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消费者行为的研究

本文通过对消费者的消费行为的研究分析，和已学到的知识。提出相应的问题及解决方法，从而更好的进行销售。

关键词：消费者心理   消费者类型    消费者职业和身份特征

正文：

一、消费者心理特征

   消费者行为的主要特征包括消费在的年龄，性别，兴趣，消费水平，价值观，性格。随着年纪的增加对消费的认知和态度也会不一样；男和女的消费方向也不一一样，男的更注重于精神方面的消费，而女士就偏重于物质方面；有时候消费者的消费往往是跟个人的兴趣爱好相关，比起实用更愿意去选择自己爱好的东西；消费习惯也会左右消费者，习惯于某种东西或者品牌，不管好与不好，他都会第一时间去考虑；社会价值观的不同，也会影响消费者的选择，知识人士的消费选择往往会与其他的消费体系的消费方式不一样，回去选择能够体现自己文化程度与欣赏水平同步的产品；按社会的划分，性格分为外向与内向，外向的人选择方向和内向的人选择方向自然有所差异，外向的人选择的产品往往会使那些比较显眼的有独特风格的，而内向的人往往会选择比较大众与隐的东西。

二、消费者的心里变化

随着时间的向前的推移，社会环境的变化，消费者的消费目标也会不一样，消费者的心理也会通过消费引导，消费者的购物场所等的因素而被影响。商家往往会通过这一表现来进行相应的方案措施，来推进消费。

消费者的消费心理大致有以下几种；从众，求异，攀比，求实。

三、消费者的心理分析

1.有依据自己所需要的产品来购买，把自己所需要的产品作为首选购买目标。

2.把现有的东西来进行比较，从而来选择心仪的商品。

3.比较诱人的商品，有较多的消费群体。

4.购买后的体验意见与反馈。

四、消费者的主要类型

（1）从俗心理；消费者的消费趋向往往会因地区观念及消费水品的不同而受到影响。

（2）从众心理；一个人的消费观念也会随着大众的消费而发生改变，看到别人买一样东西的时候，自己也会跟着去买，得到一种心理上的满足。

（3）攀比心理；在当前社会环境与风气的影响下，消费的消费心理往往会有攀比的心理，往往是同一阶层和同一单位的之间，一是同过相互之间的学习来提高自我修养与欣赏水平；二是自我心理上得到一种虚伪的满足感。

（4）好奇心理；由于对某一产品的好奇，比如产品的外观、价格的特俗性，颜色的新颖的等。

（5）爱美心理；消费在对自己的物质上的要求比较高，喜欢追求一种完美的，独一无二的商品从而满足自己心理的东西。

（6）叛逆心理；这一心里特征往往表现在青少年群体中，因为青少年时期的独特心理，所以也会影响消费过程。

（7）炫耀心理；在這个物质社会飞速发展的几天选择一件或者一种独特的商品会为消费者在群体中得到一种独有的认知感，并且在不同的社会阶层，不同的社会环境下，消费者选择的商品不止要体现出个人财力也要展现出独有的欣赏水平。所以在商品够买过程中高档化、名贵化、复古化、几十万上百万的商品往往会更迎合這一心理。

（8）崇外的心理；随着社会的发展，中国经济的国际化，与外国的联系也在不断的加深，一些人盲目的崇尚外国货，认为只有是外国来的商品才能体现出他们在這个社会中的不同，而一些不良商家往往会利用这种心理把本国产出的商品借用外国的包装来售卖，从而获利利益。

五、消费者职业和身份特征分析

在物质文化充裕的当下，消费水平能力也有极大划分，如学历与职位的高低不同其消费水平与消费能力也不一样，学历职位越高花钱也相对学历职位低的群体要出售大方一些，但是同比而论学历低的人也比工农，军人，退休者更有消费能力些，而在这些消费群体中费能力最高的就属个体劳动者，私营企业主，企业管理人员及高校学子。通过对这些消费群体的分析，可以对不同的消费群体进行不同的消费引导，最后，从而合理的对市场竞争做出有效的分化利用。

六、不同的年龄阶段有不同的消费观念，不同的消费者有各自对商品有不同的消费认知，不同的年龄也是如此。选择的商品也会不同。

（1）青少年阶段；這个阶段的人，消费心理比较追求时尚，创新，注重自身价值观的体现。其消费会比较随心所欲，感情用事，喜欢上了不管其实用与否，都会去购买。而且还比较喜欢不断尝试新商品，价值观念转变较快。喜新厌旧更是如常。

（2）中年阶段；這个阶段的人心智也比较的成熟，选择也会更加的理智，不去可以的追求那些不实用的东西，较讲究有规划，实用的。

（3）老年阶段；对于這一阶段的消费群体，其消费会选择那些又实用，价格又不太贵的商品。并且随着年龄的不断增长对消费的欲望程度也会不断降低。

七、我国当前的主要消费特征

（1）忧郁我国经济的快速发展，消费的理念亚特随着发生变化。在八十年代初，人们的消费往往是随着商家更新的商品来消费的，换言之就是厂家来决定消费者的消费趋向的。而先如今由于全球经济都连为一体，产品的多样化拓宽了消费者的消费路线，从而，也就有了更多的消费选择。在这时，厂家就得跟岁消费者愿意消费的路线来更新自己的产品了。也就是说消费者决定经营者。

（2）在社会日益细化分工日益明确的趋使下，即使在对普通日常用品的购买中，消费者也很难区分一样商品的质量以及安全程度，由于对专业知识的缺少，很多的消费者在进行商品的购买时往往会先通过各种渠道对这类商品进行对比于评估，虽然不能很好的体现出商品的真实性，但消费者却能通过货比货的过程中得到一种心理上的安慰，从而增加对其选择的商品得到心理上的满足感。虽然消费者对其要选择消费商品的缺少专业的认知，但是这并没有减少其消费，反而还日渐增长。

（3）一个人不想在同一件事情上犯同样的错误，所以，只有通过消费才能得到心理上的平衡。得到一定的心理满足，才会对消费更加的信任。就此可把消费的群体划分为两种一种是自由性消费，一种是定向性消费，自由性消费大多是自我时间充裕，希望能通过消费来打发空余的时间，也是为了体现出自己在社会中的存在感，与不被社会所遗忘。而另外一种定向性消费者大多是指属于自我时间较少，没有更多的时间去关注和消费动向，这类消费者消费的时间往往是选择者节假日或者商店有促销活动的时间，从而这也给各大商家也要把这累消费者的消费行为考虑其中，如此一来对于不同种类的消费者商家才能抓其消费的心理动态。也才能更好的获利。

结论；

通过以上的分析，我们不难得出一个结论，那就是消费者的消费群体、心理是多种多样的，商家在实践销售过程中也要抓住不同类型的消费者，但是如何抓住消费者从而获利這就需要商家在销售过程中不但要去向消费者推销自己的商品，更要花时间去了解顾客，人们常说顾客就是上帝，如果一个商家只为把自己的商品卖出去，从而没有真正的去了解客户的需求，那么这类商家就算能够盛行一时也不能长久的盛行下去，因为一个好的商家对自己的顾客不光是要卖东西出去，更要把自己顾客的心理所了解。只有这样商家在竞争日渐增强的当下才会有更好的竞争优势。
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