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内容概要

　　《商品营销技术（上）》是吉林省普通初中绿色证书教育暨初级职业技术教育教材的《商品营销
技术》上册，内容包括相关法律与规章；服务礼仪和语言；接待顾客服务；商品销售；商品管理；营
业员与顾客矛盾的处理等。
《吉林省普通初中绿色证书教育暨初级职业技术教育教材》适应了现阶段我省农村各行业不同生产岗
位和劳动力转移的需要，既可用于农村初中绿色证书教育暨初级职业技术教育，也可用于城市初中的
劳动技术教育和成职业学校专项技术教育，又可用于城乡相关各类从业人员的劳动技能培训，是发展
市场经济、科技致富的可靠工具。
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书籍目录
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章节摘录

版权页：（二）顾客的具体购买动机顾客的购买动机受到经济的、社会的、文化的、个性心理的多方
面的影响，表现极不相同，最常见的有以下几种：1.求实购买动机这种动机的核心是实惠、实用。
在这种动机驱使下，顾客选购商品特别注重功能、质量和实际效用，不过分强调商品的式样、色调等
，几乎不考虑商品的品牌、包装及装潢等非实用价值的因素。
收入不高的家庭主妇以及相当一部分农民购买者具有这种购买动机，他们是中低档商品和大众化商品
的主要购买者，对高档商品、非生活必需品的购买持慎重态度。
2.求新动机这是以追求商品的新潮人时为主要特征，这种动机的核心是“时髦”和“奇特”。
这种顾客选购商品时特别注重商品的款式、造型等是否新颖和流行，而对商品的质量、实用性和价格
不十分介意。
具有这种购买动机的多为经济条件比较好的青年和女性消费者。
这类顾客对社会时尚反应敏感，他们是时装、时尚商品和新产品的主要购买者。
3.求名动机这是以追求名牌为主要特征。
这种动机驱使下，顾客购买几乎不考虑商品的价格和实际使用价值，只是通过购买、使用名牌来显示
自己的身份和地位，从中得到一种心理上的满足。
具有这种购买动机的顾客一般都具有相当的经济实力和一定的社会地位。
此外，表现欲和炫耀心理较强的人，即使经济条件一般，也可能具有此种购买动机。
他们是高档名牌商品的主要消费者。
4.求优动机这是以追求商品的质量优良为主要特征。
这类顾客选购商品时注重内在质量，对外观样式以及价格等不过多考虑。
这种购买动机多见于经济条件较好的中老年顾客。
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编辑推荐

《商品营销技术(上册)》是新农村建设丛书，农村富余劳动力转移培训教材之一。
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