
第五章　市场购买行为分析   

 　　 提醒大家特别需要注意的重点复习内容：

　　 注意了解影响市场购买行为的主要因素，正确认识市场购买行为的主要类型，掌握市场

购买决策的主要参与者，明确市场购买决策的具体过程，理解为促进市场购买需要采取的对

策。

　　 

第一节　消费者购买行为

　　 

　　 消费者市场是指所有为了个人消费而购买物品或服务的个人和家庭所构成的市场。

　　 

　　 一、影响消费者购买行为的主要因素

　　 消费者的购买决策在很大程度上受到文化、社会、个人和心理等因素的影响。参照群体

的涵义。马斯洛需要层次理论。知觉的选择性、选择性注意、选择性扭曲和选择性保留。学习、

驱使力、刺激物、诱因、反应和强化的涵义。

　　 （一）文化因素

　　 所谓社会阶层是指一个社会中具有相对的同质性和持久性的群体，它们是按等级排列

的，每一个阶层的成员具有相似的价值观、兴趣爱好和行为方式。

　　 （二）社会因素

　　 1.参照群体。参照群体是指那些直接或间接影响人的看法和行为的群体。直接参照群体

又称为成员群体。成员群体又分为首要群体和次要群体两种。首要群体一般都是非正式群体，

如家庭成员、亲戚朋友、同事、邻居等。

　　 参照群体的影响力取决于产品、品牌以及产品生命周期。



　　 2.家庭。家庭是社会组织的一个基本单位，也是消费者的首要参照群体之一。

　　 （三）个人因素

　　 消费者购买决策也受其个人特性的影响。个性是一个人所特有的心理特征，它导致了一

个人对其所处环境的相对一致和持续不断的反应。

　　 （四）心理因素

　　 消费者购买行为要受其个人的动机、知觉、学习以及信念和态度等主要心理因素的影响。

　　 3.学习。人类行为大都来源于学习。一个人的学习是通过驱使力、刺激物、诱因、反应和

强化的相互影响而产生的。所谓诱因，是指刺激物所具有的能驱使人们产生一定行为的外在

刺激，可分为正诱因和负诱因。

　　 

　　 二、参与决策的角色以及消费者购买行为

　　 人们在购买决策过程中可能扮演的不同角色。

　　 1.发起者。

　　 2.影响者。

　　 3.决策者。

　　 4.购买者。

　　 5.使用者。

　　 消费者的购买行为类型可分为：复杂型、变换型、协调型、习惯型四种。

　　 1.习惯型购买行为。

　　 2.变换型购买行为。

　　 3.协调型购买行为。

　　 4.复杂型购买行为。



　　 

　　 三、消费者购买决策过程

　　 在复杂购买中，消费者购买决策过程由引起需要、收集信息、评价方案、决定购买和购

后行为五个阶段构成。

　　 

　　 图 5-5　消费者购买决策过程

　　 （一）引起需要

　　 （二）收集信息

　　 消费者信息来源主要有个人来源（如家庭、朋友、邻居、熟人）、商业来源（如广告、推销

员、经销商、包装、展览）、公共来源（如大众传播媒体、消费者评审组织等）、经验来源（如处

理、检查和使用产品）等。

　　 （三）评价方案

　　 1.产品属性。即产品能够满足消费者需要的特性。

　　 2.属性权重。即消费者对产品有关属性所赋予的不同的重要性权数。

　　 3.品牌信念。

　　 4.效用函数。

　　 5.评价模型。

　　 （四）决定购买

　　 （五）购后行为

　　 购买者对其购买活动的满意感（S）是其产品期望（E）和该产品可觉察性能（P）的函数，

即 S=F（E，P）。若 E=P，则消费者会感到满意；若 E>P，则消费者会感到不满意，若 E<P,则消

费者会感到非常满意。



第二节　组织购买者行为

　　 

