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教师课时授课计划

学校：                


        
授课序号      

	授课内容
	3.4影响消费者购买行为的因素

	所需课时
	2课时

	主要教材或

参考资料
	《市场营销》中国劳动社会保障出版社

	教学目标
	知识目标：1.了解影响消费者购买行为的四种因素
          2.重点掌握各种因素如何影响消费者的购买行为
能力目标：培养学生运用专业知识分析问题、解决问题的能力
情感目标：激发学生专业学习的兴趣


	教学重点
	影响消费者购买行为的因素

	教学难点
	影响消费者购买行为的因素如何作用于消费者的购买行为

	教学方法
	1.讲授法
2.举例法

3.提问法
4.课堂讨论法

	教学内容及

时间安排
	1、 社会文化因素                             0.5课时
2、 个人因素                                 0.5课时
3、 心理因素                                 0.5课时
4、 市场因素                                 0.5课时

	作业及思考题
	作业：教材P48思考题1


注：授课内容及板书设计附后。

	教           学          过          程
	3.4影响消费者购买行为的因素
【教学目的】

1. 掌握影响消费者购买行为的内在和外在因素
2. 能根据实际案例判断有关因素与消费者购买行为之间的关系
【课时安排】

2课时
【教学重点与难点】

1. 重点：掌握影响消费者购买行为的内在和外在因素
2. 难点：能根据实际案例判断有关因素与消费者购买行为之间的关系
【教学过程】

复习：上次课我们学习了消费者购买行为，那么请同学们思考以下几个问题：

1.消费者的购买过程包括哪几个阶段？

2.消费者购买行为有哪几种类型？

引入：市场上每个人的购买行为都有不同的倾向性，知道都有哪些因素影响着消费者的购买行为以及这些因素产生什么样的影响，才能更有针对性的制订营销战略与策略。
新课内容：消费者的行为受到诸多因素的影响，有来自消费者自身的，也有来自外部环境的。要透彻地把握消费者的行为，有效地开展市场营销活动，必须分析与消费者行为有关的因素。
一、社会文化因素
1、文化
文化是一种历史的社会现象，它既包括无形的价值观念、道德伦理、信仰、风俗等观念文化，也包括有形的如服装、饮食、建筑和城市等形体文化。人们在特定的文化环境中，只能学习和最受规范准则而不能与之背道而驰。顺应准则，会得到赞扬和尊重；违背准则，就会得到众人的指责甚至惩罚。所以，文化对消费者的购买行为具有强烈的、广泛的影响。

     文化具有差异性。表现为：
（1）不同国家、种族之间的文化差异

（2）亚文化群之间的文化差异

亚文化群包括：民族亚文化群

              宗教亚文化群

              种族亚文化群

                  地域亚文化群
	用时

5分钟，采取随机提问的形式进行复习。

新课内容共用时60分钟。

社会文化因素采取实际案例与内容相结合讲解的授课方法。约10分钟。

	教           学          过          程
	   文化不是固定不变的

2、社会阶层
   社会阶层是指同一社会中，又具有相似的政治经济地位、价值观、利益和兴趣的人组成的群体或集团。
3、相关群体
   相关群体指影响消费者的看法、意见和行为的个人或组织。

   家庭是影响消费者行为的最基本的相关群体。

提问：同学们家里面的采购谁掌握拍板大权？
妻子主导

丈夫主导

儿童主导
食品、化妆品、

清洁用品、服装

厨具、室内装饰等
汽车、家电、

家具、房屋

保险等
玩具、书籍等
   相关群体对消费者购买行为的影响主要表现在：
(1)为消费者提供了各种个可供选择的生活方式。影响消费者对品牌、商标和使用方式、消费方式、消费观念等方面的选择；
(2)引起人们的仿效欲望，从而影响人们对商品的态度。传递有关的商品信息，影响消费者对某个事物或商品的看法，影响消费者的自我观念；
(3)促使人们的行为趋于“一致化”——从众行为，因而影响人们对商品品牌、规格、样式的选择。
二、个人因素

 1、年龄

不同年龄的人对商品和服务有不同的的爱好与需要。
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	青少年人：冲动购买；          四处购买；购买式样新颖、奇特商品

中老年人：根据习惯和经验购买；就近购买；购买式样端庄、稳重商品

 2、家庭生命周期

未婚         满巢期                 鳏寡阶段
    新婚                 空巢期
满巢阶段分为：满巢Ⅰ  满巢Ⅱ  满巢Ⅲ

消费需求：

未婚阶段：个人生活用品、准备结婚用品

新婚阶段：家庭用品、孕妇滋补品、准备婴儿用品满巢阶段：满巢Ⅰ：婴幼儿食品、玩具、童装、早期教育产品

          满巢Ⅱ：学习用品、营养食品

          满巢Ⅲ：穿着、娱乐

空巢阶段：保健品、滋补品、文娱用品

鳏寡阶段：日常生活用品

3、文化水平和职业

文化水平不同，消费者的审美观、价值观和消费观念也存在很多区别。
4、个人及家庭的经济状况
5、性别、个性与爱好

三、心理因素

消费者的心理因素是指消费者在满足自身需求的活动中的思想意识。

1、 例：某人走在大街上，口渴了，非常想喝水（驱动力），于是走进副食品商店，间商店里摆放着许多牌子的饮料（刺激物），如健力宝、雪碧、可口可乐等。他想起健力宝广告，又听说别人说健力宝饮料很好喝，加之他看到健力宝的包装很精致（提示物），于是就买了一瓶。喝后感觉既解渴，口味有好（反应），于是就加深了对健力宝的印象（强化），以后口渴需要买饮料，还是买健力宝饮料。

