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家庭与消费者购买行为

住户的类型 

家庭生命周期与营销策略

家庭决策过程与营销策略



家庭与住户的区别：



家庭住户的含义

家庭住户：一个由两个或两个以上相关的
人构成的住户单位，其中一人（户主）拥
有或租住他们的住房。    
    
住户（家户）：生活在同一住宅单元里的
人所组成的群体。



营销意义

对大多数产品，家庭////住户是基本消费单位。
    E.g. E.g. E.g. E.g. 大件商品如家具、家电以及其它家居
日用商品和食物等等。

个人的消费模式，往往与家庭其他成员的
消费模式密切相关。 



结论

�营销者应当
将家庭////住户作
为一个消费单
位....



家庭影响大多数消费决策

家庭结构

家庭生命周期

家庭决策过程

家庭购买与
决策过程

营销策略



第一节    家庭与住户

            家庭
        住户
        家庭规模、结构和户主性别
        现代家庭的发展



一、家庭的类型

核心家庭：是指由两个异性成年人组成的
家庭，他们同自己的孩子或收养的孩子保
持着合法的关系。
        
扩展家庭::::    包含了核心家庭以及其它亲戚。
E.g. E.g. E.g. E.g. 印度    & & & & 中国。 



混合家庭：是指由一对夫妇、他们的孩子
以及他们以前的孩子所组成的家庭。
        
非家庭住户：一个对独自居住或者与同他
没有亲属关系的人住在一起而构成的住户。



二、家庭规模、结构和户主性别

规模：从世界范围内看，家庭规模呈逐渐
缩小的趋势。

结构：现代社会，核心家庭越来越多。

户主性别：我国的户主类型和西方有较大
的不同。



三、现代家庭的发展

核心家庭成为现代社会家庭的主要形式。
    
混合家庭的数量在增加。

在发达国家，单亲家庭、单身家庭等非
传统家庭形式大量出现。



思考            什么样的企业尤其需要
注重家庭的类型、规模以
及结构呢？
            除了家电、家具、日用
品及食物以外, , , , 还有房地
产商、汽车制造商、保险
商, , , , 医疗服务, , , , 疗养院,,,,旅
行社、餐饮业、宠物店、
通讯业、家政业等。



雪碧杂技家庭篇



第二节    家庭生命周期与家庭人员角色

传统的对家庭生命周期的观点:::: �人们在20202020岁出头结
婚，然后生育几个孩
子。等到孩子们长大
成人开始建立自己的
家庭时，最初的这对
夫妇也到了退休的年
龄，最后，男子先去
世，女子也在几年以
后去世，这就是家庭
生命周期。



根据你对实
际生活的了
解，你认为
家庭生命周
期包含了哪
几个阶段
呢？



一、家庭生命周期（HLCHLCHLCHLC）的含义

            随着时间的推移，根据成年人的年龄、婚
姻状况、孩子的有无和年龄大小来区分住户
经历的阶段，就是家庭生命周期。
        
        家庭生命周期（HLCHLCHLCHLC：household life household life household life household life 
cycle cycle cycle cycle ）



在不同的生
命周期阶
段，财务状
况和消费行
为会有什么
差异呢？



二、传统的家庭生命周期

单身
新婚夫妇
满巣1111
满巣2222
满巣3333
空巣
解体

阅读P334-P337P334-P337P334-P337P334-P337““““家庭生命周期””””



碧桂园凤凰城



三、基于家庭生命周期的营销策略

            家庭生命周期可以用来细分市场，并
为目标市场制定了适当的营销战略。
        
        当一个人经历HLCHLCHLCHLC的不同阶段时，社
会阶层会为他提供解决问题的方法。



思    考
对于以下产品：    度假和娱乐（对年青
单身、满巣1111和满巣IIIIIIII及老年单身家庭
是否有所区别，如果结合上中层社会
来考虑呢？）

            家具
        方便食品

在营销策略上是否应有所区别。



HLC/社会分层矩阵
HLC阶段 社会阶层

下下层 上下层 工人阶级 中层 下上层 上上层

年轻单身 

新婚夫妇

满巣1

满巣2

满巣3

空巢



第三节  家庭购买决策

        家庭购买不同于一般的组织购买。    
    
        
        家庭购买隐含了感情的因素，从而影
响家庭成员之间的关系。



一、家庭购买角色

倡仪者

影响者

信息收集者

决策者 购买者 使用者



结论

                在家庭购买决策中，主要的产

品使用者也许既不是决策制定者又
不是购买者。
            因此，营销人员必须判断影响家
庭购买决策的角色是由哪些成员组
成。



儿童食品、钻
石等妇女首饰
        你针对谁做
广告才有效？

Think

钻石恒久远，
一颗永流传。



伊利



二、家庭购买决策方式

  家庭决策方式是营销人员非常关心
的问题。
 
  丈夫、妻子和孩子他们分别在家庭
购买决策中的地位和作用怎样呢？



家庭购买决策的四种方式

妻子主导型：清洁品、厨房用品、食品

丈夫主导型：人寿保险、汽车

自主型：饮料、烟酒

联合型：孩子上学、装修、度假、买房



澳柯玛家庭影院



三、决定家庭决策方式的因素

文化和亚文化
    角色专门化
    家庭决策的阶段
    个人特征
    介入程度及产品特点



四、妻子、孩子在家庭决策中的作用

•妻子、孩子在家庭购买决策中的作
用不可怱视。

有人说：““““要赚钱就赚妇女和儿
童的钱。””””



五、家庭购买决策与营销策略

三步曲：
  确定在决策的每一阶段，有哪些家庭成员
参与。
  
  确定他们动机和兴趣之所在。
   
  制定能满足每位参与者需要的营销策略。



建立在家庭决策过程基础上的营销策略
细分市场
决策阶段

涉及的家庭成
员

家庭成员
的动机和兴趣

营销战略和战
术

认识问题

搜集信息

评价选择

购买

使用/消费

处置

评价



Homework

•去汽车城，    访问两个不同汽车经销商（日产
和别克）的推销员。弄清各自的主要目标市
场及其所处家庭生命周期的阶段，解释原因。




