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前言

　　根据《国务院关于大力发展职业教育的决定》中关于“加强职业院校学生实践能力和职业技能的
培养”，我们组织编写了这套《职业教育现代市场营销系列教材》。
　　自2008年年底金融危机蔓延以来，我国外贸出口下降、外国投资锐减、GDP增速放缓⋯⋯成千上
万的企业都面临订单减少，竞争加剧，企业经营不确定性因素增加的局面，因此，企业对企业前进的
火车头——推销工作寄予的希望越来越大，因而对推销员的要求也越来越高。
企业不仅给推销员制定的销售指标越来越高，而且要求推销员承担收集市场信息等传统销售以外的工
作。
　　由于企业对推销工作寄予的希望越来越大，所以对推销教学工作的要求也越来越高。
为了满足当前推销教学的需求，我们在编写本套丛书的过程中力求将近几年来推销教学中的经验融于
其中。
本套丛书包括《现代推销理论与案例分析》、《直销实务与案例分析》、《市场营销实务与案例分析
》、《网络营销》、《市场调查与预测》、《消费者心理学》和《营销礼仪》。
这七本书内容相互衔接和补充。
本套丛书有以下特点。
　　第一，实用。
许多传统推销学教材还保留着计划经济的特征，推销员在推销过程中，既不用面对客户的“货比三家
”，更没有竞争对手的“搅局”。
由于这种理论远离现实，所以基本上没有什么实用价值。
本套教材以现实的推销工作流程为依据，对推销工作的各个环节进行详尽的讲解和分析，并辅以大量
鲜活的工作案例帮助学生理解，因而实用性很强。
　　第二，新颖。
在结构上，根据职业教育的特点，在每一章的后面增加了“案例分析”和“实战训练”。
通过这种分析和实训，能大大提高学生对推销工作的感性认识，因而能在将来的实际工作中很快地进
入角色。
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内容概要

本书以直销过程为主线，融入了直销最新实践成果，对客户心理把握的讲解是本书的创新。
本书语言通俗易懂，深入浅出，内容包括：直销环境分析、直销员心态、发现和维护客户、直销技巧
等。
　　本书可作为职业院校市场营销专业教材和本科市场营销专业辅助教材，也可作为企业市场营销工
作人员和对市场营销与直销感兴趣的人员的参考用书。
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章节摘录

　　第一章　直销概述　　第一节　直销的定义及分类　　一、直销的定义　　直销是一种古老而先
进的营销模式。
现代直销于20世纪40年代萌芽，由犹太人卡萨贝创立，真正使它兴盛起来的地方却是美国。
因此，有人说，现代直销起源于美国，发展于日本，成熟于中国台湾省。
虽然直销已经经历了半个多世纪的历史，但是，当前无论学术界还是直销业界，对于直销的定义仍然
存在很大的争论，还没有一个统一的说法，较为主流的观点有以下几种。
　　1.世界直销联盟对直销的定义　　世界直销联盟(World Federation of Direct Selling Associations
，WFDSA)认为，直销(direct selling)是以面对面的方式，直接将产品及服务销售给消费者，销售地点通
常是在消费者或他人家中、工作场所，或其他有别于永久性零售商店的地点。
直销通常由独立的直接销售人员进行说明或示范，这些销售人员通常被称为直销人员。
　　独立的直销人员代表自身或所属直销公司，通过个人销售关系，贩卖产品与服务，在某些地区统
为独立承销人，即这些独立销售人员并非所销售产品公司的员工，而是经营自身事业的独立实业家。
这些独立销售人员有机会从事业中获利，也必须承受独立经营事业所带来的风险。
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