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内容概要

随着我国市场经济的发展，商品交换已不再局限于某一具体的时间和地点，而是贯穿于商品交换的始
终，人们不仅把市场看做商品交换的场所，而且将其作为整体交换关系的总和。
因此，怎样组织生产和销售适销对路的商品，已经成为企业最需要解决的重要问题。
    近些年，为了培养企业急需的市场营销人员，许多中等职业技术学校开设了市场营销专业，面向工
商企业培养从事市场预测、专业洽谈、商品验收、推销、展销等的工作人员。
为满足上述学校的教学需要，我们组织编写了市场营销专业教材。
    中等职业技术学校市场营销专业的学生在校要系统学习市场、商品、广告、会计、商务、顾客消费
心理等理论知识和相关技能，培养市场意识、商品意识、诚信意识和服务意识，毕业前参加企业或用
人单位的岗位技能培训，锻炼自己从事实际工作的能力，并考取国家《推销员》职业资格等级证书。
  考虑到中等职业技术学校市场营销与经营核算、商品经营等专业开设的专业基础课大致相同，因此
，上述两专业已有的专业基础课教材均没有重新编写。
学校在组织教学时可以参考劳动和社会保障部培训就业司颁发的市场营销专业的指导性教学意见和教
学大纲，根据本地区的经济发展情况，合理安排专业基础课的教学和选用相关的教材。
    随着市场的发展，市场营销在许多新的领域得到了广泛应用。
为了满足需要，我们编写了市场营销专业的专业课教材。
这些教材的编写人员紧紧抓住“市场营销活动不再是从既定的产品出发，而是从市场的顾客需求出发
”，以及“一切为了消费者”等主题，结合市场实际，认真组织教学内容，并列举了大量案例，使教
材更有可读性和实用性。
　　为此，我们在2004年出版《商务谈判实务》《广告促销》《网络营销与客户服务》的础上，继续
推出《房地产营销知识与技能》《药品营销知识与技能》《化妆品营销知识与技能》《保险营销知识
与技能》《图书营销知识与技能》。
  　本书主要内容包括：化妆品基本常识、目标顾客的选择、消费者购买行为分析、预约顾客和接待
顾客、宣传产品特殊利益、消除顾客异议、建议顾客购买和售后服务等内容。
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章节摘录

插图：一、顾客购买需求分析——女性购买心理分析女性的生理构造和心理发展与男性不同，因此，
在购买心理与购买行为上有其自身的特点。
在购买商品上，男性的表现是比较理性的，一般不受外界的干扰，购买主题比较明确；而女性购买商
品时，多爱自我感觉，易受购买环境气氛的影响，容易冲动而产生购买行为。
当她们逛商场时，碰巧看见一位美容师在为某顾客作化妆品示范，化妆品的芬芳气味和化妆后的良好
效果，会使她们产生良好的感觉和联想，再经美容师的热情推荐，很容易引发购买动机，产生购买行
为。
另外，女性在购买心理上，自我意识比较强，常常以购买什么、喜欢什么、使用什么这些标准来分析
评价他人和自己。
人们常说，女性生活在幻想、敏感的世界中，她们的神经非常敏感。
她们在购买时，都凭主观的感觉，以所看到的、听到的、触摸到的为依据，再决定是否购买。
因此，在化妆品的销售中，不要忽略女性的这些感觉。
情感型市场上的商品不在乎价格的高低，而在于是否得到消费者情感上的满足和心理上的认同，其使
用价值不是主要的。
女性化妆品的使用价值是滋润和保护皮肤，从情感上说它满足了女性爱美、希望青春永驻的心理要求
。
化妆品属于情感型商品，要得到女性情感上的满足和心理上的认同。
化妆品的使用价值是美容，从情感方面要满足女性爱美、希望青春常在的心理需求。
针对目标对象，以情感诉求方式赢得市场的案例比比皆是。
早在20世纪70年代，当西方女性们刻意追求独特个性时，露华浓率先宣扬“个性化”情感，引导一种
生活方式，将“查理”香水包装成香味独特、新颖别致的个性化商品，引得不少女性争先购买。
不久后，女性的消费情感发生了变化，从独立性变为追求女性化，露华浓公司又推出了“琼特”香水
，尽力突出诉求“女性化”特点，使其产品再次受到市场的青睐。
女性在购买化妆品时的心理状态，可以分为以下几种：1.虚荣与攀比从营销角度分析，女人有两面，
一面是现实，一面是梦想。
通过化妆可以装扮自己，使自己更加靓丽、健康，增强自信，得到他人艳羡。
而有一些女性虚荣心重，以消费名牌高档化妆品来显示自己的财力与品位，喜欢向别人炫耀。
有些女性会根据自己经济能力、消费习惯和喜好购买化妆品。
而有些女性总想拥有比别人更多、更好的化妆品，而这种攀比意识永远无法使她们得到满足。
她们不关心社会新闻，但却非常关注自己周围的事。
看到同事买了漂亮衣服，她也想拥有；如果自己所钟爱的衣服别人也拥有了，顿时感觉无优越感可言
，这就是攀比心在作怪。
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