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基于消费者行为的网络游戏营销策略研究
———以大学生群体为例

靳 娟，逯 晨，郑 霞

（北京邮电大学 经济管理学院，北京 100876）

摘 要：以网络游戏大学生消费者为研究样本，基于消费者行为学的相关理论，利用访谈、问卷调查

和统计学方法，对网络游戏大学生消费者的行为特征进行分析，发现大学生对网络游戏的

需求是比较旺盛的，网游开发高和运营高应基于大学生的消费行为特点，制定有针对性的

定位策略、产品策略、价格策略、推广策略和管理策略。
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近年来袁随着计算机和互联网的普及袁网络游戏
作为一种新兴的娱乐和休闲方式袁 发展势头极为迅
猛遥 根据文化部发布的叶2009年中国网络游戏市场
白皮书曳和叶2011中国网络游戏白皮书曳袁2009年国
内网络游戏市场规模为 258亿元袁用户数达到 3700
万遥 2011年袁中国网络游戏市场规模为 468.5亿元袁
用户突破 1.6亿人遥 本文以网络游戏的主要消费群
体要要要大学生群体为调研对象袁 基于消费者行为学
理论袁通过访谈尧问卷和统计学方法对消费者行为进
行实证研究袁 为网络游戏开发商提供一些值得关注
的市场信息袁并在此基础上提出相应的营销策略遥

一尧研究方法和研究过程

渊一冤调查问卷的编制
消费者行为是指消费者为购买尧使用尧处置消费

物品所采取的各种行动以及先于且决定这些行动的

决策过程遥 笔者借鉴美国著名市场营销学家菲利普.
科特勒的刺激反应模式袁 根据消费者行为的具体表
现袁 将网络游戏消费者行为调查的内容分为以下四

个模块院第一袁品牌认知模块袁即网络游戏消费者对
品牌的认知和认知渠道曰第二袁网络游戏消费者使用
行为模块袁可以细分为消费时间尧消费频率尧消费场
所尧消费金额尧付费方式等曰第三袁网络游戏消费者购
买行为模块袁包括购买动机尧购买偏好尧付费方式倾
向尧内容体验倾向等遥第四袁品牌评价模块袁即网络游
戏消费者对市场中存在的各种游戏品牌的总体印

象袁它既有消费者对产品尧品牌本身的感受尧心理反
应袁又有消费者的一些知觉和判断遥
调查问卷的内容包括两个部分院 第一部分为人

口统计学特征袁包括性别尧月生活费支出遥 第二部分
为基本题目遥通过与 9名在校大学生进行深度访谈袁
针对网络游戏的具体特点袁 我们将上述四个模块细
分为 15个问题遥

渊二冤样本统计
问卷调查采用随机抽样法和网上调查法相结合

的方法袁 在北京 3所高校大学生中随机选取 300大
学生进行问卷调查袁 共发放问卷 330份袁 回收 305
份袁回收率为 92.42%袁其中有效问卷为 282份袁有效
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问卷率为 94%遥 问卷收回后袁应用 excel 和 SPSS 等
软件袁对调查问卷的数据进行分析处理袁主要计算百
分比与平均数遥

二尧网络游戏大学生消费群体行为特征分析

渊一冤人口统计学结果
1.性别
表 1是网络游戏大学生消费者的性别统计结

果袁可以看出在网络游戏的大学生消费者中袁男女生
比例接近 1院1遥

表 1 性别统计

2.月生活费支出
表 2是网络游戏大学生消费者的月生活费支出

统计结果遥由表可以看出袁在网络游戏的大学生消费
者中袁 月生活费支出在 1000元以下的消费群体占
55.3%袁月生活费支出在 1000元到 2000元之间的消
费群体占 40.4%袁2000元以上的仅占 4.3%遥可见袁大
学生消费者中月生活费支出在 2000元以下的人占
到 95.7%遥

