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消费者购物习惯

[摘 要]随着中国市场经济的飞速发展，市场经济发展的不断深入，消费者以群体的方式对购物选择发生影响。消费者群体可从不同年龄、不同性别、不同职业、不同阶层进行研究并探讨其购物习惯。同一阶层的消费者在行为、态度和价值观念等方面具有同质性，不同阶层的消费者则在这些方面存在较大的差异。因此研究不同社会人群以及其消费心理有助于深入了解他们的购物习惯。
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一、消费者心理受到消费环境、消费引导、消费者购物场所等多方面因素的影响。

1.消费观念对消费者的品牌偏好有强烈的影响。通过对万象城内消费者的调查发现：消费观念越前卫，消费者越倾向于选择国际知名品牌；而相对保守的消费者，则以国内品牌为主。

2.经济状况决定消费者的购买能力，也影响其消费欲望。经济收入水平是决定购买能力的最直接因素之一。同时，也影响着顾客消费的选择以及其结构。另外，经济预期也对消费者的购买欲望和消费选择有着重要影响。

3.心理追求。消费者更多的不再满足于常规商品，而逐渐追求优越性、个性以达到自我满足的商品。服务的专属性甚至唯一性对消费者的选择影响也愈加明显。

消费心理学研究表明：不同商品在不同情境下对不同消费群体产生不同的心理刺激，从而导致不同的消费行为。年龄、性别、职业、民族、文化程度、社会环境等诸多方面的不同，则划分出众多的消费群体既各不相同的消费心理特征。

（1）由于客观环境不同、购物场所的不同，消费者会对统一价格的商品产生不同的认知结果和心理反应。例如：在大型生活超市沃尔玛中一瓶咖啡的售价约为8元人民币，而在奢侈品集中的万象城：一瓶咖啡售价约为40元人民币，但消费者也能接受并购买。这就是由于在不同的购物场所，消费者的价格习惯心理和适应性心理会相应有所不同。（深圳万象城：占地18.8万平米涵盖：Hermes，LV，Gucci，Prada，Dior，Chanel等顶级品牌产品，档次和价格普遍偏高，消费者人群多为有地位有较高收入的。而万象城内的超市OLE，消费者多为丈夫收入多的家庭主妇，三两成群，注重食材品质以及对特定食材的偏爱为选择。沃尔玛则吸引消费人群多为满足基本需求的消费者，价格公道。）

    （2）消费者对不同商品有不同的消费心理。

相对而言，女性比男性更注重商品美观与质量，女性往往对款式、材质、实用性等有较高的心理要求。青少年则是追求新奇、个性、最好是前卫的名牌。老年人则更多地重视实用性。

（3）不同阶层的消费者对同种商品有不同的消费心理。

二、消费者购买行为首先受自身几方面因素影响：

1.消费者的经济状况，经济状况会影响消费者的消费水平和消费范围。经济状况良好则会产生高层次的需求，购买高档次的商品。消费者会选择万象城内的品牌产品进行购买，消费的产品偏向于装饰物；而经济水平较差的消费者则优先考虑满足衣食住行。

2.消费者的职业以及地位。不同职业的消费者，对于商品的需求往往不一致。一个白领阶层的消费者，一般会选择外形特别突出个性的产品；而工薪阶层的消费者则会优先考虑产品的实用性；而有一定社会地位的消费者则会选择彰显自身地位的消费品。城市青年那女在选购时特别重视商品的象征意义：产品要名贵、品牌要响亮，以此来显示自己地位和特殊性，动机核心为显名以及炫耀，对品牌有安全感和依赖感：产品质量更有保障。

3.消费者的年龄与性别。青少年偏向于选择流行、价格合理以及自身喜欢的产品；上班族则更多注意搭配、时尚以及价格。男性消费者偏向简单大气，购买因素偏向于是否有需求；女性则更偏爱精致漂亮，往往因产品外形决定是否购买。城市年轻女性在选购商品时不以使用价值为宗旨，而是注意品格和个性，强调商品的艺术美。不仅关注山品德价格、性能、质量、服务等，同时也关注包装、款式、颜色、造型等。

