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顾客需求特点

多样性

建材产品种类繁多，顾客

需求各异，包括不同材质、

风格、功能和价格等。

个性化

顾客对建材产品的个性化

需求日益凸显，如定制家

居、个性化装修等。

环保性

随着环保意识的提高，顾

客对建材产品的环保性能

要求也越来越高。



顾客购买建材产品时，首先考虑的是产品的实用
性，如质量、耐用性等。

实用性动机

建材产品的外观和风格是顾客购买的重要考虑因
素，美观大方的产品更容易受到顾客的青睐。

美观性动机

价格是顾客购买建材产品时的重要考虑因素，不
同顾客对价格的敏感程度不同。

价格动机

顾客购买动机
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顾客心理变化过程

注意阶段

顾客在浏览过程中，会对

某些产品产生兴趣，想要

了解更多信息。

兴趣阶段

联想阶段
顾客会根据自身需求和经

验，对产品进行联想和比

较，考虑是否适合自己。

顾客进入建材市场或店铺

时，首先会被各种建材产

品所吸引，产生注意。
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顾客心理变化过程

欲望阶段

经过比较和考虑后，顾客

会对某些产品产生购买欲

望。

比较阶段

顾客会对不同品牌、价格

和质量的产品进行比较，

选择最适合自己的产品。

信心阶段

顾客在做出购买决策前，

会对产品的品质、售后服

务等产生信心。

行动阶段

最终，顾客会根据自身需

求和预算，做出购买决策

并付诸行动。
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