2、 感觉和知觉

一个人的行动会受到他对情况的感觉和知觉的影响。在相同情况下，有相同动机的两个人可能会采取完全不同的行动，原因是他们对情况的感觉和知觉不同。
2、思维和学习
	个人因素：用时30分钟采用讲授及讨论的方法让学生自主掌握各要素如何影响购买行为。
心理因素的讲解首先列举实际案例，针对案例详细讲解“S-R”模式，大约10分钟

市场因素结合现行国家经济政策及企业营销策略讲解，用时10分钟。

	教           学          过          程
	3、信念和态度

四、市场因素

1、市场经济政策

（1）收入政策：影响消费者购买能力和购买结构

（2）税收政策：通过个人所得税、财产税、遗产税等影响消费者

（3）市场商品价格水平和价格机构

（4）市场商品供应状况

2、利率和投资报酬率

3、企业及其营销策略

案例
解读80后消费
CASON是一名广告公司的年轻设计师，刚刚买了一部外表蓝色的索尼爱立信的手机，可是三个月后，同事就看到CASON的手机变成了红色，手机音乐的铃声从《两只蝴蝶》变成了《童话》——正当大家以为CASON又买了一部新手机时，CASON得意洋洋地告诉大家，他只不过将手机的外壳换了罢了，并且下载新的手机音乐、新的待机画面，而这些小小选项的改变，就使他获得一部新手机的感觉。 
对于80年代消费群来说，喜新厌旧是促使他们进行持续消费的动力之一——尽管他们也知道，追求时尚与新鲜的事物不一定具有什么现实的价值，但却能给他们带来时时不同的新鲜感觉与美好心情。   
手机可以更换外壳、MP3随身听可以变换背景的颜色、家具可以自由组合、相比以往，许多产品的设计变得更加灵活多变——80年代消费群对于产品新鲜感追求的倾向性比其他年代消费群更为明显，在这种心理趋势驱动下，许多产品的本身核心功能反倒成了次要因素，而一些额外的附加功能却完全可以成为80年代人消费决定的考虑关键。对于许多80年代人来说，手机不再是通讯的工具，而是一种时尚的炫耀品；佩戴某款价格昂贵的手表更不是为看时间，而是为了得某个群体的认可或者获得一种时尚的标签。
当年瑞士斯沃奇手表受到来自日本及香港大量廉价手表的冲击，企业运营一度陷入困境。为了实现竞争突围，公司重新对斯沃奇手表进行规划定位，将手表定义为时尚的饰物，而不是纯粹是时间的载体。在这一理念的指导下，斯沃奇大量地推出各种各样的手表款式，并缩短产品的推出周期。同时，通过多个角度进行品牌公关传播，为斯沃奇注入时尚、朝气蓬勃、积极向上的品牌精神，从而赢得了大批年轻人的好感与喜爱，在年轻一族市场中获得巨大的市场认可。
同样，耐克在针对年轻人的品牌传播上的出色表现，使其得获得了巨大的品牌溢价——年轻人从耐克极有创新力、层出不穷的品牌传播中感受一种独特耐克精神：新鲜、充满活力、不屈不挠、奋发向上、勇于表现自己。尽管耐克的鞋大部分都是中国造，在制造工艺、产品品质与许多中国本土鞋业并无太大差别，但是出色的品牌精神却为耐克产品注入了极强的差异化特色，从而赢得一大批消费群体、特别是八十年代消费群的忠实追随。
80年代消费群对于品牌、时尚的追求，对于产品品牌精神与消费感受的注重，使得许多企业必须对产品赋予新的定义——在产品功能使用的基础
	课上案例讨论部分要学生分组讨论主动思考，教师提问解释引导，用时共20分钟。
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	上，要想赢得这批年轻一代消费者的青睐，就必须为产品注入他们的品牌精神——比如动感地带用周杰伦的“酷”来表现“我的地盘听我的”理念，百事可乐用F4等明星的“时尚”来演绎“年轻一代的选择”的品牌内涵。如何深刻地解度他们的消费心理，把握时代潮流的发展趋势，这对于任何一家企业抢占未来市场都具有非常重要的意义。80年代人作为一个庞大的消费群体正在迅速崛起，他们的喜好、他们的文化心理特征以及消费意识正在深刻影响着左右着我们时代的潮流趋势。
讨论：
1、你认为80后消费有哪些特点？ 
2、影响80后购买行为的主要因素有哪些？
讨论目的：

1． 掌握影响消费者购买行为的内在和外在因素
2． 能根据实际案例判断有关因素与消费者购买行为之间的关系
归纳与总结






课后作业：
教材P48思考题1
	归纳与总结用时5分钟。


板书设计：
	4.3市场竞争策略

	一、社会文化因素
1、文化

亚文化群包括：民族亚文化群

              宗教亚文化群

              种族亚文化群

              地域亚文化群

2、社会阶层

3、相关群体

二、个人因素
1、年龄

2、家庭生命周期

未婚阶段
新婚阶段
满巢阶段：满巢Ⅰ
          满巢Ⅱ
          满巢Ⅲ

空巢阶段

鳏寡阶段
3、文化水平和职业
4、个人及家庭的经济状况
5、性别、个性与爱好

	三、心理因素
1、感觉和知觉
2、思维和学习
3、信念和态度
四、市场追随者竞争策略
1、市场经济政策
2、利率和投资报酬率
3、企业及其营销策略

	五．讨论
六．归纳与总结

七．作业：

教材P48思考题1
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