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报告在传达信息、分析问题和提出建议方面发挥着重要作用。
报告书写有哪些要求呢？我们怎样才能写好一篇报告呢？下
面我给大家整理了一些优秀的报告范文，希望能够帮助到大
家，我们一起来看一看吧。

消费者行为调查报告分析篇一

双11网络购物节即将迎来第八个年头，提到剁手，人们总觉
得年轻人更爱在双十一囤货，但18日易观与京东联合发布的
《2016中国网络零售购物节消费者行为专题研究报告》告诉
我们，实际上，男性比女性、中老年人比年轻人更爱“囤
货”,而原本意义上的剁手族们已经越来越趋于理性。

90后网购更爱看好评晒单

报告显示，中国网上零售市场交易规模近4万亿，网上零售成
为主要消费渠道。网购者对品牌品质的关注度逐年大幅上升，
70后、80后、90后人群更为关注。用户的促销敏感度与评价
敏感度也呈上升趋势，且年龄更加年轻化，超过90%的80后用
户对促销敏感，基本能一眼分辨出促销是否真的实惠;而对评
论最敏感的人群则是90后，他们网购任何东西都要先看好评
率和“前人”的晒图和评价，充分显示了他们关注商品本质
的`特色。同时，60后、70后人群消费忠诚度比80后人群占比
更高，投机型用户比例则明显下降。

中老年“囤货”比年轻人多

报告将用户在双11期间产生重复购买行为定义为“囤货”，
数据显示，20双11期间，男性的“囤货”比例高于女性。从
年龄上看，年双11期间“囤货”人群的年龄分布更加分散，



中老年人比年轻人更爱“囤货”。从商品类型来看，购买频
度高、保质期长的日常用消耗品最受“囤货”人群喜爱，如
衣物清洁、纸品湿巾、休闲零食等。男性、女性囤货的种类
差异不大，而有孩家庭囤货更注重孩子需求，年轻人爱囤零
食，中青年以家庭用品为主。

江苏人更爱囤尿布湿巾

不同地域也呈现出不同的“囤货”特色。从“囤货”用户数
分布来看，东北人爱吃、爱干净，是休闲食品和清洁用品的
囤货主力;重庆、河南、山西人最爱喝酒;江苏人、湖北人、
广东人、福建人最顾孩子，有趣的是，江苏也是囤货重地，
最爱囤的居然是尿布、湿巾等。

另外，健康、智能产品已经成为新兴消费品类，其中华东、
华北等地的剁手族们更爱购买净化器、净水器等健康生活产
品。

不过报告同时表示，网络购物节发展至今，用户的消费行为
日渐理性，冲动消费逐渐被“按需购买”替代。而各大电商
们陆续投入的人工智能及大数据、vr/ar等新技术的支持将会帮
助剁手族们做出更为理性的决策。

【2016网络购物节消费者行为调查报告】

消费者行为调查报告分析篇二

8月31日消息，京东联手易观发布《中国网上超市购消费者行
为专题研究报告(2016)》，首次基于京东大数据，从用户画
像、购买行为、支付行为、品牌偏好等维度进行分析，剖析
中国网上超市的生态与消费新动向。

报告显示，随着消费升级浪潮和中产阶级的崛起，中国网上
超市中非生活必须品销售增速超过必需品，居民消费开始向



享受型消费升级。这其中以80后、90后为主的人群成为网络
超市购的主要人群。消费者在网上超市消费中更注重品质、
理性选购。

89、90后用户占比超70%

高收入、理性消费人群构成网上超市新族群，80、90后人群
占比超过70%;70%以上的用户为高学历人群，白领、金融工作
者、医务人群用户占比超过85%。网上超市用户中，女性占
比70%。

非生活必须品销售增速超必需品类

随着新兴中产阶级的兴起，消费结构从生存型消费向享受型、
发展型消费转变，非生活必需品类的销售增速超过必需品类。
体验型消费和个性化消费特征更加明显。

在线支付购买用户占77.4%

移动电商创造了更高的便利性和更好的用户体验，消费者从
选购、支付到收货的流程越来越便利。在线支付成为多数用
户的支付习惯，通过在线支付购买的`用户占77.4%。其
中“白条”等消费信贷业务增长迅速，越来越多的用户开始
花明天的钱。

网络超市订单高峰产生在“下班前”和“睡前”阶段，11点
和17点和23点皆为高点，10点-11点是进口零食和面膜护肤产
品的单量高峰，白领们利用这段时间“逛超市”，提高自己
的生活质量。

随着中国网络超市“品质化”、“个性化”、“大包
装”、“体验化”、“社交化”的五大趋势，线上商超与线
下超市在品类分布、商品构成、消费习惯等方面出现明显差
异，移动化的普及，新生代消费者习惯的养成，新兴中产阶



级的崛起，都将导致快消品消费倾向从生活必需品向享受型、
发展型消费转变。

消费者行为调查报告分析篇三

双11网络购物节即将迎来第八个年头，提到剁手，人们总觉
得年轻人更爱在双十一囤货，但18日易观与京东联合发布的
《2016中国网络零售购物节消费者行为专题研究报告》告诉
我们，实际上，男性比女性、中老年人比年轻人更爱“囤
货”,而原本意义上的剁手族们已经越来越趋于理性。

