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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_645565.htm 电子商务区别于传统

商业的一个重要特点是:企业与消费者联系的场所不再是面对

面的实体商场，而是网站的信息界面。在这种购物环境下，

网络消费者自身也发生了一些变化，新的购物环境带来了网

络消费者的一些新特点。本文对电子商务环境下消费者的需

要行为进行探讨。 一、网络消费者的特点 电子商务环境下的

消费者首先是网民，他们不但具有一定的文化水平，易于接

受新鲜事物，而且具有一定的上网经历及经验，能比较熟练

地操作计算机，研究也显示，拥有较多计算机和网络知识的

消费者将比较容易接受网上购物。再次，网络消费者在购物

的过程中主动性增强，无论其信息需求是否明确，他们都会

主动地通过各种途径和方法搜索相关的信息进行查看，如浏

览购物网站等.当需求明确后，他们又会主动地查看详细的相

关信息，并主动与网站商家联系最终决定是否购买。网络消

费者更看重网上购物的便利性、休闲性和乐趣性.消费者的可

选择的范围增加，不仅可以选择本地的商品而且可以选择本

地所没有的商品，因此，消费者的忠诚度降低。价格仍是影

响消费者行为的重要因素 二、消费者信息需要行为的类型 1.

明确的购买需要。明确的购买需要主要是指经历过网上购物

、而且已经明确了所需购买的商品的消费者的信息需要，这

时他们的信息需要已经认识到并且表达出来，此时即为现实

需求，他们此时需要的可能仅是在哪个购物网站上购买商品

比较方便、合适等方面的信息。具有好奇的浏览需要的消费



者，他们通过浏览电子商务网站的信息，将会逐渐了解并认

识什么是购物网站及网上购物等，并且会逐渐认识到网上购

物具有诸多优于传统购物方式的优点，如网上购物信息量大

、商品种类丰富、商品价格较低等，那么，他们就有可能打

算在不久的将来尝试这种新的购物方式，因而转化成为具有

第二类信息需要的消费者。而购买需要不明确的消费者在浏

览网站时，会寻找新的购买机会，当充分地掌握了某方面的

信息使需求明确后，他们就会转化成具有明确购买需求的消

费者。 具有明确的购买需求的消费者在当浏览购物网站掌握

了某网站的相关交易信息后，就会决定在该购物网站上购买

，并最终执行购买行为。前两种情况中的消费者我们称之为

潜在网络消费者，潜在网络消费者首先是具有一定上网经历

的网民，他们没有网上购物的经历，但在未来有可能要进行

网上购物的消费者，目前只是浏览、查看购物网站。因此，

如何将潜在网络消费者转化成真正的网络消费者，增加电子

商务网站的交易数量，从而提高网站的利润，已成为电子商

务企业亟待解决的问题。 2.模糊的购买需要。消费者模糊的

购买需要分为两种:一是没有网上购物经历但打算在不久的将

来尝试网上购物的消费者的信息需要.二是有网上购物经历但

需求不明确的消费者的信息需要。没有网上购物经历，但打

算在不久的将来尝试网上购物的消费者，他们认识到了要在

网上购物的需要，但是具体买什么，以及如何买等问题还不

清晰、不明朗，因此，他们希望通过浏览电子商务网站，得

到更多有关网上购物的信息，如哪些产品可以在网上购买，

如何购买及可以在哪些购物网站购买等。而有网上购物经历

的消费者，他们希望能再次在网上购物，但是要购买什么产



品还没有明确的目标，他们可能经常性地浏览购物网站，希

望通过浏览购物网站，寻找某些购买机会，以便将潜在信息

需求明确化，例如遇到网站中有打折的商品信息，那么对价

格敏感的消费者可能就会将其信息需求明确他，并表达出来

，从而做出购买决定。因此，这类消费者他们的购买需要并

不明确，所以也没有表达出来。 3.好奇的浏览需要。即从未

进行过网上购物的网民(消费者)的信息需要。网上购物是一

种新兴的购物模式，它打破了几千年来占据主导地位的传统

购物方式，因此，有许多网民对购物网站及其网上购物感到

好奇、新鲜。他们带着好奇的心态而浏览购物网站，浏览购

物网站的目的是为了了解什么是购物网站，什么是网上购物

等，希望对购物网站做进一步的了解。他们所具有的主要是

对购物网站及网上购物等相关信息的需要，他们并没有打算

进行网上购物，没有产生购买某种商品的信息需要，更没有

将其表达出来。 三、消费者信息浏览行为的过程 消费者进入

到购物网站后，就开始了网站信息的浏览。他们浏览购物网

站可以得到相关的信息，以便将购买需求明确在一定的范围

内。由于消费者的信息需求及浏览习惯的不同，他们浏览购

物网站时，通常会有以下几种浏览方式: 1.导航栏一浏览:消费

者进入网站后，借助系统提供的导航机制进行浏览，这些导

航机制通过对商品信息的内在逻辑关系的分析，预先为消费

者设计出能贯穿信息网络的航线、路标或局部视图等，消费

者在浏览时，沿航线、路标或根据局部视图判断所在位置进

行浏览。 2.分类一浏览:消费者先通过商品分类目录，将所要

查找的商品范围缩小到一定的类目下，然后再浏览。 3.检索

一浏览:消费者进入购物网站后，直接使用网站内的检索系统



，输入关键词后，再浏览检索结果。 4.销售排行/热门推荐一

浏览:购物网站上一般都会将最近时间内购物网站上销售的最

好的商品进行排序，提供给消费者，消费者可以点击这些销

售排行或热门推荐等链接浏览相关商品信息。 5.图片/文字链

接一浏览:通过点击当前页面中的图片链接或文字链接等进入

浏览，有些消费者可能会被当前浏览的页面中的广告图片或

文字链接吸引而点击进入开始对购物网站的浏览。总之，如

何将众多的网站浏览者转换为真正的消费者，吸引消费者一

直在自己的购物网站上浏览信息，直到最后决定购买商品，

是许多电子商务企业应该重视的问题。 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 


