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E7_BB_9C_E8_90_A5_E9_c40_170443.htm 三） 影响网络消费

者购买的主要因素 1、产品的特性 首先，由于网上市场不同

于传统市场，网上消费者有着区别于传统市场的消费需求特

征，因此并不是所有的产品都适合在网上销售和开展网上营

销活动的。根据网上消费者的特征，网上销售的产品一般要

考虑产品的新颖性，即产品是新产品或者是时尚类产品，比

较能吸引人的注意。追求商品的时尚和新颖是许多消费者，

特别是青年消费者重要的购买动机。 其次，考虑产品的购买

参与程度，一些产品要求消费者参与程度比较高，消费者一

般需要现场购物体验，而且需要很多人提供参考意见，对于

这些产品不太适合网上销售。对于消费者需要购买体验的产

品，可以采用网络营销推广功能，辅助传统营销活动进行，

或者将网络营销与传统营销进行整合。可以通过网上来宣传

和展示产品，消费者在充分了解产品的性能后，可以到相关

商场再进行选购。 2、产品的价格 从消费者的角度说，价格

不是决定消费者购买的唯一因素，但却是消费者购买商品时

肯定要考虑的因素，而且是一个非常重要的因素。对一般商

品来讲，价格与需求量之间经常表现为反比关系，同样的商

品，价格越低，销售量越大。网上购物之所以具有生命力，

重要的原因之一是网上销售的商品价格普遍低廉。 此外，消

费者对于互联网有一个免费的价格心理预期，那就是即使网

上商品是要花钱的，那价格也应该比传统渠道的价格要低。

这一方面，是因为互联网的起步和发展都依托了免费策略，



因此互联网的免费策略深入人心，而且免费策略也得到了成

功的商业运作。另一方面，互联网作为新兴市场它可以减少

传统营销中中间费用和一些额外的信息费用，可以大大削减

产品的成本和销售费用，这也是互联网商业应用的巨大增长

潜力所在。 3、购物的便捷性 购物便捷性是消费者选择购物

的首要考虑因素之一。一般而言，消费者选择网上购物时考

虑的便捷性，一是时间上的便捷性，可以不受时间的限制并

节省时间；另一方面，是可以足不出户，在很大范围内选择

商品。 4、安全可靠性 网络购买另外一个必须考虑的是网上

购买的安全性和可靠性问题。由于在网上消费，消费者一般

需要先付款后送货，这时过去购物的一手交钱一手交货的现

场购买方式发生了变化，网上购物中的时空发生了分离，消

费者有失去控制的离心感。因此，为减低网上购物的这种失

落感，在网上购物各个环节必须加强安全措施和控制措施，

保护消费者购物过程的信息传输安全和个人隐私保护，以及

树立消费者对网站的信心。 （四） 网络消费者的购买过程 网

络消费者的购买过程，也就是网络消费者购买行为形成和实

现的过程。网络消费者的购买过程可以粗略地分为五个阶段

：唤起需求、收集信息、比较选择、购买决策和购后评价。

1、购买动机产生 网络购买过程的起点是诱发需求。消费者

的需求是在内外因素的刺激下产生的。当消费者对市场中出

现的某种商品或某种服务发生兴趣后，才可能产生购买欲望

。这是消费者作出消费决定过程中所不可缺少的基本前提。

如若不具备这一基本前提，消费者也就无从作出购买决定。 

对于网络营销来说，诱发需求的动因只能局限于视觉和听觉

。文字的表述、图片的设计、声音的配置是网络营销诱发消



费者购买的直接动因。从这方面讲，网络营销对消费者的吸

引具有相当的难度。这要求从事网络营销的企业或中介商注

意了解与自己产品有关的实际需求和潜在需求，了解这些需

求在不同时间的不同程度，了解这些需求是由哪些刺激因素

诱发的，进而巧妙地设计促销手段去吸引更多的消费者浏览

网页，诱导他们的需求欲望。 100Test 下载频道开通，各类考

试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


