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消费行为概述
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消费者行为定义

消费者行为研究关注消费者在购

买决策过程中的心理、行为和社

会因素，以及这些因素如何影响

消费者的选择和决策。

消费者行为是指消费者在寻找、

购买、使用、评价和处置商品或

服务过程中所表现出的行为和决

策过程。



多样性 动态性 互动性

消费者行为特点

消费者行为因个体差异而异，每个消费者的

需求、偏好和决策过程都有所不同。

消费者行为随着时间、环境和社会变化而变

化，受到个人成长、生活阶段和流行趋势等

因素的影响。

消费者行为不仅受到商品或服务本身的影响，

还受到销售环境、广告宣传和社会舆论等因

素的影响。
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个人因素

社会因素

经济因素

环境因素

消费者行为影响因素

包括消费者的年龄、性别、教育

水平、职业和性格等，这些因素

直接影响消费者的需求和偏好。

包括家庭、社会阶层、文化、亚

文化和社会群体等，这些因素通

过影响消费者的价值观、信仰和

行为规范来影响消费行为。

包括自然环境、政治环境、经济

环境和科技环境等，这些因素通

过影响消费者的生活和工作环境

来影响消费行为。

包括收入水平、物价和消费信贷

等，这些因素直接影响消费者的

购买能力和购买决策。
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消费心理分析



消费者对商品信息的获取、
处理、理解和记忆的过程，
包括感觉、知觉、记忆、
思维和想象等。

认知过程 情感过程 意志过程

消费者对商品和服务产生
的情绪和情感反应，如喜
欢、厌恶、兴奋等。

消费者在购买决策中表现
出的目的性、自觉性、果
断性等心理特征。

030201

消费者心理过程



消费者的需要、动机、兴趣、理

想和信念等个性倾向性因素，影

响其消费行为和消费决策。

个性倾向性

消费者的能力、气质和性格等个

性心理特征，影响其对商品和服

务的偏好和选择。

个性心理特征

消费者个性心理



需要
消费者在生理和心理上的缺乏状态，驱动消费者采取行动以满足其需求。

动机
由特定需要驱动，促使消费者采取行动的心理动力，是激发和引导消费行为的

原因。

消费者需要与动机
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消费市场分析
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