4.消费者的心理因素。心理因素主要包括感觉、动机、态度、个性等。消费者对客观外界的认识过程是由感觉开始的，而不同的感觉会导致消费者不同的消费行为。比如，同样一件商品，只因为颜色稍有差异或包装稍有不同，消费者可能会选择是否购买。还有，如果降价幅度较小时，消费者也许未加以注意；但是如果降价一半，注意到这种削价的可能性就大得多。动机是人们从事某种行为活动的内部驱动力，消费者的购买活动都是由动机推动的。此外，还有注重追求档次的求名动机；与他人攀比争荣好胜动机；为从属于某一群体而消费的从众动机；出于喜爱、崇拜而产生的模仿动机等。他们相互作用、相互影响，使消费者的购物行为复杂多样。个性则源于不同的遗传和经历，每个人的年龄、能力、兴趣、内心世界、知识结构。

5.民族性、宗教性不同。社会由不同的家庭环境、社区环境、宗教环境所构成。

三、文化可以对消费者的习俗、价值观念以及思维方式产生特定的影响。青少年一般会选择在专卖店购买价格适中但彰显个性的产品，中年人则会更多选择职业及彰显自身地位的休闲装。文化因素对消费者的行为具有最广泛和深远的影响。其次，社会相关群体同样对消费者购买行为以及态度具有直接或间接地影响。中国人群体感强，在购买行为中以大多数人的一半消费观念和消费行为来规范和约束自己的消费行为，以他人的爱好决定自己的爱好。家庭是最基本的相关群体，每一位家庭成员的角色不同、消费心理以及需求各不相同。一般来说，购买商品时，会更多寻求家庭成员的意见，尤其是家庭掌管财政大权成员的意见。另外：亲戚、朋友、同学、同事、邻居都会影响消费者的购买行为；在对购物场所针对消费者的询问：70%的消费者在选择产品时是通过身边人对于这个产品的评价，自身对产品熟知度不高。

1.消息的来源分为

（1）人来源：在于亲朋好友的谈天中，会获得特定商品的信息，尽管多数情况下都是凭着自身对于产品的体验或是购买经历给出的消息。

（2）公共来源：报纸、杂志、广告牌、电视等。3.商品来源：产品广告、推销员的介绍、商品的陈列乃至包装。

 四、 动机方面则包含：

（1）情绪动机

由消费者的喜、怒、欲、爱、恨、惧等情绪引起的购买动机。大约68%白领消费者偶尔出现，8%白领阶层消费者经常极端情绪消费。在他们看来“反正心情不好，就买吧，那样心情会好很多”在大城市这样高速转动、转型的环境，绝大部分白领把购物消费当成一种缓解压力、平衡情绪、宣泄郁闷的一种方法。

(2) 情感动机

由人的高级情感如道德感、威望感、美感等引起的购买动机。具体体现为：A.追求美感的购买动机。消费者对商品美学价值和艺术欣赏的要求较高时，会产生此类动机。    他们重视商品外观造型、色彩和品位。B.追求成就的购买动机。具有强烈成就动机的人，在其实现目标的过程中，更乐于承担风险。他们在成就动机的驱使下，对周围事物的评价趋向于使用个人的认定标准C.追求名望的购买动机。这是因仰慕产品品牌或企业，希望炫耀和显名而产生的购买动机

    (3) 潜在购买动机

根据弗洛伊德的精神分析理论：人在成长和接受社会规范的过程中有很多欲望受到约束，这些欲望无法消除也无法完善的控制，他们会出现在梦境中，脱口而出或出现在神经质的行为中。所以对于消费者，许多消费动机也许被深层次动机所驱使的。白领的消费需求高级化：对生活品位和内涵的追求，对及时享乐习惯的满足。体现社会性需要高于生理性需要，精神需要高于物质需要。
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