
第四章第四章 需求与购买行为研究需求与购买行为研究

主要内容主要内容

1. 1. 影响消费者购买行为的因素；影响消费者购买行为的因素；

2. 2. 消费者购买行为分析。消费者购买行为分析。
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第一节第一节 消费者需求研究消费者需求研究

�� 一一一一、、、、消费者需求的含义与分类消费者需求的含义与分类消费者需求的含义与分类消费者需求的含义与分类一一一一、、、、消费者需求的含义与分类消费者需求的含义与分类消费者需求的含义与分类消费者需求的含义与分类

�� 1.1.含义：含义：

�� ⑴需要：描述了基本的人类要求⑴需要：描述了基本的人类要求

�� ⑵欲望：当人们趋向某些特定的目标以获得满足⑵欲望：当人们趋向某些特定的目标以获得满足
时，需要就变成了欲望。时，需要就变成了欲望。

�� ⑶需求：对有能力购买的某个具体产品的欲望。⑶需求：对有能力购买的某个具体产品的欲望。
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第一节第一节 消费者需求研究消费者需求研究

�� 2.2.分类分类

�� ⑴按照需求的起源：自然需求和社会需求⑴按照需求的起源：自然需求和社会需求

�� ⑵按照需求的对象：物质需求和精神需求⑵按照需求的对象：物质需求和精神需求

�� ⑶按照生活的顺序：生存需求，享受需求和发展需⑶按照生活的顺序：生存需求，享受需求和发展需
求求

�� ⑷按照需要的层次：生理的需要、安全的需要、情⑷按照需要的层次：生理的需要、安全的需要、情
感的需要、尊重的需要、自我实现的需要感的需要、尊重的需要、自我实现的需要
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第一节第一节 消费者需求研究消费者需求研究

�� 二、消费者需求的特点二、消费者需求的特点

�� ((一一) ) 消费需求的多样性消费需求的多样性

�� ((二二) ) 消费需求的发展性消费需求的发展性

�� ((三三) ) 消费需求的伸缩性消费需求的伸缩性

�� ((四四) ) 消费者需求的层次性消费者需求的层次性

�� ((五五) ) 消费需求的可诱导性消费需求的可诱导性

�� ((六六) ) 消费需求的时代性消费需求的时代性

�� ((七七) ) 消费需求的相关性消费需求的相关性

�� ((八八) ) 消费需求的周期性消费需求的周期性
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� 一、消费者购买行为模式一、消费者购买行为模式

 
     营销刺激 外部刺激            消费者    消费者的            消费者的反应 
                                  的特性  购买决策过程                
       产品     经济               文化     确认需要              产品选择 
       价格     技术               社会     信息收集              品牌选择 
       地点     政治               个人     评估方案             经销商选择 
       促销     文化               心理     购买决策              购买时机 
                                           购买后行为             购买数量 
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� 二、影响消费者购买行为的主要因素二、影响消费者购买行为的主要因素

�� ((一一) ) 心理因素心理因素

�� 1. 1. 动机动机

�� (1)(1)消费者的一般购买动机消费者的一般购买动机

�� (2) (2) 消费者的具体购买动机消费者的具体购买动机
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� 2. 2. 感知：包括感觉和知觉感知：包括感觉和知觉

�� 3. 3. 学习：学习：
�� 心理学认为心理学认为““学习学习””是由经验所导致的感觉、态度和行为的是由经验所导致的感觉、态度和行为的

改变改变

�� 4. 4. 信念与态度信念与态度

�� 信念，是人们确信某种事物或观念的看法和评价信念，是人们确信某种事物或观念的看法和评价

�� 态度，是人们长期保持的关于某种事物或观念的反应倾向。态度，是人们长期保持的关于某种事物或观念的反应倾向。
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� ((二二) ) 个人因素个人因素

�� 1. 1. 年龄年龄

�� 2. 2. 个性与自我形象个性与自我形象

�� 3. 3. 性别、教育程度与职业性别、教育程度与职业

�� 4. 4. 经济状况经济状况

�� 5. 5. 生活方式生活方式
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� ((三三) ) 社会文化因素社会文化因素

�� 1. 1. 社会阶层社会阶层

�� 2. 2. 相关群体相关群体

�� 3. 3. 家庭情况家庭情况

�� 4. 4. 文化状况文化状况
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� 理智购买型理智购买型

�� 习惯购买型习惯购买型

�� 经济购买型经济购买型

�� 冲动购买型冲动购买型

�� 感情购买型感情购买型

�� 不定购买型不定购买型

�� 疑虑购买型疑虑购买型

三三三三、、、、消费者购买行为类型消费者购买行为类型消费者购买行为类型消费者购买行为类型

（（（（一一一一））））消费者的购买态度与要求
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� （二）消费者在购买现场的情感沉着购买型（二）消费者在购买现场的情感沉着购买型

