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内容概要

　　《推销学（第2版）》是根据教育部有关文件精神，依据教育部最新制定的《高职高专教育市场
营销专业培养方案》编写的。
本书以实用、创新为特色，以职业技能培养为出发点，吸收了国内外现代推销技术研究的最新成果，
本着精炼理论、强化应用、培养技能的原则，生动、准确地介绍了什么是推销、为什么搞推销、怎样
去搞推销等知识。
本书主要根据推销业务过程讲述了推销概论、推销理论、推销礼仪、推销准备工作、认知顾客、推销
洽谈、顾客异议的处理、推销成交、推销服务、推销管理等内容。
第1版出版后深受广大读者的欢迎，根据推销理论的最新发展，结合近阶段企业对推销技术的实际应
用，组织编写了第2版。
　　《推销学（第2版）》具有科学性、创新性、可操作性强的特点，可作为高等职业技术学院、高
等专科学校、成人高校以及本科院校举办的二级职业技术学院和民办高校营销类专业的通用教材，也
可供企业从事推销和销售管理工作的人员和社会读者阅读。
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章节摘录

　　第2章　推销理论　　2.2　顾客需求规律　　2.2.1　顾客需求的产生规律　　当人们对目前所处
状态不满意时，人们就会产生一种由不满意状态转换为满意状态的驱动。
例如，人们处于饥寒状态，就会产生拥有温饱状态的驱动力，这就是产生了需求。
当人们不幸时，人们有追求幸福的需求；当人们劳累困苦并对这种状态不满意时，人们有从劳累困苦
状态转换为轻松休闲状态的需求；当人们孤单时，就有与人进行交流并感受友情的需求；当人们拥有
某种满意的生理与心理状态时，也会产生担忧这种满意状态是否会持久的不踏实的心理状态，于是就
有了维护目前状态的安全需求。
人总会对目前所处的状态有不满意的地方，因而，人总会产生需求。
研究顾客需求的产生规律，可以为促销和推销活动的开展以及需求的管理提供依据。
　　顾客需求产生的形式主要有：　　1.自然驱动力产生的需求　这是指由人的器质性器官通过人的
植物神经作用而诱发形成的需求。
例如，人的肠胃等器质性器官的蠕动和所发出的声音，就会使人产生饥肠辘辘的感觉，产生一种对食
物和其他充饥物的需求。
这是人的一种本能需求。
　　2.功能驱动力产生的需求　这是指由人的功能性器官通过动物神经作用（经大脑反应后）形成的
需求。
功能性器官主要指人的视觉、听觉、味觉、嗅觉与触觉器官。
例如，看到清澈见底的水就会想到游泳，闻到食品的香味就会产生食欲，听到强烈的节奏就会想到跳
舞等。
　　3.经验总结而产生的需求　如果人们曾经购买过或消费过某个产品，并且得到较大的满足，就会
对这个经验加以记忆并储存在大脑中。
一遇到提示物或是类似消费情况诱导时，人们就会产生对该产品的需求。
例如，一名彩票中奖者看到彩票就会产生购买的欲望。
　　4.社会交往引发的需求　人是社会人，人际交往不可避免，由此产生了需求。
在消费攀比成为一种风气的地区与人群中，人际交往已成为产生需求的主要形式。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　  其他版本请见：《推销学（第2版）》
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