　　 一、组织市场构成

　　 组织市场的类型分为三种：产业市场、中间商市场、政府市场。

　　 （一）产业市场。所谓产业市场，又叫生产者市场或组织市场。通常由以下产业组成：农

业、林业、水产业，制造业，建筑业，通信业，公用事业，银行业、金融业和保险业，服务业等。

　　 （二）中间商市场。所谓中间商市场，是指那些通过购买商品和服务并转售或出租给他

人来获取利润的个人或组织。中间商不提供形式效用，而是提供时间效用、地点效用和占有

效用。

　　 （三）政府市场。

　　 

　　 二、组织市场的特点

　　 与消费者市场相比较，组织市场有具有派生需求、多人决策、过程复杂、提供服务等。

　　 

　　 三、产业市场与消费者市场的差异

　　 （一）与消费都市场比较，产业市场上购买者的数量较少，规模较大。

　　 （二）产业市场上的购买者往往集中在少数地区。

　　 （三）产业市场的需求是引申需求。

　　 （四）产业市场的需求是缺乏弹性的需求。

　　 （五）产业市场的需求是波动的需求。

　　 有时消费者需求只增减 10%，就能使下期产业购买者需求增减 200%。

　　 （六）专业人员购买。



　　 （七）直接购买。

　　 （八）互惠。

　　 互惠有时表现为三角形或多角形。

　　 （九）产业购买者往往通过租赁方式取得产业用品。

第三节　产业市场购买行为

　　 

　　 一、产业购买决策的参与者

　　 采购中心及采购中心通常包括的成员。

　　 （一）使用者。

　　 （二）影响者。

　　 （三）采购者。

　　 （四）决定者。

　　 （五）信息控制者。

　　 

　　 二、产业购买者的行为类型

　　 产业购买者的行为类型有：直接重购、修正重购、全新采购

　　 （一）直接重购。

　　 （二）修正重购。

　　 这种情况给“门外的供货企业”提供了市场机会，并给“已入门的供货企业”造成了威胁，

这些供货企业要设法接拢其现有顾客，保护其现有市场。

　　 （三）全新采购。

　　 即企业第一次采购某种产业用品。全新采购的成本费用越高、风险越大。因此，供货企



业要派出特殊的推销小组。

　　 在直接重购情况下，产业购买者要作出的购买决策最少；而在全新采购情况下，产业购

买者要作出的购买决策最多，通常要作出以下主要决策，即决定产品规格、价格幅度、交货条

件和时间、服务条件、支付条件、订购数量、可接受的供应商和挑选出来的供应商等。

　　 

　　 三、影响产业购买者决策的主要因素

　　 产业购买者作购买决策时要受环境因素、组织因素、人际因素和个人因素的影响。

　　 产业购买者决策过程

　　 （七）选择订货程序。

　　 现代企业日趋采取“一揽子合同”，而不采取“定期采购交货”。这是因为，如果采购次数较

少，每次采购批量较大，库存就会增加；反之，如果采购次数较多，库存就会减少。采购经理通

过与某一供应商签订“一揽子合同”，和这个供应商建立长期供货关系，这个供应商就会许下

承诺，当采购经理需要时就按照原来约定的价格条件随时供货。因而“一揽子合同”又叫做“无

库存采购计划”。

　　 

第四节　中间商购买与政府采购

　　 

　　 在全新采购这种最复杂的购买行为情况下，购买过程要经过八个阶段。

　　 中间商与政府购买

　　 

　　 一、中间商购买行为的主要类型

　　 中间商购买行为的类型有三种；购买全新品种、选择最佳卖主、寻求更佳条件。



　　 

　　 二、中间商的主要购买决策

　　 中间商的配货决策主要包括：配货决策、供应商组合决策和供货条件决策。中间商的配

货决策主要有：独家配货、专深配货、广泛配货、杂乱配货。

　　 

　　 三、政府采购的基本概念与原则

　　 采购人、政府采购机构、招标代理机构、供应人等基本概念。政府采购的基本原则。

　　 （二）政府采购的基本原则。

　　 1.公开、公平、公正和效益。

　　 2.勤俭节约。

　　 3.计划。

　　 

　　 四、政府采购的主要方式

　　 招标、竞争性谈判、邀请报价、采购卡、单一来源采购或其他方式。

　　 招标投标程序


