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消费者行为研究


消费者行为，又称消费者购买行为，是指人们为了满足自己和生活或生产需求要，购买自己需要或爱好的产品或服务时所表现出的各种行为。消费者行为是国际企业营销管理所研究的主要对象之一。通过对消费者行为的分析和研究，可以了解消费者的心理过程、需求、动机、习惯和消费趋向，有助于企业制定国际市场营销组合策略，也可以为企业进行市场细分和市场定位、进而选择目标市场提供依据，对企业确定市场营销目标也具有重大意义。

在现实生活中，消费者行为常常显得变幻莫测。这种现象给市场营销人员的市场调研和预测造成了一定的难度。过去，市场营销人员的预测往往满足于一些数据的统计上，如人口、收入等。毫无疑问，这些统计数据对市场营销具有很大影响。但是，现代消费者无论从观念到行为都发生了很大变化，呈现出以下的特点，即消费结构的多元化、消费空间的全球化，消费需求的复杂化，消费观念的现代化等等。这些变化给企业和市场营销人员提出了新的要求和挑战：若想在激烈的市场竞争中取得成功，必须加强分析与研究消费者行为。

一、研究的主要内容

（一）研究的核心问题


消费者行为研究的核心问题是分析消费者在购买商品时是如何决策的。这就涉及到消费者的购买动机、消费者心理过程以及影响消费者行为的因素等问题，需要借助于消费心理学、消费经济学、行为科学等学科的研究成果，进行市场营销调研和预测。只有充分掌握消费者心理、行为及其变化规律，掌握消费者市场动态，企业才能做出符合实际的营销决策和营销方案。反之，则会事倍功半，甚至造成巨大损失。

（二）研究的具体指标

1、消费者对产品认知状况研究


2、消费者对产品态度与满意评价研究


3、消费者购买行为与态度研究


4、消费者使用行为与态度研究


5、产品促销活动的认知及接受研究

6、产品相关信息来源研究

7、消费者个人资料信息的研究

二、研究的分析方法和用途

（一）研究的分析方法

1、聚类分析：根据研究对象间的相似性进行分类，对市场进行分层，寻找竞争对手。

2、回归分析：寻找某些事物的影响因素及其描述其影响程度。还可用于对某些事物的预测。

3、因子分析、从众多的观测变量中找到具有本质意义的少量的因子，更加明确的把握事物变化的原因。

4、相关分件：研究各变量间的密切程度。

5、差异性检验和方差分析：分析和检验不同类别或变量间是否存在显著差异。

6、对应分析：用于探索和研究各分类变量之间的关系。

7、判别分析：利用已经获得的一些信息来判断其属性。

8、综合分析：测量消费者对众多产品属性的偏好，以及确定消费者在多属性产品之间做出的选择。

（二）研究的用途

消费者行为的研究构成营销决策的基础，它与企业市场的营销活动是密不可分的。他对于提高营销决策水平，增强营销策略的有效性方面有着很重要意义。

1、品牌形象及品牌管理

通过消费者行为研究，在了解各品牌的知名度、购买使用率、忠诚度、转换率、美誉度等各项指标，了解各品牌在消费者心目的形象、地位及评价，以及产品类别形象和品牌使用者形象等的基础上，制定出品牌的发展策略。

2、产品定位

只有了解产品在目标消费者心目中的位置，了解其产品是否被消费者所接受，才能发展有效的营销策略。

3、市场细分

市场细分是制定大多数营销策略的基础。企业细分市场的目的，就是为了找到合适自己进入的目标市场，并根据目标市场的需求特点，制定有针对性的营销方案，使目标市场的消费者某种独特的需要得到更充分的满足。

4、新产品开发

企业可以通过了解消费者的需求与欲望，了解消费者对各种产品属性的评价，据此开发新产品。可以说，消费者行为研究即时新产品构思的重要来源，也是检验新产品各方面因素，如产品性能、包装、口味、颜色、规格等能否被接受和应在哪些方面进一步完善的重要途径。

5、产品定价


产品定价如果与消费者的承受能力或与消费者对产品价值的认同脱节，再好的产品也难以打开市场。

6、分销渠道的选择


消费者喜欢到哪些地方，以及如何购买到产品，也可以通过对消费者的研究了解到。

7、广告和促销策略的制定


对消费者行为的透彻了解，是制定广告和促销策略的基础。通过消费者行为研究，可以了解他们获得信息的途径、了解他们对广告行为的态度及评价，以及广告行为对他们消费行为的影响等，从而制定出合理、有效的广告策略。
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