表 2 月生活费支出统计结果

渊二冤获知渠道
表 3是网络游戏大学生消费者获得网络游戏信

息的渠道袁 从中我们可以看出大学生获得游戏信息
主要渠道是亲友推荐和综合门户网站袁 其中最主要
的渠道是亲友推荐袁其次是游戏官方网站尧论坛尧报
刊杂志尧电视广告等等遥

表 3 获知渠道

表 4是大学生消费者通过广告获知游戏信息的
情况统计结果袁其中通过网吧内的纸质广告袁例如网
吧内的海报袁壁纸袁厕所门上的贴画等袁占 12.8%曰个
人亲身体验的比例达 76.60%曰通过电脑弹出桌面广
告 尧 网吧视频广告及广播电视广告的比例为
10.60%曰通过专业杂志广告的占到 21.30%遥
从中可以看出大学生消费者最为青睐的广告形

式是个人亲身体验袁超过 3/4的人都通过此种方式袁
接触尧了解网络游戏遥

表 4 广告获知渠道

渊三冤接触总时长
网络游戏接触总时长是指大学生消费者从第一

次接触网络游戏开始到现在为止的总时长袁 即大学
生了解和接触网络游戏的总时间长度遥

表 5 接触总时长

从表 5可以看出袁大学生消费者网络游戏中袁接
触时长集中于 1到 3年之间的占到 48.9%袁 接近调
查人数的一半袁不到半年的占 12.8%袁半年到一年的
占 8.5%袁 三年到五年的占 10.6%袁 五年以上的占
19.1%遥

渊四冤日消费时长
表 6 日消费时长

由表 6可以看出袁 日消费时长在 1小时以下的
大学生消费者比例为 66%袁1 到 3 小时的比例为
23.4%袁3个小时以上的比例为 10.6%遥

渊五冤消费频率
表 7 消费频率

由表 7可以看出袁网络游戏大学生消费者中袁每
天都玩网络游戏的占 19.1%袁 每周 1 -2 次的占

性别 男 女

比例（%） 51.1% 48.9%

平均月消费金额 1000以下 1000-2000 2000以上

比例（%） 55.3% 40.4% 4.3%

选项 比例

综合门户网站 40.40%

游戏官方网站 29.80%

专业游戏网站 12.80%

个人游戏网站 6.40%

游戏杂志期刊 14.90%

电视介绍和广告 12.80%

户外广告 6.40%

报纸介绍和广告 8.50%

网吧 6.40%

论坛 17%

亲友推荐 76.60%

其他 17%

选项 比例

网吧内的纸质广告 12.8%

个人亲身体验 76.6%

电脑弹出桌面广告、网吧视频广告；

广播电视广告
10.60%

专业杂志广告 21.30%

接触总

时长

不到

半年

半年到

一年

一年到

三年

三到

五年

五年

以上

比例（%） 12.8% 8.5% 48.9% 10.6% 19.1%

日消费时长 1小时以下 1-3小时 3小时以上

比例（%） 66% 23.4% 10.6%

消费

频率

偶尔玩

一次

每周 1-2

次

每周 3-4

次

每周 5-6

次

每天都

玩

比例（%） 59.6% 10.6% 6.4% 4.3% 19.1%
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10.6%袁 每周 3-4 次的占 6.4%袁 每周 5-6 次的占
4.3%袁偶尔玩一次的比例是 59.6%遥

渊六冤月消费金额
表 8 消费金额/月

从表 8中可以看出袁 大学生消费者每月网络游
戏消费在 10元以内的占 78.7%袁 每月消费在 10元
到 50元之间的比例为 12.8%袁50元到 100元之间的
占 6.4%袁100元-300元之间的占 2.1%袁300 元以上
的比例为 0.347%遥 所以袁大学生消费群体相对来说
是消费水平较低的一个群体袁 消费数额比较大的游
戏是不会在大学生群体中流行的袁 或者消费数额较
大的游戏如果想要获得大学生群体的接纳和支持袁
就应采取符合大学生消费规律的收费方式遥

