
消费者购买行为分析以及营销策略的制定

摘要

消费者购买行为分析是各个企业在制定营销策略的过程中的重要一环，也可以说是制定营销策

略的重要准备工作之一。购买行为通常来说指的是人们为了满足自身的需要而选择购买某些产品或

服务时所产生的行为活动。购买行为不仅仅指的是购买活动，同时也包括了消费者的主观心理活动。

通过分析消费者购买行为，营销人员可以更好的掌握不同的消费者群体对与商品、购买方式以及购

买地点等等因素的偏好和喜好，从而制定更加适合消费者的营销策略。如此一来，营销效果必然也

会更好。

一、三种分析模式

  　 分析购买行为可以使用以下三种模式，分别是经济学模式、传统心理学模式以及社会心理模式。
这三种模式都有着各自的优势与不足，可以用于各种不同的情况。如果经营者能够合理并且灵活的
运用这三种分析模式，其营销的效果也必然会更加好。首先我们来简述一下这三种模式。在经济学
模式的理论下，消费者通常会根据自己了解的商品信息以及收入水平和意愿来选择购买商品。第二

“ ”种模式，传统心理学模式是建立在人类教育是基于 条件反射 而来的，这样的理论基础上，通常
可以应用于促销、广告等等营销活动中。第三种模式，社会心理模式则是由社会学家和心理学家共
同研究提出，这一模式下，确定顾客与商品之间互相的影响力是企业营销的重要任务。

二、购买行为分析的内容

    尽管经营者通常感到消费者的心里是千变万化，非常难以捉摸的。即便如此，从影响消费者购

买者行为的普遍因素来分析消费者行为并不是不可能的。市场营销学用“6W”和“6o”来概括购买

动机与行为。有了这几点概括，经营者在进行消费者行为分析的过程中就可以遵照这些内容来进行

调研和分析，从而寻找出对制定营销策略有借鉴意义的信息。

三、结论

    消费者行为分析是一个企业选择制定正确的，高效的营销方法的最佳参考标准，它与企业的营

销和管理是密不可分的。每个企业都在努力以更加优质的产品和服务来得到更多的消费者的喜爱和

信任。因此分析掌握费者行为的普遍规律，在这些信息的基础上来制定营销方案，是成功营销的基

础。
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