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                                                                   中国保险网

破解消费者心理的黑匣子

1. 为什么学习本课程？
消费者行为学是所有营销方法之母，也是营销管理的公理假设基础。当你了解了客户的思维模式和消费习惯时，你可以轻易的找到有效的营销手段，创造性的使用你的资源与智慧，灵活的运用现有资源,使你找到成功营销的金钥匙。本课程通过大量实际案例的分析,使你掌握了解消费者思维模式、习惯的方法和工具 ；解析国际著名企业消费者行为分析的方法，为您的企业开启新的营销思路，在了解消费者行为的基础上掌握如何将营销手段的使用与消费者的接受模式相对应，从而让你的营销工作真正得心应手，为您的企业开创营销佳绩.

2. 通过本课程您将学习到：
1. 了解以往众多营销手段的理论源泉来自哪里

2. 从全新的角度解读营销手段,让您重新认识以往的营销工作

3. 了解消费者行为的基本原理与概念

4. 学会如何探寻消费者的行为动机

5. 学会如何解读消费者行为习惯

6. 学会如何将营销手段与消费者行为有机的联系起来

3. 谁应该学习本课程？ 
1. 营销管理人员/市场部人员

2. 市场策划组织者/企划部管理人员 
4. 培训方式
直观演示、案例教学、模拟实战演练、互动回答

5. 讲师简介
王瀚骏

北京时代光华教育发展有限公司特聘高级讲师。曾任职于百事可乐（中国）公司、百事食品（中国）公司的市场总监、美国美林投资集团市场总监，是该集团进入中国市场的核心策划人物之一。王老师具有十多年丰富的市场营销实战经验，是宝洁公司认证的资深市场研究主持人。目前同时兼任北京大学市场营销学客座教授、北大培训中心职业经理人素质培训课程主讲人、上海交大营销课程导师以及PLC营销学院特聘经理人讲师；同时担任国内多家医药、化妆品企业营销管理顾问，以量化营销管理思想帮助企业分析及决策企业面临的市场营销问题。
曾对超过200家企业进行过培训、30家企业担任顾问工作。如：爱普生、伊莱克斯、诺华制药、太阳神、江中集团、巨能集团、哈慈药业、西安杨森、克莱斯勒、华润置地等。

六、内容提要

第一讲　行为学与营销关系总论　　　

　　　    1. 营销与行为学             
1）．营销的全过程

2）．行为学与营销全过程 （课程总体脉络介绍）

2. 行为学是营销的基础         

1）．困扰我们营销的主要问题

2）．营销透视

3）．行为的透视

4). 行为心理总图

第二讲  行为学与市场细分           

1. 产品选择与行为学        

1）．产品的二维分析

2）．参与度阐述

3）．知识度阐述

2.  差异化是营销者的追求      

1）．熟悉的细分

2）．也许还可以这样…
第三讲 行为学与概念               

1. 概念是什么                 
1）．概念的定义

2）．通常的概念生成

2.  动机的挖掘与概念生成       
1）．什么是消费者动机

2）．独特卖点与产品概念
3）．动机----概念法
第四讲  行为学与广告选择            

1. 广告中值得我们思考的问题

1）．广告的目的

2）．行为学中对广告的理解

2.  广告与消费者态度          

1）． 态度决定行为  
2）． 态度如何形成
3）． 态度如何测量

第五讲  行为学与媒介选择

1. 媒介与消费者接受 

1）．如何让你感知 (阕限)
2）．消费者如何学习知识

2.  传播与记忆 

1）．记忆的过程与特点

2）．这样才能让你记牢

3）．传播的效果是可以测量的

第六讲   行为学与营销的其它形式 

1.  平面设计与行为符号

1）．平面设计的理性一面

2）．让设计带动销售

2.   终端促销与行为习惯 

1). 促销与习惯的改变

2）．让消费者在终端愉快

3). 情景与卖场布置 (陈列)
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