渊七冤付费方式
现在的国内网络游戏已经发展出多种多样的付

费模式袁主要包括计时付费尧包月付费尧点卡付费以
及道具的购买和消耗遥 不同的收费模式也在一定地
程度上影响和改变消费者的游戏方式遥
由表 9可以看出袁 网络游戏大学生消费者最倾

向于基本业务免费的游戏袁这个比例达到 51.1%袁达
到 1/2以上曰 其次比较倾向的计费方式依次是包月
收费尧计时收费尧购买尧消耗道具的收费形式和点卡
收费遥

表 9 付费方式

渊八冤消费场所
调查结果显示袁78.7%的网络游戏大学生消费者

玩游戏的地点是学校袁68.1%的人在家里袁25.5%的人
在网吧袁2.1%的人在实习单位袁在其他场所的比例为
4.3%遥

渊九冤消费动机
消费行为的核心是人们为什么会购买和消费某

些产品尧服务尧体验和品牌袁即消费者的消费动机袁它
是消费者有目标导向引起的一种内在驱动力遥 统计
结果显示袁 大学生消费者玩网络游戏的主要目的是
娱乐袁 占到 93.6%曰 锻炼能力尧 获得知识的占到
12.80%曰自我实现满足的占到 25.50%曰互动交流的
占到 14.90%遥

渊十冤游戏题材偏好
这里所指的游戏题材偏好袁 主要包括大学生消

费者对游戏题材画面的欣赏性和游戏内含文化的适

应性遥 本研究根据网络游戏题材和内容将网络游戏
分为历史尧可爱题材尧奇幻尧军事题材尧休闲娱乐和其
他遥

表 10 网络游戏题材偏好

从表 10中可以看出袁47%的网络游戏大学生消
费者选择了休闲娱乐型游戏袁占的比例最高袁说明大
学生消费者最偏爱的网络游戏是娱乐休闲的题材曰
中国浓厚历史氛围的网络游戏也较受网络游戏大学

生消费者的喜欢袁 占 36%的网络游戏大学生消费者
选择这个类型的网络游戏曰 日韩可爱风格主要受到
女性玩家的喜爱曰 选择西方奇幻色彩以及军事题材
的网络游戏分别占到 21%尧13%袁说明它们吸引的大
学生消费者不是很多曰 选择一些其他风格的网络游
戏仅占 7%遥

渊十一冤游戏内容偏好
大学生选择网络游戏是为了精神体验而得到极

大满足遥在各种网络游戏中袁大学生消费者最希望获
得的游戏内容体验是什么袁 他们会选择哪种类型的
游戏内容来满足自己的心理欲望和需求钥 表 11表
明袁占 66%的网络游戏大学生消费者偏向网页游戏袁
休闲娱乐类型的网络游戏体验袁 偏向对战平台类的
游戏袁如 dota袁魔兽争霸等的占 36.2%遥

表 11 游戏内容偏好

渊十二冤认可一款游戏的因素
表 12 认可一款游戏的因素

选项 比例

计时收费 14.9%

包月收费 17%

点卡收费 12.8%

购买、消耗道具 14.9%

免费 51.1%

消费

金额

10元

以内

10元

-50元

50元

-100元

100元

-300元

300元

以上

比例（%） 78.7% 12.8% 6.4% 2.1% 0. 347%
历史 36%

可爱题材 29%

奇幻 21%

军事题材 13%

休闲娱乐 47%

其它 7%

大型多人在线角色扮演类游戏，

如魔兽世界、天龙八部
29.8%

休闲竞技类游戏，如劲舞团、CF、街头篮球 21.3%

对战平台类游戏，如 dota、魔兽争霸 36.2%

网页游戏，如偷菜，阳光牧场、开心牧场、抢车位 66%

其它 25.5%

选项 比例

游戏操作简单 66%

画面和音效好 76.6%

线上线下活动多 29.8%

客户服务好 38.3%

其它 10.6%
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表 12是网络游戏大学生消费者认可一款游戏
的影响因素遥 其中袁 选择画面和音效好的占到
76.6%袁选择游戏操作简单的占到 66%袁选择客户服
务好的占到 38.3.%袁 选择线上线下活动多的占到
29.8%遥

