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经济与管理学院
Economics and Management School of Wuhan University

武汉大学MBA《消费者行为学》教学大纲

一、课程简介
1. 课程名称：中文：消费者行为学
英文：Consumer Behavior
2. 开课时间：2013年 3月 2日 至 5 月20 日

3. 学     时：36
4. 任课教师姓名、职称：王长征，教授
5. 教师单位：市场营销与旅游管理系
二、课程目标和任务

通过本课程的学习，系统地掌握消费者行为学的基本理论，了解消费者行为研究领域的前沿思想与成果，在此基础上，提升理解消费者并将其转化为营销决策的能力。具体包括：
（1）熟悉和掌握消费者行为学的基本理论；
（2）了解消费者行为研究领域的前沿思想与成果；
（3）增进对消费者及其行为的认识和理解，并提升理解消费者的技能与能力；

（4）提升将顾客知识转化为营销创新的实战技能。
三、课程的教学内容
第一章 导论
  第一节 为什么要理解消费者

  第二节 什么是消费者和消费者行为

  第三节 如何理解消费者

第二章 消费者的资源与消费者行为

  第一节 经济资源与消费者行为

  第二节 关系与消费者行为

  第三节 时间与消费者行为
  第四节 注意力、信任、能力与消费者行为

第三章 消费者的需要与动机

  第一节 消费者的需要

  第二节 消费者的动机

  第三节 从需要和动机到营销策略

第四章 人格、自我与消费者行为

  第一节 人格与消费者行为

  第二节 自我与象征消费

  第三节 从人格和自我到品牌形象管理

第五章 消费者的情感与认知

  第一节 消费者的情感

  第二节 消费者认知

  第三节 营销作用消费者的基本路径

第六章 消费者的学习

  第一节 条件反射

  第二节 认知学习

第七章 消费者的产品知识与涉入

  第一节 产品知识
  第二节 消费者的涉入

第八章 消费者的态度

  第一节 从态度到行为

  第二节 态度的测量

  第三节 态度的形成与改变

第九章 社会文化背景中的消费者与行为

  第一节 社会背景中的消费者与行为

  第二节 文化背景中的消费者与行为
四、对MBA学员能力培养的基本要求

通过本课程的学习，培养一定的独立或与团队合作从事消费者行为研究的能力，并具有较强的基于消费者数据分析结果进行市场判断和提出营销方案的能力。
五、教学方式
课程教学采用教师讲授、案例分析、小组讨论相结合的方法，力求使学生在将实践经验上升到理论和用理论指导实践两方面有较大的收获。课堂上将以面授为主，同时尽量留出一定的时间进行案例讨论和答疑。

本课程亦将结合课堂教学内容，为学员推荐或提供若干经典文献，供其进行课外阅读，以助学员更好地理解课堂教学内容，并拓宽相关的知识面。
六、课程考核方法

本课程采取课堂开卷、个人作业、小组作业及考勤相结合的考核形式。各考核形式在总成绩中所占比例分配如下：
个人作业、小组作业                                   30%

考试                                                 55%

考勤                                                 15%

七、教材及主要教学参考书

教材：《消费者行为学》，王长征，武汉大学出版社
主要教学参考书:

罗伯特·西奥迪尼著：《影响力》，中国人民大学出版社，2006；
丹·艾瑞里：《怪诞行为学：可预知的非理性》，中信出版社，2010；
丹·艾瑞里： 《怪诞行为学：非理性的积极力量》，中信出版社，2010；
派恩二世：《体验经济》；

施密特：《体验式营销》；

豪格和阿布拉姆斯：《社会认同过程》，中国人民大学出版社，2011；

波德里亚：《消费社会》；
戈夫曼：《日常生活中的自我呈现》。
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