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（一）PPT标题一

1.1 任务  网络消费行为分析



1.1 小标题一

目前邦购网上商城遇到的最大问题是创办时间短，对网络消费人群的分析欠缺，导致
网站、产品及售后问题频出，因此周杰决定首先带领团队对网络消费者消费行为进行一系
列分析，包括网络消费者购买动机分析、网络消费者购买行为分析和网络消费者购买决策
分析等。于是如何分析网络消费行为成为周杰当下最迫切的需求。

情境设计

任务　网络消费行为分析



1.1 小标题一

活动1 分析了解网络消费者购买动机

活动2 分析研究网络消费者购买行为

活动3 分析掌握网络消费者购买决策

任务分解

任务　网络消费行为分析



1.1 小标题一

1 .网络消费者的定义及类型

网络消费者是指通过互联网在电子商务市场中进行消费和购物等活动的消费者人群。网络消费

者有以下六类:简单型、冲浪型、接入型、议价型、定期型和运动型（见图3.1）。

知识窗

活动1了解网络消费者购买动机

图3.1 网络消费者的类型



1.1 小标题一

2.网络消费者的购买动机

动机是指由需要引起的，想要满足各种需要的一种心理状态，即刺激人行动的原因。

网络消费者的购买动机，是指在网络消费中，促使消费者产生购买行为的源动力。只有了
解了消费者的购买动机，才能预测网络消费者的购买行为，才能更好地采取应对措施。网络
消费者的购买动机基本可分为需求动机和心理动机两大类（见图3.2）。

图3.2 网络消费者动机的类型



1.1 小标题一

（1）需求动机

购买由需求产生，最后导致购买
行为，因此，深入了解购买行为需
从消费者的网络购买需求着手。需
求动机是指消费者由于各种需求，
包括低级的和高级的需求而引起的
购买动机。网络消费者的需求动机
包括两个方面：

① 传统的马斯洛需求层次理论
在网络需求分析中的应用（见图
3.3）。

② 现阶段网络消费者新的需求，
包括兴趣、聚集、交流等。

图3.3 马斯洛需求原理



1.1 小标题一

（2）心理动机

心理动机是指因为消费者的例如情感、认知等一系列心理活动过程而引起的购买动机。

网络消费者购买行为的心理动机主要分为以下3个方面：

u  理智动机

u 情感动机

u 惠顾动机



1.1 小标题一

活动实施

【案例分析】

通过阅读课本材料，运用知识窗理论知识，分析讨论：

①消费者对泳衣有哪些方面的需求。

②这些需求属于哪方面的购买动机。

③卖家张小艾是怎么去发现消费者需求的。



1.1 小标题一

1.网络消费者的购买行为的定义及特点

    网络消费者的购买行为即网络消费者受营销和环境的刺激产生需求直至最终作出购买决

策的整个过程。在电子商务模式下，消费者的购物行为相较于传统购物行为，有以下主要特

点：

①消费市场满足个性化需求。

②主流化的服务需求。

③消费者可选择性广和影响购买行为中感情权重较大。

④消费者和生产者之间构成了商业流通循环。

知识窗

活动2  研究网络 消费者购买行为



1.1 小标题一

2.影响网络消费者购物行为的因素

（1）直接因素。

     直接因素主要包括产品特性、产品价格、网站性能、网站购物环境体验。

 ①产品特性

      

图3.5  唯品会产品特性



1.1 小标题一

② 产品价格

图3.6  慢慢买网站



1.1 小标题一

③网站性能。

     网站性能包括网页设计、网站访问便利和网站专业性三个方面。

④ 网站购物环境体验。

     网站购物环境体验包括商品的展示、购物体验和适宜的界面展示等。



1.1 小标题一

活动实施

【做一做】

步骤一：打开淘宝大学首页，搜索

“淘宝群”（见图3.8），观看了解淘

宝新利器——“淘宝群”功能。

步骤二：阅读课本案例后进行小组

讨论。

图3.9 淘宝群



1.1 小标题一

1.网络消费者购买决策的概述

    消费者购买决策是指消费者谨慎地评价某一产品、品牌或服务的属性并进行选择、购买

能满足某一特定需要的产品的过程。

知识窗

活动3  掌握网络 消费者购买决策



1.1 小标题一

2. 网络消费者购买决策的构成过程

（1）引起需求

（2）信息收集

（3）评价方案

（4）购买决策

（5）购后评价

图3.5  唯品会产品特性



1.1 小标题一

活动实施

【讨论】

根据拼多多董事长的演讲，结合拼多多平台购物模式及活动，讨论：

（1）拼多多新的购物方式是怎样的？

（2）拼多多购物平台的消费者是怎样搜集信息的？

（3）拼多多为什么能成功引发更多消费者需求？



1.1 小标题一

实训任务
李海及王红通过学习对网络营销产生了浓厚的兴趣，上网检索了海尔电子商务相关信

息，在老师的鼓励下主动进行了海尔公司电子商务公司网络营销的行为的资料搜集，采用
角色扮演方式，假定你是海尔公司的网络营销人员，对搜集到的信息进行整理、分析，对
企业进行恰当定位，然后针对分析结果，总结海尔公司面对的消费者的购物行为。分析海
尔电子商务如何捕捉消费者的行为，谈谈对海尔电子商务为何能成功的体会。

合作实训

任务1 认识网络营销行业与职业



1.1 小标题一

实训目的
通过实训帮助学生达到初步掌握网络消费者购买行为的分析、以及培养学生团队合作精神。

实训过程
学生通过小组（每组5～6人，推选1名组长，由组长根据小组情况进行任务分工）共同完成网络

消费者购买行为的分析。

步骤1  检索海尔电子商务的相关案例信息，搜集海尔公司的网络营销行为，采用多媒体工具。

步骤2  分析海尔电子商务如何捕捉消费者的行为并列举出来，找出海尔电子商务的市场优劣势。

步骤3   各组在班级进行交流、分析。



1.1 小标题一

通过这一项目的学习，我们掌握了网络营销中的重要知识点：从网络消费者的购买动机、购买行为

及购买决策三方面分析网络消费行为。

网络消费者是指通过互联网在电子商务市场中进行消费和购物等活动的消费者人群。网络消费者不

外乎以下六类:简单型、冲浪型、接入型、议价型、定期型和运动型。进而分析网络消费者的购买动机。

网络消费者的购买动机是指在网络消费活动中，促使消费者产生购买行为的源动力，基本可分为需求动

机和心理动机两大类。

网络消费者的购买行为即网络消费者受营销和环境的刺激产生需求直至最终作出购买决策的整个过

程。本书将影响网络消费者购物行为的众多因素分为两大类直接因素及间接因素。

消费者的购物决策过程是消费者需求、动机产生、购买活动和买后评价的综合与统一。购买决策的

信息处理过程可以分为以下五个阶段：引起需要→搜集信息→评价方案→购买决策→购后行为。

项目总结



THANKS FOR WATCHING