渊十三冤离开一款游戏的因素
表 13 离开一款游戏的因素

由表 13可以看出袁影响大学生做出离开一款游
戏决策的因素较多遥其中袁花费高尧服务器不稳定尧朋
友离开尧盗号尧外挂尧bug多等是主要的影响因素遥

渊十四冤选择当前游戏的理由
表 14 选择当前游戏的理由

由表 14可以看出袁网络游戏大学生消费者选择
一款游戏的理由首先是周围朋友的带动袁 其次是喜
欢的题材遥

渊十五冤坚持一款游戏的因素
表 15 坚持一款游戏的因素

表 15显示袁网络游戏大学生消费者坚持一款游
戏最重要的理由是上手简单尧操作容易袁其次是有好
的故事背景遥

三尧 网游开发商和运营商应制定有针对性的营
销策略

总起来看袁 网络游戏大学生消费者行为的调查
结果对我们的研究很有帮助遥 从大学生消费者的消
费总时长尧日消费时长和消费频率可以看出袁他们对
网络游戏的需求是比较旺盛的袁因此袁网络游戏开发
商和运营商应基于他们的消费行为特点袁 制定有针
对性的营销策略袁 这对于厂商和消费者都具有重要
的现实意义遥基于上述调查结果袁本文提出以下营销
对策和建议院

渊一冤定位策略院考虑需求趋势袁重视休闲因素
网络游戏开发商和运营商提供给顾客的是一种

服务袁 消费者选择一款游戏取决于该项游戏是否能
满足他的欲望和精神需求遥如前文所述袁针对网络游
戏大学生消费者消费动机的调查显示袁 大学生网络
游戏消费者消费网络游戏的主要目的是娱乐袁 所占
比例高达 93.6%遥 同时袁网络游戏大学生消费者对游
戏类型的偏好主要集中在休闲娱乐类型袁 所占比例
高达 47%袁 从而看出大学生选择网络游戏趋于休闲
化遥 这一点很容易理解袁在现代社会袁人们的生活节
奏加快袁工作和生活压力增大袁目前的网络游戏常常
成为人们逃避现实社会的一种娱乐方式遥所以袁厂商
在开发针对大学生群体的网络游戏时袁 应充分考虑
这样的一种趋势袁产品定位应更偏重于休闲娱乐袁将
更多轻松休闲的元素添加到游戏中袁 更好的满足消
费者的口味和需求遥

选项 比例

外挂 36.2%

盗号 36.2%

一起的朋友离开 40.4%

服务器不稳定 44.7%

花费太高 59.6%

职业平衡性差 17%

bug多 34%

升级太难 29.8%

更新太少或慢 12.8%

副本设计差 8.5%

任务少，单调 23.4%

活动少 10.6%

pk限制太大 8.5%

不易上手 36.2%

其它 17%

选项 比例

喜欢该题材 36.2%

画面 17%

尝试体验新游戏 23.4%

周围朋友的带动 57.4%

类型 12.8%

该游戏很有名 14.9%

玩腻了以前的 6.4%

随意找的 21.3%

喜欢的明星代言 2.1%

其它 10.6%

选项 比例

强技能特效 4.3%

故事背景 29.8%

设计平衡且丰富的职业 19.1%

有创意趣味的城战、帮战、公会战、多人 pk战 23.4%

种类繁多且美观的武器装备 14.9%

设计精巧有一定难度且收益丰富的副本挑战 14.9%

上手简单、操作容易 40.4%

无限制或可研究的单人 pk设定 4.3%

轻松且收益大的游戏活动 17%

多种发展方向切明确的个人定位帮派公会系统 2.1%

实用帮助大或美观的宠物坐骑 2.1%

其它 25.5%
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渊二冤产品策略
1.注重品质
从调查结果我们了解到袁76.6%的网络游戏大学

