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2.1 需要及其分类

需要

温饱

安全

成就

尊重

归属

休息
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在市场经济条件下，消费需求的行为主体分为

两类：

一是消费者个人或家庭，是最终消费环节；

二是厂商和其他社会组织如学校、政府机关。

消费者市场的需求和购买行为，是需求分析的

基础。
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• 在营销学原理中，消费者个人或家庭的需要

分为：生理需要和心理（社会性）需要两类。

• 营销学原理也涉及另一种分类：物质需要和

精神需要。

• 马斯洛：生理、安全、社交、尊重、自我实

现
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2.2 需求属性与状态

• 消费者或组织的需要通过市场表现出来，需要就成为需

求。需求或市场需求是指具备购买支付能力的需要。

没钱买 有钱买

天天吃泡菜
想买无钱 心想事成
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营销学原理将需求概括为5种属性、8种状

态以及与其相关的若干问题。
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1.  消费需求的基本属性：

• 可变性（总量和结构的变化）

• 多样性（随社会经济和环境而变化）

• 关联性（替代和连带消费）

• 层次性（对消费需求的结构性变化有影响）

• 不均等性（源于消费主体及社会环境的差异）
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2.消费需求的状态：

（1）负需求 扭转性营销

（2）无需求 刺激性营销

（3）有害需求 抵制性营销

（4）潜在需求 开发性营销

（5）下降需求 恢复性营销

（6）不规则需求同步性营销

（7）充分需求 维护性营销

（8）过度需求 限制性营销
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2.3 购买行为

• 消费者的购买行为是实现其消费需求的前提条

件，购买行为受消费者心理活动的支配。

• “刺激—反应”模式是人类行为的基本模式。

营销与其他刺激 购买者动机（黑箱） 购买者反应

“刺激—反应模式”

对消费者
的告知、
引导、提
示
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付能力起着决定性作用。消费需求能否转化

为购买行为受多种因素的影响。消费心理学

将多种因素归纳为3类。

1.文化因素（文化、民族、职业…）

2.社会因素（群体、家庭、代沟…）

3.个人因素（观念、年龄、职业、收入、个

性）
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一般认为，消费者的购买决策过程经历5

个阶段：

始于确认需要，通过收集信息，进行评价

选择，决定购买到购买以后的行为。（见

图1-2）

确认需要 搜集信息 评估选择 购买决策 购后行为

图 1-2 消费者的购买决策过程
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2.4 关于消费需求的6个基本问题

• 1.消费者需要购买什么（what）

• 2.消费者什么时候需要购买（when）

• 3.消费者在什么地点购买所需的产品(where)

• 4.消费者为什么购买产品或接受服务(why)

• 5.什么人购买产品或接受服务(who)

• 6.怎样实现购买产品或接受服务(How)
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小结

• 需要需求的概念

• 需求的属性及状态

• 购买行为的分析


