	

课题名称
	第二单元：熟悉环境 探寻市场
任务三：识别消费者购买动机与行为
	授课课时
	1课时
	授课时间
	2022.10.19

	授课班级
	20商务英语
	授课地点
	1014
	授课形式
	讲授

	参考教材
	《市场营销》（第二版），杨晓敏 主编 苏州大学出版社；
 国家级职业教育规划教材：《消费心理及行为分析》（第二版），人力资源社会保障教材办公室组织编写，中国劳动社会保障出版社

	其他资源
	网络学习平台；短视频

	教学目标
	1.知识目标:了解9种消费者购买动机类型的名称；了解4种消费者购买行为类型的名称
2.能力目标:能结合案例说出9种消费者购买动机的内涵；能运用“价格-品牌”矩阵针对消费者购买行为类型提出相应的营销对策
3.素质目标:从消费者角度，树立正确的消费观；从营销者角度，培养科学服务、有效服务客户的职业素养。构建和谐的现代市场营销氛围。

	教学重点
	1.消费者购买动机的9种类型内涵
2.消费者购买行为模式(价格-品牌”矩阵)  

	教学难点
	1.企业应对不同消费者购买行为的营销策略

	学情分析
	本次课的教学对象为商务英语专业三年级学生，学生已学完客户关系管理、国际贸易基础等专业课程的学习。通过模块一的学习，已经了解了市场的本质与主要营销观念，明确了消费者需求的产生。对营销及国际商务有了初步了解，但分析和解决实际问题的能力不足，无法与国际化的企业工作要求无缝对接。学生领悟新事物能力强，热衷于团队形式学习，并营销类课程有浓厚的学习兴趣。该专业学生热衷追求新鲜事物，对消费兴趣浓厚，容易受环境所影响，还需不断修正自身的消费观。

	教材处理
	本课题来自第二单元“熟悉环境 探寻市场”中的任务三“识别消费者购买动机与行为”，该内容主要涉及两大知识点即：消费者的购买动机以及消费者购买行为。依据商务英语专业人才培养目标的具体要求以及《市场营销》的课程标准，行业标准，结合参考教材，岗位要求增加了企业应对不同消费者购买行为的策略的相关内容，提升学生学以致用，解决实际问题的能力。

	教学设计
	课前：学生在网络学习平台上领取课前任务，分小组探究双十一购物清单，为新课学习进行铺垫。
课中：情境呈现-确定问题-剖析问题(自主学习/协作学习)-解决问题(学生互评/教师点评)
课后：教师将本节课重点内容上传至学习平台，并下发新的学习任务，同时推送下堂课的课前预习任务。

	教学环节
	内容
	活动
	技术手段
	课堂思政及教学随记

	
	
	教师
	学生
	
	

	课前准备
	1. 学生分组整理自己的双十一购物清单
2. 分组拍摄食堂购买午餐过程的短视频
	学习平台发布
课前任务
	分组探究
	网络学习平台
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	新课导入
5分钟
	小组汇报 导入新课


分小组汇报课前任务，谈谈你为什么需要购买双十一清单中的商品？
需求       购买动机     购买行为
	

听取汇报
讲解点评



	



小组汇报




	PPT课件
	
学生通过对身边熟知事物进行探究再过渡到书本知识，有助于将复杂问题简单化，抽象问题形象化，理论知识实践化，激发学生学习兴趣。

	






讲授
30分钟

















讲授
30分钟
















讲授
30分钟




	一：消费者购买动机（15min）
1.播放短视频：《食堂购物》（提前拍摄or课堂表演？）
学生观看短视频，分析视频中人物的购买动机类型。
（学生通过不同场景，表演出1~6种消费动机）
生存性（肚子饿，有进食需求）
习惯性（认准自己最熟悉的那家店）
理智性（从菜色、价格、健康角度选择食品）
自信性（购买行为受到非议，寻找理由说服他人，为自己辩护）
冲动性（主动、迅速）
诱发性（好奇-探究-被说服-消费）
2.教师结合案例补充分析7~9种消费动机
毒APP：在年轻人中非常流行的网购平台。某些限量版鞋子的价位高达四位数甚至五位数。
通过案例讲解时髦性（生活水平提高、社会风尚变化）和保守性（鞋价的波动与供求关系有关，一旦供大于求，消费者就持观望状态，不急于下手）
思政融合：消费不等于消费主义
         作为消费者 杜绝攀比心理 
         树立正确消费观
购买保险：解析被迫性购买动机
3.小结：驱动力     动机
驱动力（生理驱力，心理期望）
生理和心理动机共同作用
        举例：减肥
二：消费者购买行为（15min）
1. 消费者购买行为主要类型
按照消费者购买介入程度和品牌差异成都，将购买行为分为四类。
课堂活动：画出价格-品牌矩阵图
分析四种类型消费者购买特点：
A. 费者购买决策过程完整，要经历大量的信息收集、全面的产品评估、慎重的购买决策和认真的购后评价等各个阶段。
B. 消费者并不广泛收集产品信息，并不精心挑选品牌，购买决策过程迅速而简单，但在购买后会以为自己所买产品具有某些缺陷或其它同类产品有更多的优点，进而产生失调感，怀疑原先购买决策的正确性。
C.消费者购买产品有很大的随意性，并不深入收集信息和评估比较就决定购买某一品牌，在消费时才加以评估，但在下次购买时又转换其他品牌。厌倦原口味
想尝试新口味
D.减少购买风险、简化决策过程
消费者并未深入收集信息和评估品牌，只是习惯于购买自己熟悉的品牌，在购买后可能评价也可能不评价产品。
2. 针对不同购买行为，企业的营销策略。
（1）小组活动 制定策略
A.宣传产品知识、优点，发动营业员帮助，简化购买过程。（房子）
B.提供完整售后服务，提供有利于本企业的信息，让购买者相信决策是正确的。（家具）
C.市场领导者、市场挑战者（饮料）
D.利用价格与销售促进吸引消费者试用
开展大量重复性广告，加深消费者印象
增加购买参与程度和品牌差异。（洗发水）
分析小结：结合专业特点，岗位要求，提出企业经营者
“4C”概念。
          Consumer First服务客户
Cost Efficiency 成本效益
          Cross-culture difference 文化差异
（2）案例分析（思政元素：研究消费者行为是为了更好地服务消费者和追求利益最大化，但有的企业也会诱导消费者购买动机，唯利是图）
选秀节目倒奶事件
学生讨论发表观点
教师总结：作为消费者：树立正确消费观
          作为企业：追求利益最大化也要承担相应的社
会责任，提倡绿色消费的理念，共同构建和谐
[bookmark: _GoBack]的现代市场营销氛围。


	




播放视频










分析案例












引导
巡视

















教师给出
四类商品













播放视频
提问点评
	
  


观看视频
小组讨论
识别动机









听讲笔记












独立画出
价格-品牌
矩阵图




           



 







小组讨论
代表发言













观看视频
发表观点






	






短视频
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学生通过日常情景再现，确定问题，剖析问题。







结合案例，融入思政元素，引导学生思考消费不等于消费主义。中职生作为消费者，首先应杜绝攀比心理，树立正确消费观。








	总结
5分钟
	1.总结本堂课（思维导图）
2.布置课后作业
	 总结归纳
	

	
	

	课后拓展
	1.上传本堂课重点至学习平台
2.发布课后作业，推送下堂课学习任务
	
布置本课作业
课前任务发布
	完成作业， 
完成下堂课的课前学习任务
	网络学习平台
	巩固重难点
为下一任务做好铺垫




image1.png




