
消

费

行

为

研

究

相

重

光

一 、 消 费 行 为 是 一 门较 新 的学科

    消 费 行 为 作 为 一 门学 科 ，是 在 营 销 学 、心 理学 和社 会

学等学科的基础上发展起来的。对消费行为的研究虽始于

五 十年 代 ，但 从 六 十 年 代 才 作 为一 门独 立 的学 科 问世 。所

以 ，消费 行 为 还 是 一 门较 新 的学 科 。

    消 费 行 为 ，指 的 是 与 消费 者 取 得 和使 用 商 品（或 服 务 ）

有 关 的 各 项 活 动 。 消费 行 为 不 仅 指 消费 者 从 某 一 商 店 购得

某种商品的行为，而且包括从购买之前即已开始，至购买之

后尚未结束，并对下一次购买具有影响的整个决策 过 程。

简 言 之 ，它所 研 究 的就 是 影 响 消费 者 购买 行 为 的 各种 因 素

和 消 费 者 的决 策 过 程 。 可 见 ，消费 行 为 这 门学 科 是 属 于 应

用 科 学 的 范 畴 。

    对 消费 行 为 的 研究 虽 始 于 五 十 年 代 ，迄今 已有 三 十 余

年 的历 史 ， 可 是 ， 它 为 人 们 所 重 视 还 是 近 二 十 多年 的事 。

这是由于企业过去只满足于销出货物，而对导致消费行为

的需求和动机未予足够重视。随着市场竞争的日益 激 化，

经济学家、营销学家除了研究影响消费行为的经济、人 口

等方面的因素以外，且更多地运用心理学、社会学和人类

学等理论来研究影响消费行为的社会、心理等因素，亦即

研 究 消费 者 脑 海 里 在 考 虑些 什 么 。 因 为 ， 消费 者 的 需 求 、

态度和行为影响着企业营销战略的各个方面 ，企业家们不

仅需了解消费者的需求， 还需了解诸如： 消费者对商标、

牌号的态度、购买的打算以及过去的购买行为等等， 以便不断调整其营销策略， 力求适应、

满足甚至迎合消费者的偏爱需求，使经营卓著成效。所以，对消费行为的研究 已成为营销学

家们 、企 业 家 们 所 共 同关 注 的 一 个 重 要 课 题 。消 费 行 为 已成 为 国外 商 业 院 校 常 设 课 程 之 一 。

二 、 消 费 行 为研 究 的主 要 内容

    前已述及消费行为主要是研究影响消费者购买行为的各种因素和消费者的决 策过程。
国外有关消费行为的著作，因作者不同，强调的重点和体系亦有所不同。但其主要内容大体

可 略 述 如下 ：

    1. 对消费者的研究：如消费者对需求、 购买态度方面的观念变化以及对人 口、 个性和

生 活作 风 等 因素 的研 究 。

    2. 对影响消费行为的环境研究：如文化、亚文化群、 消费者所属的社会阶层、 消费者

周围的人群以及家庭等可能影响消费者购买行为的环境因素的研究。

    以上各点都是影响消费行为的各种因素。有的作者将人 口情况和经济情况亦作为影响消

费行 为 的环 境 因素 。我看 ，这 不 过 是 分 类 方 法不 同而 已 。



    影 响 消 费 行 为 的 因素 固然 很 多 ，但 是 ，归 纳 起 来 ，可 分 为三 个 方 面 ， 即 ：经济 因素 、社

会 因素 和 心 理 因素 。而 社 会 因素 、心 理 因素 日益显 示 其 重 要 性 ，愈 来 愈 为 企 业 界 所 重 视 。研

究这些因素都是为了探索消费者的购买行为，所以，着重于行为观念。

    3. 对消费者的决策过程的研究：消费行为是经济因素， 心理因素， 社会因素综合作用

的 结 果 ， 各种 影 响 消费 行 为 的 因素 和企 业 的 营 销 策 略都直 接 影 响 消费 者 的决 策 。

    下 面 描 述 美 国两 个 家庭 的例 子 ，看 来 ，具 有 一 定 的典 型 性 。 它 在某 种 程 度上 反 映 出 消费

行 为 需 要研 究 的 内容 。

    在美国， 有一位年轻的大学教授， 喜饮波尔本威士忌酒（Bourbon），阅读《纽约人 》

（New Yorker），打 网 球 。教 授 夫 人 在 一个 出 版 公 司 任编 辑助 理 。他 们 无 子 女 ， 而 且 也不 想

马 上生育。对重要商品的购买，夫妇两人共同作出决定，并常常一道去逛商店。他们愿购新

颖的商品，因为他们在职务上有升迁的信心。另一位四十岁的工长， 喜饮啤酒， 订阅《读者

文摘》，每周和同伴玩一次保令球。其妻则没有在外面工作，因为他们遵守着传统的观念，妻

子应该操持家务。他们有三个子女，分别为八岁、十四岁、十六岁。工长本人对较大的预算

支 出 作 出决 定 。虽 然 ，工 长 的年 薪 收 入不 低 于年 轻 的教 授 ，甚 至还 高些 ，可 是 ，他 们 不 愿 改

变其生活作风，不买新产品。这是由于通货膨胀以及经济不景气迫使工厂减员而使他可能遭

到解雇，总之他们的购买行为是他们在经济上不稳定感所造成的。对比这两个家庭情况，年

轻 教 授 夫 妇 是面 向未 来 ，而 工 长 家庭 则 面 向现 实 。

    这几个人的形象和家庭生活，清楚地反映出，消费者的家庭情况，社会地位不同，消费

