附件一

《购物者心理分析》课程简介

主讲：徐德霞
课程目的：

我们都希望产品能够销路良好，销售业绩提升。谁决定我们的销量呢，当然是最后购买的顾客。《购物者心理分析》课程分析顾客的10项心理，来看我们日常工作中哪些是应该做的，而哪些又是错误的，需要避免的，对于学员而言可操作性非常强。

课程时间安排：

0.5天

课程适用对象：

促销员、理货员、促销督导、销售代表、销售经理、大区经理、市场经理、经销商

课程简介：

平时大家都在说顾客分析、消费者分析，今天我想与大家探讨的是购物者分析。

这三者有什么不同吗？有的，如果说画三个圈，那么顾客是最外面的圈，消费者是中间的圈，而购物者是最里面的圈。只有核心研究购物者的心理，我们才能取悦顾客、消费者，让他们成为购买者。

我们为什么要关注购物者？
因为购物者不同于消费者，如今，购物者比以前有更多选择信息，信息途径也更为广泛。经研究表明超过80%的购物者在商场内购物时作出购买决定，所以研究在商场如何吸引顾客变得非常有意义。

在分析过程中讲师将引入大量经过调研的数据，采用图片对比让大家理解的更清晰直观，举大量的实际案例来进行说明，并且会直接给出怎么做是好的，什么又是错误的做法，非常的清晰明了，可操作性极强。

课程提纲：
以下通过研究得出的对于我们非常关键的10项购物心理，每一项将会有相应的分析和解决方案：

1.  购物者很难做出决定
· 选择越多，越难做出决定
· 通常购物者都并非知道他们真正想要买什么

· 购物者需要我们提供信息并引导他们来作出购买选择

2.  购物者希望自己所做的购买决定是精明正确的
· 购物者担忧他们所做的购买决定是否足够明智或英明，尤其是从别人的角度来看。
3.  购物者很难同时处理过多的信息
· 一个大脑仅能处理5-7条信息
· 店内存在上千个刺激点

· 有的信息被压缩了

· 有的信息被筛选出

· 过多的信息导致 被“过滤”
4.  购物者凭借印象来认知商品相关信息
· 购物者需要被给予一个清晰的刺激点来使信息进入自己的记忆
5.  购物者需要在店内外获得一致的信息
· 购物者在从消费者转变为购物者的过程中需要一致的信息
6.  不连续的差异化刺激更能引起购物者的注意力
· 大脑将忽略它已知的并转焦于差异
7.  购物者更容易受到视觉刺激
· 购物者通过图片/视觉效果比通过词语来处理信息的能力要强
8.  购物者认同的信息会加速其挑选过程
· 购物者首先排除出不相关的,然后在剩余中进行挑选.

9.  购物者的视野局限以及“反复挑选”的行为
· 当用肉眼看店内设施时购物者视野局限
· 同样,当他们在通道半路没有发现他们想要的东西时他们通常会转身离开

这里将告诉您，哪些货架位置是最值钱的

10.购物者需要被提醒去选择他们可能需要购买的商品
· 用购物者的逻辑方式来组合品类刺激了他们的记忆而导致更多销售,不管它是计划中的,未计划的,或是冲动性的.
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