与消费的关系，摒弃攀比虚荣消费心态，树立健康正向的消费价值观。
单元2 需求和动机：依托消费需求与动机理论，引导学生区分真实需求与过度欲望，传承勤俭节约美德，树立理性适度的消费理念。
单元3 知觉和注意力：结合消费者知觉与注意力规律，培养学生独立思辨与信息甄别能力，理性规避营销诱导，养成审慎理性的消费思维。
单元4 消费者情绪：围绕消费者情绪对消费行为的影响，引导学生合理管控消费情绪，杜绝情绪化冲动消费，塑造成熟理智的消费心态。
单元5 信息加工：通过学习消费者信息加工过程，引导学生理性甄别营销信息，坚持求真求实，树立科学客观的消费认知与文化自信。
单元6 关系中的消费者：结合社会关系对消费行为的影响，引导学生摒弃人情消费内卷与非理性跟风消费，树立真诚质朴的人际交往与消费观念。
单元7 群体：依托群体消费影响相关知识，引导学生破除群体从众盲从心理，培养独立消费判断能力，塑造自主理性的消费品格。
单元8 绿色消费行为：结合绿色消费相关理论，融入生态文明与可持续发展理念，引导学生践行低碳环保、节约适度的绿色消费行为。
单元9 心理定价：通过学习消费心理定价策略，渗透诚信经营、公平交易的职业素养，引导学生坚守商业底线，树立合规守信的商业价值理念。
单元10 文化环境：结合文化环境对消费的影响，挖掘中华优秀传统文化的消费价值，增强学生文化自信，树立正向的本土消费文化认知。
单元11 购买行为和关键点：围绕消费者购买行为全过程，强化学生规则意识与契约精神，引导学生恪守交易准则，践行文明守信的消费行为。
单元12 整合营销沟通：依托整合营销沟通知识，引导学生摒弃流量至上的功利思维，树立营销传播的社会责任意识，坚守正向价值传播底线。
单元13 消费体验：结合消费体验相关内容，引导学生崇尚精神富足、品质消费，抵制享乐主义与攀比炫富风气，树立健康高尚的生活消费追求。
单元14 量化消费者洞察：结合消费者量化洞察技术应用，渗透数据安全与商业伦理教育，引导学生坚守隐私底线，树立科技向善的职业理念。
单元15 神经营销：围绕前沿营销技术应用，引导学生辩证看待科技赋能消费，恪守技术应用伦理边界，杜绝技术滥用、恶意操控消费行为。
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六、其他需要说明的问题 
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