中國科技大學補助教師參加校外研習結案報告
	研       習      心      得       報       告

	消費者行為是指消費者為獲取、使用、處置消費物品或服務所採取的各種行動，包括先於且決定這些行動的決策過程。
　　消費者行為是與產品或服務的交換密切聯繫在一起的。在現代市場經濟條件下，企業研究消費者行為是著眼於與消費者建立和發展長期的交換關係。為此，不僅需要瞭解消費者是如何獲取產品與服務的，而且也需要瞭解消費者是如何消費產品，以及產品在用完之後是如何被處置的。因為消費者的消費體驗，消費者處置舊產品的方式和感受均會影響消費者的下一輪購買，也就是說，會對企業和消費者之間的長期交換關係產生直接的作用。傳統上，對消費者行為的研究，重點一直放在產品、服務的獲取上，關於產品的消費與處置方面的研究則相對地被忽視。
　　隨著對消費者行為研究的深化，人們越來越深刻地意識到，消費者行為是一個整體，是一個過程，獲取或者購買只是這一過程的一個階段。因此，研究消費者行為，既應調查、瞭解消費者在獲取產品、服務之前的評價與選擇活動，也應重視在產品獲取後對產品的使用、處置等活動。只有這樣，對消費者行為的理解才會趨於完整。
　　消費者行為可以看成是由兩個部分構成：
　　一是消費者的購買決策過程。購買決策是消費者在使用和處置所購買的產品和服務之前的心理活動和行為傾向，屬於消費態度的形成過程。
　　二是消費者的行動。而消費者行動則更多的是購買決策的實踐過程。
　　在現實的消費生活中，消費者行為的這兩個部分相互滲透，相互影響，共同構成了消費者行為的完整過程。
消費者行為的影響因素
　　影響消費者行為的個體與心理因素是：需要與動機；知覺；學習與記憶；態度；個性、自我概念與生活方式。這些因素不僅影響和在某種程度上決定消費者的決策行為，而且它們對外部環境與營銷刺激的影響起放大或抑製作用。
　　影響消費者行為的環境因素主要有：文化；社會階層；社會群體；家庭等。
消費者決策過程
企業管理者和營銷人員除需瞭解影響消費者的各種因素、消費者購買模式之外，還必須弄清楚消費者購買決策，以便採取相應的措施，實現企業的營銷目標。
購買決策的參與者
　　1)發起者：首先想到或提議購買某種產品或勞務的人。
　　2)影響者：其看法或意見對最終決策具有直接或間接影響的人。
　　3)決定者：能夠對買不買、買什麼、買多少、何時買、何處買等問題作出全部或部分的最後決定的人。



	　　4)購買者：實際採購的人。
　　5)使用者：直接消費或使用所購商品或勞務的人。
購買決策過程
　　每一消費者在購買某一商品時，均會有一個決策過程，只是因所購產品類型、購買者類型的不同而使購買決策過程有所區別，但典型的購買決策過程 一般包括以下幾個方面：
　　1)認識需求　2)收集信息
　　（1）個人來源（2）商業來源（3）公共來源　（4）經驗來源。
　　上述四種信息來源中，商業信息最為重要，從消費者角度看，商業信息不僅具有通知的作用，而且一般來說具有針對性、可靠性，個人和經驗來源只能起驗證作用；而對企業來說，商業信息是可以控制的。消費者可以通過商業信息的渠道瞭解本企業的產品，進而購買本企業 的產品。
　　
    3)選擇判斷。　4)購買決定　　5） 購後行動。

　　
研究和瞭解消費者的需要及其購買過程，是市場營銷成功的基礎。市場營銷人員通過瞭解購買者如何經歷引起需要、尋找信息、評價行為、決定購買和買後行為的全過程，就可以獲得許多有助於滿足消費者需要的有用線索；通過瞭解購買過程的各種參與者及其對購買行為的影響，就可以為其目標市場設計有效的市場營銷劃。
研習內容

第一篇 消費者行為概論

·了解消費者

·消費者行為與行銷策略

·消費者購買決策

第二篇 消費者個體影響因素

·動機、價值觀與涉入

·消費者知覺

·消費者學習

·消費者知識與記憶

·態度形成與改變

·消費者人格

·消費者自我概念

·消費者生活形態




	第三篇 消費者總體影響因素

·購買情境與購後行為

·文化與次文化

·參考團體與意見領袖

·家庭影響

第四篇 消費者行為研究

備註：
一、研習心得報告請用電腦繕打。
二、研習結案報告請先上傳（學校首頁-->使用者入口-->教師職員-->研討會心得分享-->研討會心得分享上傳-->輸入身分證號-->上傳研習紀錄），連同補助教師參加校外研習申請表及結案報告一份，並經系所主管簽章後，送人事室核銷。
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