
的 营 销非 常 重要 。

    第 二 ，社 会 阶层 。从 销 售 商 品 角 度 来

看 ，一 个 人 属 于哪 一 个社 会 阶层 决 定 于他 的

职 业 、收 入 、财 产 和 文 化程 度 等 多 种 因 素 。 属

于不 同阶层 的 人 的 购买 行为 区 别 很大 ，即 使

收 入 相 同也 是 如 此 。例 如 ， 美 国 一 个 属 于 中

上 阶层 ，年 收 入 为25, 000美元 的 大 学 教 授 ，

他 的钱 喜 欢 用 在社 会 名望 和 相 应 地 位 方 面 ，

如 愿 意从 高 价商 店 购 买高 价 商 品 ，参 加 社 交

俱 乐部 等 。另 一 个 属 于 收 入 较 高 的下 等 阶层

的年 收 入 也 为25, 000美 元 的 汽 车司 机 ，他 不

买高 价 商 品而 是 喜 欢 买 新 汽 车及 新 电 视 机

等 ，他 也 不 去社 交 俱 乐部 而是 去 看球 赛 。 显

然 ，企 业 必 须 了解 自己的 目标 买 主 的 阶层 属

性 。

    第 三 ，参 考 集 团 。 凡是 影 响 一 个 人 的 购

买 行 为 的所 有 人 和 团体 ，包 括 家庭 成 员 、亲

戚 、邻 居 、 同事 、 同学 、老 师 、教 友 、社 会

团体 、社 会 名 人 、 路上 正 在 采 购 的人 群 等 ，

都 属 于他 的参 考 集 团。参 考 集 团 对 人 的 购 买

行 为影 响 很大 ， 目前 上 海 街 上 流 行 的 光 夫

衫 、 简 爱 帽 、 文 强 帽 、兰 博 衫 等 充 分说 明 了

这 一 点 。 因 此 ，企 业 促 销 工 作 的 重要 一 环 ，

就 是 做 好 目标 买 主 的参 考 集 团 工 作 。

    第 四 ，家庭 。 家 庭 是 社 会 的 细 胞 ，也 是

购买 的基 本单 位 。任 何一 个 有 家庭 的人 ，其

购买行为总是或多或少带有家庭的影响。西

方 企业 很 重视 这 一 点 ，做 了 许 多 工 作 。 例

如 ，美 国 汽 车商 通 过 抽样 调 查 发现 ，在 美 国

汽 车 的购 买 中 ，什 么 时候 买 ，68% 由男 的说

了 算 ，3 % 由女 的单 独决 定 ，29 % 由男 女 双

方 商 定 ，颜 色 的选 择 则男 女 决 定 各 占20% ，

双 方 商 定 占59% 。 这 些 资料 直接 影 响 汽 车 商

做 广 告 的方 式 和 内容 以及 征 询 色 彩 意 见 时的

  征询 对 象 。

     14. 影 响 消 费者 购 买行 为 的 主 要 心 理 因

  素 有 哪 些 ？

      从 心理 分 析 角度 考 察 人 的 购 买 行 为 ，有

四方面因素要研究：一、购买动机；二、感

觉的差异；三、经验的作用；四、信念的影

响 。

    人们的购买动机来源于他有需要，有的

学者将人类需要简化为四个层次，即生理需

要 、安 全 需 要 、社 会 需 要 和 个 人 成 就 需 要 。

人的需要是从低向高发展的，每一层得到部

分满足后就会产生高一层的需要，未满足的

需要是人们购买的基本欲望。但是，人的需

要是否会转化为动机，除了收入的影响外，

还取决于人的特定感觉。另一方面，人产生

了动机后是否会指向某种特定的目的物也取

决于人的感觉。因此，市场营销学对感觉的

研 究 非 常 重 视 。

    所 谓 感 觉 的 差 异 是 指 客 观事 物 作 用 于人

脑产生的反映也有差异。因为，感觉的形成

取决于客观和主观两方面。人置身于周围大

量的商业信息前，他的感觉一般经历如下程

序：第一，选择信息。所谓选择信息指人只

会感受到 自己感兴趣的信息，这种感兴趣的

信息或者是符合他的需要和潜在需要，或者

是 有 强刺 激 性 的信 息 。第 二 ，有 选 择 的 曲

解 。所 谓 有 选 择 的 曲解 指 人 的 感 觉 中 具 有将

所 获 得 的和 原 先 态度 相 冲突 的信 息筛 选 掉 或

加 以 曲解 的倾 向 。第 三 ，有 选 择 的记 忆 。所

谓有选择的记忆是指人只会记住那些需要记

住 和 能 够 记 住 的 东 西 。

    人 们 看 到 听 到 的 信 息也 会 直接 影 响 他 的

购 买 行 为 ，这 就 是 经 验 的 作 用 。后 天取 得经

验 的过 程 有 这样 几 个 环 节 ，即 驱 使 力 、 刺 激

物 、提 示物 、 反 应 和 强化 。例 如 ，一 个 行人

在 路上 突 然 感到 饥 饿 ，产 生 食 欲 ，他 正 好 看 到

路旁 小 吃 店 在 卖 汉 堡 包 ，于是 想 起麦 克 唐 纳

的 汉 堡 包 招 贴 画 ，他 就 决 定 去小 吃 店 买 汉堡

包 充饥 。他 吃 了十 分 满 意 ，加 深 了 对 汉 堡 包

的印象，下次感到饥饿就会不加思索地去购

买 。在 这 个 例子 中 ， 行人 的食 欲 就 是 驱 使

力 ，小 店 的汉堡 包 是 刺 激 物 ，麦 克 唐 纳 的汉

  堡 包 招 贴 画 是 提 示 物 ， 行人 吃 后 的满 足 感是


