	女性IT消費不容忽視

	

	有人說，最會做生意的猶太人只做兩種生意，一是食品生意，另一種就是女人的生意。女性消費，永遠是商家關注的焦點。 

女性IT消費抬頭 

據第五次人口普查統計，我國女性消費者有61228萬人，占總人口的48.3%，其中在消費活動中有較大影響的是中青年婦女（即20~50歲女性），約占人口總數的21%。女性消費者不僅數量大，而且在購買活動中起著重要的作用。有網上調查顯示，女性在家庭消費中完全掌握支配權的占51.6%，與家人協商的占44.5%，女性不作主的僅為3.9%。以往談到高科技電子產品，通常都是男性的天下，不過隨著時代的發展，有消息顯示，去年在美國賣出的消費類電子產品的總額來自女性的消費額就超過半數，女性購買力逐漸呈現上升趨勢。在中國，目前女性消費的情況可能有些滯後，部分店面的經銷商反映“只有約1/3左右”。但是我們依然可以從市場中看到女性消費的數量在潛移默化的上升。作為特殊的消費人群，女性具有自己的消費特點。而這些也正是最值得關注的。 

女性消費特點 

產品特性 

女性在購買IT產品的時候更加關注產品的本身。而男性對產品以外的更加感興趣，比如廠商的情況，此廠商生產的其他產品情況等等。 

女性關心的產品特性依次如下： 

◎ 外觀。外觀如何，是影響女性消費的一個最重要的因素。外觀是否輕薄、時尚小巧？顏色是否亮麗？這些是女性關注的焦點。就數碼相機來說，無論是索尼的P系列還是佳能的I系列，產品暢銷的一個很重要原因就是都具有時尚輕巧的外觀，可以成為女性朋友的漂亮的飾品。 

◎ 品牌。品牌是一些女性消費者追求身份象徵的因素。 

◎ 價格。在價格上，女孩子其實和男孩子一樣斤斤計較。數碼驛站的海龍店經理王先生打趣說：“在價格上的堅持，女孩子的韌性更強。” 

◎ 功能指標。這裏要強調一點的是，很多女性客戶在購買產品的時候不太明白產品的技術指標，她們也不喜歡這些枯燥的數位。她們更重產品的多功能性和簡單易用性。產品有沒有附加更多的娛樂功能，這點對年輕的女孩子更有吸引力。 

女性消費人群已經逐漸引起了廠商的注意，有的廠商開始專門針對女性人群的特點進行產品的研發、推廣和宣傳。明基余先生認為，總體觀察數碼相機市場，很多消費類的數碼相機如果有性別的話都是中性偏女。比如：明基的E系列。它們具有很多女性喜歡的特性。外觀小巧、顏色鮮明，而且在功能上，具有更多的娛樂性，例如：MP3等。它還具有觸摸式的液晶平和手寫筆的功能，可以在照片上題字，並具有更多的遊戲功能。 

促銷活動 

能夠吸引女性的除了產品本身以外，就是隨機贈送的禮品或者很低的折扣。有時候甚至為了這些促銷活動，她們下決心購買從未想過要買的產品。同時，她們挑選產品時很細緻。IT銷售贈送的產品則很少考慮贈品的精美度和品種。基本上都是贈送相關配件等。現在，已有廠商開始贈送十分精美的禮物，跳出了IT產品配件的圈子。比如贈送珍珠手鏈和適合女性的包。 

環境佈局 

為什麼商場的化妝品櫃檯總是裝璜的精美無比，雖然產品價格昂貴，也總是有不少女性消費者光臨。特別是對於產品（包括贈品和銷售產品）的擺放，更是別出心裁。因為女性在消費的同時，對消費環境的要求更高。數碼驛站的王經理承認，產品的擺放佈局，的確可以吸引女性消費者。“我們儘量設計精美的展櫃。但是目前沒有專門針對女性的櫃檯，沒有將消費者進行如此細緻的劃分。”而在商場，服裝、化妝品等的女性櫃檯比比皆是，甚至一層樓都是女性消費的天地。有消息說，美國的部分零售商也開始重視女性消費時代的來臨。特意把賣場某個領域重新進行裝璜，以居家的擺設與柔和的色彩，來贏得女性消費者的芳心。 

女性群體特點 

購買IT產品的女性消費者從20歲到50歲不等，當然也有部分學生。但各個年齡階層的消費者，都很少單獨到電子市場購買產品。多有朋友或者家人伴隨。 

20多歲的年輕女性多有朋友陪伴。她們對價格十分敏感。學生多有父母陪伴，針對這一群孩子，家長對她們給予充足的資金支持。數碼新天地的殷先生說，“給孩子買東西，家長都捨得花。”還有一類用戶，算是專業級用戶。她們大多年齡較大，對時尚類的產品很不感冒。喜歡專業、有檔次的產品。 

購買IT產品的女性顧客大約有以下幾種心理： 

◎ 逆反性顧客 

這一類顧客對任何商品都持懷疑態度，特別是對銷售人員主動推薦的產品，總是有強烈的逆反心理。這時候銷售人員對她們要非常坦率，簡捷明瞭，抓住機會來適時地顯示自己豐富的背景知識。同時要有禮貌，不能因為顧客的挑剔而不滿。 

◎ 閒逛性顧客 

有一些顧客來到商店，並沒有什麼明確的目的，只是閑來沒事隨便逛逛，可能最後什麼也不買，也很可能因一個偶然的因素會導致她們購買。這一類用戶，女性居多。對於這一類顧客，促銷員應該採取隨和的態度。 

◎ 猶豫性顧客 

這一類客戶以女性居多，她們在選購產品的時候總是拿不定主義，而且總是有些膽怯。對待這類用戶，多以溫和的詢問，友好的態度為主。“最好給她們留下更多的空間，自由選擇。“數碼驛站的王總說道，這類用戶可能很不願意回答銷售的問題，因為她們自己還沒有主意，根本沒法回答很多問題。這時候，銷售人員最好讓她們在精美的店面裏，自由的“逛”。如果有問題的話，再主動給她們幫助。不要給她們太大的心理壓力。