生消费者认为画面和音效是评价一款游戏好坏的最

重要因素遥 可见袁他们对游戏品质的要求比较高遥 相
对于 80尧70后这两代人袁90后更为注重视觉效果袁
对游戏造型的美丑十分关注袁 他们似乎更为青睐 Q
版可爱或是华丽绚烂的游戏风格袁 中国传统的武侠
游戏往往难以引起他们过多的关注袁 但目前的国产
网络游戏陷入了武侠玄幻的怪圈袁 市面上此类游戏
过多过滥袁这样的结果只会加大 90后对此类网络游
戏的厌恶情绪袁因此尽量选择可爱尧华丽的游戏风格
将是未来国产网络游戏开发的一种趋势遥

2.游戏设计要综合考虑男女玩家
前面的调查结果显示袁 网络游戏大学生消费者

中袁女性所占的比例和男性基本持平袁因此袁在游戏
的类型尧关卡设计尧人物设计等要综合考虑到男女玩
家情况袁避免过于偏重于某个性别的玩家袁否则可能
导致游戏的消费数量受到限制遥此外袁研究女性玩家
的心理特点袁 开发专门针对女性玩家的产品也是厂
家需要努力的方向遥

3.要注重游戏操作的简易性
调查结果显示袁 在大学生消费者认可一款游戏

的影响因素中袁操作简单是一个重要因素遥在坚持一
款游戏的理由中袁 最重要的也是上手简单尧 操作容
易遥 因此袁在未来袁游戏厂家要多开发这一类游戏以
满足他们的需求遥

渊三冤价格策略
从调查结果可以看出袁对于付费方式的选择袁大

学生网络游戏消费者更多的选择是免费袁 比例高达
51.1%袁其他计时收费尧包月收费尧点卡收费尧购买和
消耗道具的方式基本都在 15%左右遥 而且大学生网
游消费的月金额大多集中在 10 元之内的占到
78.7%袁大部分消费者有时间没金钱支撑袁注定坚持
不了多久袁少部分消费者有金钱却没有时间袁依然成
为不了忠实的消费者袁例如袁叶梦幻西游曳每周有 14
个小时的双倍时间袁后来又推出三倍时间的领取袁这
必然会在时间上考验消费者曰 再者武器装备和点卡
的昂贵又增加了金钱的压力袁 让一部分消费者望而
生畏袁 所以游戏产品要获得大学生消费者的青睐和
忠诚袁需要很好的解决这一问题袁适当调整游戏时间
和消费金额遥
另外袁 目前游戏产品收费与定价大多采取点卡

模式袁根据消费者行为分析袁可进行适当的调整遥 譬
如袁 痴迷型的玩家平均每日游戏时间和每月花费均
高于其他类型的玩家袁 点卡收费方式对于游戏时间

越多的玩家袁性价比比较低袁对于游戏时间越少的玩
家袁性价比越高遥因此可以同时增加月卡收费方式在
消费者中达到一个平衡点袁 或者推出的游戏的某些
环节是免费环节袁 以吸引更多的大学生消费者参与
进来遥

