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前言

1990年我开始一边从事“自由领队”的工作，一边就读于台湾“中国文化大学”观光事业研究所硕士
班，于1993年以第一名顺利毕业后，专职于旅行社担任“线控”工作，工作之余也在学校教授《观光
学》、《观光营销学》、《旅游业经营与管理》与《领队与导游实务》等相关课程。
之后，在雄狮旅行社王文杰董事长与李福登校长、吴武忠教授栽培下得以公费赴美国夏威夷进修，一
年后返台，任教于高雄餐旅专科学校。
离开旅游业界转任学术界，使自己更积极从事撰写工作，于1998年出版我的第一本书，受到师长与业
者的肯定。
 在恩师蔡宪唐教授的谆谆教诲下，我更加体会到教育训练的重要，也越加催促自己及早完书及提供最
新研究成果与读者分享。
因此写下了本书。
 身为观光旅游管理的教育工作者，不敢自称是学者。
希望借本书能帮助读者经由透明化的过程，习得有系统、有组织的旅游销售的原则、理论与技巧。
再者，期望通过信息的透明化减少旅游市场不确定性与信息不对称的现象，消除因信息不对称所导致
消费者的逆选择，而旅游销售员成为机会行为主义者。
最后，在旅游交易的过程中，旅游消费者、旅游销售员与旅游业经营者三方信息取得成本与交易成本
为最低，各尽其能、各取所值，即消费者达到最佳的旅游满意程度、旅游销售员获得其应得的劳务所
得、旅游业经营者赚取合理利润的三赢局面。
 本书内容包括以下几个方面：首先认识正确的旅游销售含义，以使旅游销售从业人员在此行业中有正
确的工作态度及明确的生涯定位。
再探讨旅游商品的销售﹑销售对象的开发﹑销售目标的达到﹑成功销售员的条件等，培养成功旅游销
售员应具备之能力。
除此之外，通过旅游消费者分析、旅游竞争者分析、电话销售技巧、区域销售与营业管理、异业联盟
销售策略、网络销售策略与旅游销售之优势竞争策略等使旅游销售员对旅游市场内、外在环境经营有
所认识，进而培养中、高阶层管理决策的能力。
最后，从旅游消费者层面切入，结合实际探讨身为旅游销售员如何处理客户异议与拒绝交易处理及处
理客户投诉与售后服务，以使旅游销售员具备全方位专业水平。
 为使读者有更实际的体验与深刻印象，在每章最后，加入相关案例，期望理论与实务相结合。
 本书的完成有赖诸多师友协助，在此要衷心感谢引我入此行的雄狮旅行社董事长王文杰，旅游先进陈
嘉隆理事长，带我沐浴在学术殿堂的恩师李瑞金、唐学斌、廖又生及李铭辉教授；完成此书最大无形
推动力量高雄餐旅学院容继业校长、“中山大学”蔡宪唐、卢渊源教授，高雄应用科技大学戴贞德教
授，旅游管理研究硕士班毕业生陈佳妏、李玉莲与杨雅涵的协助校稿、打字；特别是时时给予我成长
机会与鼓励的凌珑董事长。
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内容概要

　　本书是旅游销售的权威实战指南，作者将十几年的实践与培训经验浓缩其中，并介绍了世界各地
的先进经验。

　　本书围绕旅游销售的重点进行了介绍，内容包括：新时期旅游销售的原则和销售的转变，全新旅
游产品的开发和旅游销售的趋势变化，成功销售员的条件，对旅游消费者和竞争者的最新分析，区域
销售、异业联盟、优势竞争策略等重要旅游销售管理和合作策略，网络等新技术在旅游销售中的运用
以及旅游销售善后工作的处理等。

　　本书适合各层次的旅游业者阅读，也可以作为旅游相关专业的教材和参考书。
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黄荣鹏，台湾“中国文化大学”观光事业学系商学学士、观光事业研究所商学硕士；美国夏威夷太平
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编辑推荐

《旅游销售实务宝典(原著第2版)》能帮助读者经由透明化的过程，习得有系统、有组织的旅游销售的
原则、理论与技巧。
再者，期望通过信息的透明化减少旅游市场不确定性与信息不对称的现象，消除因信息不对称所导致
消费者的逆选择，而旅游销售员成为机会行为主义者。
最后，在旅游交易的过程中，旅游消费者、旅游销售员与旅游业经营者三方信息取得成本与交易成本
为最低，各尽其能、各取所值，即消费者达到最佳的旅游满意程度、旅游销售员获得其应得的劳务所
得、旅游业经营者赚取合理利润的三赢局面。
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