90后网购更爱看好评晒单

报告显示，2015年中国网上零售市场交易规模近4万亿，网上
零售成为主要消费渠道。网购者对品牌品质的关注度逐年大
幅上升，70后、80后、90后人群更为关注。用户的促销敏感
度与评价敏感度也呈上升趋势，且年龄更加年轻化，超过90%
的80后用户对促销敏感，基本能一眼分辨出促销是否真的实
惠;而对评论最敏感的人群则是90后，他们网购任何东西都要
先看好评率和“前人”的晒图和评价，充分显示了他们关注
商品本质的特色。同时，60后、70后人群消费忠诚度比80后
人群占比更高，投机型用户比例则明显下降。

中老年“囤货”比年轻人多

报告将用户在双11期间产生重复购买行为定义为“囤货”，
数据显示，2015年双11期间，男性的“囤货”比例高于女性。
从年龄上看，2015年双11期间“囤货”人群的年龄分布更加
分散，中老年人比年轻人更爱“囤货”。从商品类型来看，
购买频度高、保质期长的日常用消耗品最受“囤货”人群喜
爱，如衣物清洁、纸品湿巾、休闲零食等。男性、女性囤货
的种类差异不大，而有孩家庭囤货更注重孩子需求，年轻人
爱囤零食，中青年以家庭用品为主。



江苏人更爱囤尿布湿巾

不同地域也呈现出不同的“囤货”特色。从“囤货”用户数
分布来看，东北人爱吃、爱干净，是休闲食品和清洁用品的
囤货主力;重庆、河南、山西人最爱喝酒;江苏人、湖北人、
广东人、福建人最顾孩子，有趣的是，江苏也是囤货重地，
最爱囤的.居然是尿布、湿巾等。

另外，健康、智能产品已经成为新兴消费品类，其中华东、
华北等地的剁手族们更爱购买净化器、净水器等健康生活产
品。

不过报告同时表示，网络购物节发展至今，用户的消费行为
日渐理性，冲动消费逐渐被“按需购买”替代。而各大电商
们陆续投入的人工智能及大数据、vr/ar等新技术的支持将会帮
助剁手族们做出更为理性的决策。

更多

消费者行为调查报告分析篇四

由于产品特点的不同导致消费者在购买不同产品时消费行为
会有很大的不同。从关注度来考虑。当产品关注度低时，消
费者平时不会过多关心产品的信息或行业的动态，对于产品
知识和品牌认知都不多，一般情况下，平时很难区分不同品
牌之间的差别。消费者在有购买需求时，其购买决策需要协
助做出，或直接是随意购买。对此类产品而言，对消费者进
行广告传播的效率会比较低，即使平时做了很多的广告、公
关等沟通工作，也很难引起消费者的注意。

当产品关注度高时，消费者一般会主动了解产品或行业的信
息，同时也会受周围亲戚、同事、朋友的影响，形成传播
的“马太效应”。因此，在消费者有购买需求时，对于产品
和品牌已经有了一定的了解，在终端更多的行为是寻找和验



证。对于这一类产品，企业可以通过高空媒体、新闻事件等
形式完成企业信息传达或消费者教育的目的。

从参与度来考虑。当产品属于参与度比较低的情况下，消费
者决策的过程一般比较简单，不会通过搜集更多信息、比较、
咨询手段辅助决策，因此，决策的过程比较短。对于这类产
品，影响消费者决策行为的主要因素主要是购买的便利性、
促销、价格、终端陈列等因素。

对于参与度比较高的产品，消费者则表现出理性的一面。一
般购买这类产品需要具备比较多的产品知识和投入比较多的
金钱，因此，消费者在做出购买决定之前，肯定会通过各种
手段搜集大量的信息资料，甚至会邀请周边人员共同参与决
策。比如，消费者在购买家具产品，要了解很多关于家具款
式、材料、质量、环保等信息，有时候还要征询父母、朋友
的意见，一件产品要逛好几遍、看好几次才会做出购买决定。
对于这类产品，影响消费者决策行为的主要因素是老客户的
口碑传播、现场导购员的沟通推荐、对售后承诺的信任程度
等因素。

消费者行为调查报告分析篇五

营销人员首先要有市场观念，假如企业要获得最大利润，就
要猜测和满足消费者的需求。因此，市场分析的内容首先就
是要研究消费者，要了解消费者的需求和欲望，并以此作为
制定企业计划的基础。

通过科学地调查和分析消费者的行为，很多企业获得了巨大
的成功。比如，宝洁公司曾首家开发出商标为“帮宝适”的
一次性尿布，这种尿布非常方便，轻易使用并且节省时间，
但是当这些显而易见的好处在早期的广告和促销活动中被大
力渲染的时候，产品的销售却一片苍白。后来，宝洁通过科
学的调查研究，洞察问题所在，得知母亲更加关心婴儿的利
益，其次才是自己的利益。这一研究使营销策略发生重大转



变，新的广告强调“帮宝适”可以保持婴儿更加干爽，更加
舒适快乐，由此产品的销量直线上升。

从我国的营销实践来看，在消费者研究方面做的很不够，有
些研究只是请广告公司进行一些市场调查。这些调查至多只
是一些数据的统计分析，而较少从消费者行为的角度真正研
究消费者。反观许多跨国公司，却相当注重消费者研究，美
国企业对消费者行为的研究始于1950年，如今许多美国企业
不仅在内部设立消费者研究部门，而且还与各大高校合作共
同进行研究，从宝洁到沃尔玛，莫不如此。


