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消费行为学基础



消费行为定义与特点

消费行为的定义

消费行为是指消费者在获取、使用、

处置消费物品或服务过程中所表现

出来的各种心理与行为活动。

消费行为的特点 研究消费行为的意义

消费行为具有多样性、复杂性、可

诱导性等特点，它受到个人、社会、

文化等多方面因素的影响。

通过研究消费行为，可以更好地理

解消费者的需求、动机和决策过程，

从而为企业制定更有效的市场营销

策略提供指导。



早期的消费行为研究主要关注消费者的购买行为，探
讨价格、品质、品牌等因素对购买决策的影响。

近年来，消费行为学开始综合运用心理学、社会学、
经济学等多学科知识，对消费者行为进行更为深入的
研究和分析。

消费行为学作为一门独立的学科，

其发展经历了多个阶段，从最初的

单纯关注购买行为，到后来的关注

消费者心理与行为研究，再到现在

的综合运用多学科知识进行深入研

究。

早期研究

随着市场营销理念的转变，研究者开始关注消费者的
心理需求和行为模式，探讨消费者态度、感知、动机
等因素对消费行为的影响。

心理与行为研究的兴起

多学科综合运用

消费行为学发展历程



研究方法及数据来源

数据来源
• 一手数据：通过实验、问卷调查、深度访谈等方式，直接收集消费者的反馈和数据。

• 二手数据：利用已有的研究报告、统计数据、市场调查报告等，进行整理和分析，以获取消费行为的相关信息
。

研究方法
• 实证研究方法：通过实验、调查和观察等手段，收集实际数据，运用统计分析方法探讨消费行为的影响因素和
规律。

• 理论研究方法：通过建立数学模型或运用经济学、心理学等理论，对消费行为进行深入剖析和预测。
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全球消费者行为概述



市场规模与增长

全球消费市场持续扩大，受科技进步和全球经济一体化推动，消费水

平和购买力不断增强。

消费结构变化

随着人们生活水平的提高，消费结构发生显著变化，健康、环保、智

能等产品受到越来越多消费者的青睐。

市场竞争格局

全球消费市场竞争激烈，品牌、渠道、创新成为企业竞争的关键要素。

全球消费市场现状



消费者行为全球化趋势

随着国际交流的增多，消费者的

消费观念逐渐全球化，追求品质

、时尚、个性成为共同诉求。

全球化消费观念

跨境电商和海外购物的兴起，使

消费者能够轻松购买到全球各地

的商品，跨境消费成为一种新趋

势。

跨境消费普及

社交媒体在消费者行为中扮演越

来越重要的角色，通过社交媒体

了解产品信息、分享购物体验成

为常态。

社交媒体影响



价值观念差异

受文化传统、宗教信仰、生活习俗等

因素影响，不同国家和地区的消费者

形成了各具特色的消费习惯。

消费习惯差异

购买决策因素
在购买决策过程中，不同文化背景下

的消费者所关注的因素也有所不同，

如价格、品牌、口碑等在不同文化中

的重视程度有所差异。

不同文化背景下的消费者，其价值观

念存在较大差异，如东西方消费者对

于奢侈品的态度就存在明显不同。

跨文化消费行为差异
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消费者决策过程剖析



消费者在日常生活中意识到某种需求或问题的存在，如感到饥饿、需要更换

手机等，从而触发购买决策的起点。

需求识别

消费者为满足需求，主动收集相关信息，包括产品功能、价格、品牌口碑等，

以便为后续评估和选择提供依据。信息来源可能包括亲友推荐、网络评价、

广告宣传等。

信息搜索

需求识别与信息搜索阶段



评估与选择阶段

选择偏好
在评估过程中，消费者会形成对某些产品或品牌的偏好，这些偏好可能

基于过去的购买经验、个人情感联系或社会认同等因素。

决策风险
消费者在做出选择时，会面临各种潜在风险，如产品质量问题、价格波

动、售后服务等。因此，他们可能会采取各种策略来降低风险，如选择

知名品牌、购买保险等。

评估标准
消费者根据收集到的信息，形成一套自己的评估标准，如性价比、品牌

知名度、产品创新性等，用于筛选和比较不同产品。
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购买行为
消费者在完成评估和选择后，会进行实际购买。购买方式可能包括线上购物、实体店购买等，具体取决于消

费者偏好和购买情境。

购买与后续行为分析

使用体验
消费者在购买后使用产品，并形成对产品的实际体验。这些体验会影响消费者对产品的满意度和忠诚度。

后续行为
基于使用体验，消费者可能会采取一系列后续行为，如向亲友推荐、撰写网络评价、再次购买或投诉等。这

些行为不仅影响消费者的个人购买决策，还可能对其他潜在消费者的购买决策产生影响。
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影响消费者行为的因素
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