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组织市场是指企业、政府、非营

利组织等机构为满足其生产、建

设、管理等方面的需求而购买商

品和服务的市场。

定义

组织市场需求的计划性较强，购

买决策过程复杂，购买行为规范

化，采购人员专业化。

特点

组织市场的定义与特点



分类
组织市场可分为生产者市场、中间商市场、政府市场和非营利组织市场。

构成
组织市场的构成包括组织采购者、组织消费者、组织市场渠道和组织市场竞争

者。

组织市场的分类与构成



组织市场是国民经济的重
要组成部分，对促进经济
发展具有重要作用。

促进经济发展 推动技术创新 提升社会福利

组织市场需求的不断变化，
推动企业不断进行技术创
新和产品升级。

政府和非营利组织通过购
买商品和服务来满足社会
需求，提升社会福利水平。
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组织市场的重要性
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特点

规模大：组织购买通常规模较大，涉及

的金额和数量都较大。

专业化：组织购买通常由专业采购人员

或团队进行，对产品或服务有更专业的

需求。

理性决策：组织购买决策通常是基于经

济和技术的理性考虑，而非个人情感。

定义：组织购买行为是指企业、政府、

事业单位等组织为了生产、消费和公共

服务等目的，购买产品或服务的过程。

组织购买行为的定义与特点



组织购买行为的参与者与决策过程
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参与者

02

采购经理：负责整个采购过程，包括供应商选择、

合同签订等。

技术专家：负责技术评估和产品测试。
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负责预算和成本控制。

财务部门

参与重大采购决策。

企业高层管理者

组织购买行为的参与者与决策过程



01

02

03

决策过程

确定需求：明确所需产品或服务的技术规格、数

量和质量等。

供应商选择：通过市场调研和比较，选择符合需

求的供应商。

组织购买行为的参与者与决策过程



组织购买行为的参与者与决策过程

价格谈判

签订合同

交货与验收

达成一致后签订采购合同

。

供应商按照合同要求交货

，买方进行验收。

就产品或服务的价格进行

谈判。



组织购买行为的影响因素

技术因素 供应商因素

如产品或服务的技

术发展、产品质量

等。

如供应商的产品质

量、价格、服务态

度等。

经济因素 政治与法律因素 内部因素

如市场需求、经济

周期、通货膨胀等。

如政策法规、反垄

断政策等。

如企业的战略目标、

组织结构、企业文

化等。
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组织市场是指企业、政府、非营利组织等机构为满足其生产经营、
公务活动等需求而购买商品和服务的市场。

组织市场定义

组织市场的购买行为通常具有规模大、专业性强、理性化程度高、
受政策影响大等特点。

购买行为特点

构建组织市场购买行为模型有助于深入理解组织市场的购买行为规律，
为企业和政府制定有针对性的营销策略提供理论支持。

模型构建意义

组织市场购买行为模型概述
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