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章节摘录

版权页：   （4）常顾客。
即经常购买企业的产品和劳务，并得到满足，重复购买的顾客。
这类顾客的购买量，往往占到了企业销售量（额）的70％～80％，是影响企业生存与发展的重要顾客
群。
 另外，按照顾客在购买过程中的表现，还可分为果断型、冲动型、犹豫型、怀疑型、沉默型、辩论型
等。
 （二）顾客购买心理分析 不同类型的顾客，其购买心理是不同的，推销人员在推销过程中应该对顾
客发生的一系列极其复杂、极其微妙的心理活动，包括顾客对商品成交的数量、价格、服务、营销等
一系列问题的一些想法及如何付款、选择什么样的支付条件等进行仔细而全面的观察与了解，采取有
针对性的措施。
 1.个人消费者购买心理分析 个人消费者的需求和欲望是多方面的，因此表现出来的购买心理也是多种
多样的。
常见的顾客购买心理主要有求实、求新、求美、求名、求利、求奇等，这些购买心理并不是孤立存在
的，在购买过程中往往是相互交叉出现的。
 2.社会集团消费者购买心理分析 社会集团消费者是指政府机关、团体、事业单位等各种集体组织，购
买商品的目的是为了集团非生产性消费，其购买力的来源多为财政拨款，有的为单位自筹资金。
 （1）注重商品的知名度。
集团购买多为公共消费或作为福利发放给职工，使用效果受到众多人的关注，同时也反映着一个单位
的内在实力与外部形象。
因此，集团购买者往往比较注重商品的内在质量与品牌知名度。
 （2）不太关注商品的价格。
如前所述，集团消费多为公款消费，故在购买时不太关心商品与劳务的价格，洽谈过程比较简单。
 （3）注重商品购买地点的选择。
集团消费有时会受到政府的监督与控制，故在购买地点的选择上可能比较慎重。
 3.工业生产用户购买心理分析 工业生产用户是指那些为了生产需求而购买（或消费）原材料、机器设
备或其他商品的工业企业。
在工业企业中，最具影响力的关键人物是那些采购员、设计师与决策者。
 （1）重视商品的价值。
最终消费者购买商品时可能要考虑商品的形象、等级与价格。
有时，连续几天逛市场或许就是要寻找最便宜的商品，但是工业生产用户的采购员在采购之前却早已
胸有成竹。
工业生产用户虽然也看重商品的价格，但更重视的是商品的价值，“质量保证”经常被采购员挂在嘴
上，如果推销员能够保证自己的推销品符合对方所需要的价值与质量，专业采购员就会购买。
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