渊四冤推广策略
根据我们对网络游戏大学生消费者获得信息渠

道的调查袁 可以看出大学生获得游戏信息主要渠道
是亲友推荐和综合门户网站袁 其中亲友推荐占到 3/
4袁综合网站几近 1/2遥其次是游戏官方网站尧论坛尧报
刊杂志尧电视广告等等遥 所以在游戏推广策略中袁厂
商首先要注重口碑营销袁尽力完善售后服务袁用口碑
来获得用户的好感袁才能为游戏争取到真正的玩家遥
其次袁厂商要注意加大广告宣传的力度遥要充分利用
网络广告的宣传优势袁 一方面尽可能的为网络游戏
消费者提供详尽的信息袁 便于不同的消费者根据自
己的需求在相应的层次上了解信息袁 最终形成理性
的消费决策曰 一方面要定期对网络广告的信息进行
补充和更新袁 以保证消费者获得的资料的准确性和
及时性曰 另一方面还可以配合使用传统的广告如橱
窗广告尧海报等张贴在网吧尧楼道等地来加强宣传力
度遥
另外袁 根据我们对大学生消费者消费场所的调

查结果袁78.7%的网络游戏大学生消费者玩游戏的地
点是学校袁因此厂商可以和学校多搞一些联谊活动袁
通过和大学生网民的互动尧沟通袁宣传产品袁提升企
业形象遥

渊五冤管理策略
调查结果显示袁 有 36.2%的消费者离开一款游

戏的原因是因为外挂和盗号的发生袁 有 44%的人是
因为服务器的不稳定袁 可以看出相当一部分网络游
戏大学生消费者都认为网络游戏安全是非常重要

的袁他们不仅关注游戏产品本身的质量袁也注重网游
的服务水平遥因此袁网络游戏运营商必须尽快树立客
户服务意识袁加强服务营销力度袁实施以客户为中心
的市场竞争策略袁不断提高消费者的满意度袁从而增
强消费者的忠诚度遥
要要要要要要要要要要要要要要要要要要要要要
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Study on the Marketing Strategies of Online Game Based on
Consumer’s Behavior

JIN Juan，LU Chen，ZHENG Xia
（School of Economics and Management, Beijing University of Posts and Telecommunications, Beijing100876, China）

Abstract：Based on the relevant theories on consumer’s behavior, the paper sets out to study behavior of college
online game consumers. Interviews and questionnaires survey are conducted and data are analyzed. It is found that
there is a great demand for online games among college students. Thus, the paper proposes a corresponding marketing
strategy.

Key words：consumer’s behavior; online game; marketing strategy; college students

Thoughts on Establishing a Long-term Working Mechanism for
Committee on Care for Children in Higher Vocational Colleges

HU Xue-zhi，TAN Chao-yang，LI Ping
（Wuhan Polytechnic, Wuhan430074, China）

Abstract：The Committee on Care for Children has attached great importance to the work of their branch organi原
zation in higher vocational colleges. They have made great achievement, especially in the establishment of the branches.
However, problems and difficulties also arise. Some vocational colleges don’t attach enough importance to the work of
the committee; the faculty is inefficient; their work progress is uneven across different sectors; the appropriation is inad原
equate and is not in place in time. To solve these problems, the paper suggests that the head of the colleges should take
the work seriously, establish a sound system, build an efficient faculty team, study the rules of work, be active in orga原
nizing the activities, and establish a long-term working mechanism for the committee.

Key words：higher vocational college; work of Committee on Care for Children; a long-term mechanism

Research on IT Engineer’s Key Stage of Growth
HUA Chi1，LIAO Hai1，ZHU Jian-cheng2

（1.Jiangsu College of Information Technology, Wuxi214153, China;
2.China Guodian, Beijing Huadian Electric Power Control Technology CO., Ltd, Wuxi214101, China）

Abstract：The paper analyzes the growth process of some distinguished IT engineers, and identifies their key
stages, which may have great significance to the training of excellent IT engineers. The qualitative research method is
used and the data on growth of a considerable number of IT engineers graduating from Jiangsu College of Information
Technology and other colleges are collected to explore their experience of growth. A professional analysis software Nvi原
vo10 is used to make the qualitative exploration on the key stages of their growth, identifying the features of each stage
and analyzing the causes of promotion.

Key words：IT engineer; IT position type; managerial ability; qualitative research
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