行 为 也 随 之 互 异 。这 两 个 事 例 也 有 力 地 说 明 了 除 经 济 因素外 ，社 会 因素 和 心 理 因素对 消费 行

为的影响。这两个事例，无疑，还显示出消费行为所研究的内容对企业的经营策略颇具重要

意 义 。

三 、从 事 国 际 商 务者 必 须重 视 消 费行 为 的研 究

    1. 国 际 商 务工 作 者 必 须 重视 别 国 的消 费行 为

    从以上所述，不难看出，企业家要使其业务蒸蒸 日上，富有成效 ，必须重视消费行为的

研究。国内商业固需如此，国际商务亦不例外。显然，一个商业工作者，不能以其在本国经

商 的方 式 运 用 于 世 界 各 地 。不 同 国家 ，不 同地 区具 有不 同的文 化 准 则 和价 值 观 。 因此 ，当地

的消费者也具有不同的消费行为。国际商务工作者的经商方式必须与当地的文化准则、价值

观 和 消费 行 为 相 适 应 才 能 取 得 成 效 。俗 话 说 ：“入 境 问俗 ”，这 对 从 事 国际商 务 工 作者 实 属不

容 忽 视 的 准 则 。

    就营销战略看，国外营销战略标准化的企图，似难奏效，除非在特定条件下对当地的风

俗 习惯 给 予 足 够 的考 虑 才 行 。有些 从 事 对 外 业 务 者 之 所 以失 败 ，就 是 因为 他 们 的战 略不 能 适

应当地的风俗和实际。美国国际贸易署近年来对 日本市场进行了广泛深入的调查。他们明确

指出：“我们对消费者所作的观察和研究概括为一句话：某些规律确实存在。”“总之，对 日
本 的贸 易 至少（在许 多 情 况下 都 是 ）应不 同于 美 国市 场 上 的习 惯 做 法 。 ”

    一言蔽之，国际商务工作者的经商方式，营销战略必须符合当地的风俗和实际，亦即与
当 地 的 消费 行 为 相 适 应 。



   2. 消费行为应作为国别地区调研的重要 内容之一

    以美国的不同文化群体为例 ，美国幅员广阔，而且是一个多民族的国家，具有不同的文

化群体。这些群体又各有其独特的价值观、风俗习惯和购买习惯。美国的不同文化群，可按

年龄、地区、种族 、宗教或移民来源等加以划分。其中有两种对我们来说具有重要意义的不

同文化群是黑人和拉美人。这两种人约占美国人 口的 20% 。 这两种文化群也具有很大 的 购

买力，估计每年约达一千五百亿美元。这无疑是一个庞大的市场。显然，应把这种文化群体

的消费行为列为我们对美国市场调研的重要内容之一。

    再以日本为例。二次大战以后，西方情趣虽在 日本年轻人中间广为传播，可是， 日本的

传统文化和社会环境完全不同于美国。当前， 日本虽在扩大国内需求，但同类产品要在 日本

获致销售的成功 ，其关键还在于外 国供应商必须懂得 日本消费者在整个购买过程中表现出来

的个人爱好，外国供应商对 日本的营销战略应不同于对美国的营销战略，必须针对 日本的实

际才 能 奏 效 。

    3. 要 动 态 地 看待 消 费行 为

    消费者的消费行为不是一成不变的，它是随着各种客观因素的变化而变 化 的。因此，我

们要不断地加强调查研究 ，动态地看待消费行为。

    例如，过去十多年中，美国就业妇女大为增加，这种情况决定了采购时间大为减少 ，因

此，对商标愈益重视。再如，二次大战以后成长起来的美国中青年 ，经济条件较好，生活要

求美观舒适 ，所以，他们喜欢购买新颖的产品。国外的供应商就必须注意当时的趋势，加强

出口产品的不断更新换代。 日本的一些大公司多雇用一批女性工作人员专门从妇女的微妙心

理变化来研究开发新产品。这一情况给我们的启示有两：一是心理因素对消费行为确实具有

重要的作用； 二是认真地、 切实地研究开发新产品来实现产品的升级换代 已是增加适 销 货

源 ，扩 大 出 口的 当务 之 急 。

    再从 日本的消费倾向来看， 日本经济是从战后废墟上逐渐发展起来的，六十年代和七十

年代 ， 日本的消费模式反映了数量重于质量。今天， 日本已成为一个经济大国， 日本大多数

消费者已能获得他们所需要的消费必需品。为了免得屋子里乱糟糟地堆满了不太需要的或很

少使用的东西 ，他们的消费倾向改变了，特别强调质量。他们对消费品的要求是：耐用、可

靠、设计新颖、式样高级 ，而且更要具有特色，如有魅力、有名气、精致、洋派等等。

    以上 各例 都 反 映 消费 行 为 是 变 化 着 的 ，我 们 应 该 动 态 地 来 看 待 它 。

    总之， 任何商品若不能赢得一批消费者的爱好 ， 是很难在竞争激烈的世界市场上 立 足

的， 更谈不上扩大出口了。 我们要扩大出口就必须重视消费行为的研究， 就要加强调查研

究，进行市场预测。通过消费行为的研究 ，不仅有利于促使产品适销对路， 增加适销产品，

而且还有助于采取合适的营销策略，有针对性地运用各种措施来扩大出口。适应性战略是较

易收效的，产品的设计与生产以及营销措施都要适应消费者的消费习惯。那种企图改变消费

者需求的战略若欲收效，也是有条件的，而且一般要经过旷 日持久的努力。我们研究消费行

为的目的，就是为了改善我们的出口营销工作扩大我国产品的出口，增加出口创汇能力。我

们的国别调研，显然，不仅要注意宏观研究，而且还要加强微观研究。