�� 温顺购买型温顺购买型

�� 健谈购买型健谈购买型

�� 反感购买型（也称反抗购买型）反感购买型（也称反抗购买型）

�� 傲慢购买型（也称激动购买型）傲慢购买型（也称激动购买型）
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� （三）消费者购买目标的选定程度（三）消费者购买目标的选定程度

�� 完全确定购买型完全确定购买型

�� 半确定购买型半确定购买型

�� 不确定购买型不确定购买型
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第二节第二节 消费者购买行为分析消费者购买行为分析

�� 四、消费者购买决策过程四、消费者购买决策过程

�� 1.1.产生需求产生需求

�� 2.2.搜集资料搜集资料

�� 3.3.比较评价比较评价

�� 4.4.决定购买决定购买

�� 5.5.购后评价购后评价
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第三节第三节 组织购买行为分析组织购买行为分析

�� 觉察问题觉察问题

�� 决定需要项目的特决定需要项目的特
性与数量性与数量

�� 决定产品规格决定产品规格

�� 寻找供应商寻找供应商

�� 征求报价征求报价

�� 选择供应商选择供应商

�� 正式采购正式采购

�� 绩效评价绩效评价

一一一一、、、、生产者购买行为分析生产者购买行为分析生产者购买行为分析生产者购买行为分析
1.生产者购买决策过程
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第三节第三节 组织购买行为分析组织购买行为分析

�� 2.2.影响购买者决策的主要因素影响购买者决策的主要因素

�� 环境因素环境因素

�� 组织因素组织因素

�� 人际因素人际因素

�� 个人因素个人因素
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第三节第三节 组织购买行为分析组织购买行为分析

�� 二二二二、、、、中间商购买行为分析中间商购买行为分析中间商购买行为分析中间商购买行为分析二二二二、、、、中间商购买行为分析中间商购买行为分析中间商购买行为分析中间商购买行为分析

�� 1.1.中间商购买行为与决策类别中间商购买行为与决策类别

�� 独家搭配购买独家搭配购买

�� 深度搭配购买深度搭配购买

�� 广度搭配购买广度搭配购买

�� 混合混合
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第三节第三节 组织购买行为分析组织购买行为分析

�� 2.2.中间商购买决策的主要影响因素中间商购买决策的主要影响因素

�� 消费者的接受程度消费者的接受程度

�� 商品供应者提供的优惠和折让商品供应者提供的优惠和折让

�� 广告与促销广告与促销

�� 开发新项目开发新项目

�� 商品推荐商品推荐

�� 购买风格购买风格

�� 3.3.中间商购买过程中间商购买过程

�� 基本内容同生产者购买过程基本内容同生产者购买过程
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第三节第三节 组织购买行为分析组织购买行为分析

�� 三三三三、、、、政府市场的购买行为分析政府市场的购买行为分析政府市场的购买行为分析政府市场的购买行为分析三三三三、、、、政府市场的购买行为分析政府市场的购买行为分析政府市场的购买行为分析政府市场的购买行为分析
�� 1.1.政府市场购买决策的内容与其影响因素政府市场购买决策的内容与其影响因素

�� ⑴政府市场的购买决策内容⑴政府市场的购买决策内容

�� ⑵影响购买决策的因素⑵影响购买决策的因素
�� ①政治环境、政策变化的影响①政治环境、政策变化的影响

�� ②监督机构、社会团体及公民个人监督②监督机构、社会团体及公民个人监督

�� ③非经济标准的影响③非经济标准的影响

�� 2.2.购买方式与行为特征购买方式与行为特征
�� ⑴购买方式⑴购买方式

�� 公开招标公开招标

�� 议价合约选购议价合约选购

�� 直接定购直接定购
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第三节第三节 组织购买行为分析组织购买行为分析

�� ⑵购买行为特点⑵购买行为特点

�� 需求量大，采购范围广需求量大，采购范围广

�� 采购程序标准化，手续复杂采购程序标准化，手续复杂

�� 决策及购买过程受到监督决策及购买过程受到监督

�� 不同级别的政府部门，购买范围有所不同不同级别的政府部门，购买范围有所不同
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思考题思考题思考题思考题思考题思考题思考题思考题

�� 1. 1. 关键词：消费者需求、消费需求的伸缩性、消关键词：消费者需求、消费需求的伸缩性、消
费者购买动机、心理购买动机、消费者购买心理费者购买动机、心理购买动机、消费者购买心理
动机、感觉、知觉、学习、信念、态度、意见领动机、感觉、知觉、学习、信念、态度、意见领
导者。导者。

�� 2. 2. 消费者需求的特点有哪些？消费者需求的特点有哪些？
�� 3. 3. 试述消费者的购买行为模式。试述消费者的购买行为模式。
�� 4. 4. 简述影响消费者购买行为的主要因素。简述影响消费者购买行为的主要因素。
�� 5. 5. 简述生产者购买决策过程。简述生产者购买决策过程。
�� 6. 6. 政府购买方式与行为特征。政府购买方式与行为特征。


