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内容概要

《现代推销学(第3版)》为每章增加了一个“知识结构图”，帮助读者掌握、理解各章主要内容，补充
、修改了一些新的内容，更新了一些案例资料和参考文献，变动较多的是第2、3、4章和第8、9章。

本书的编写分工是：吴健安执笔第1章、第4章；王旭执笔第2、3、9章；吴玲执笔第6、8、11章；姜法
奎执笔第5、7、10章；李华编制辅教课件。
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章节摘录

　　企业的外部环境主要包括人口环境、经济环境、社会文化环境、政治法律环境、科学技术环境及
竞争环境等，是企业推销活动不可控制的因素。
　　1）人口环境对推销活动的影响　　（1）人口总量及其增长状况。
在人均国民收入水平一定的情况下，人口总量及其增长状况决定了一个国家的市场容量及其发展趋势
。
　　（2）人口的性别、年龄、迁移构成及人口分布。
不同的性别、年龄结构，必然造成对某些产品的不同需求，如女性比例较大的国家对妇女用品有较大
的需求，年轻型人口国家对文教用品、玩具等商品的需求量大，而年老型人口国家则必然对医疗、滋
补与护理用品的需求量大。
人口迁移构成与人口分布必然影响不同地区的需求，造成市场的集结与分化，譬如，人口城市化造成
城市商品房需求剧增，房地产业的机会也就增多，而在城市家电商品达到饱和后，需求的重心必然向
农村转移。
　　（3）目标市场的人口数量、分布与结构等。
针对目标市场人口因素的分析，能够为推销什么、销售多少等决策打下坚实的基础。
　　2）经济环境对推销活动的影响　　（1）人均国民收入。
通过了解人均国民收入的资料，可以掌握一个国家总体市场规模的大小、消费水平与消费结构，为制
定推销品的数量与档次决策提供依据。
　　（2）目标市场顾客的购买力。
它反映一定时期内的顾客购买总额及构成。
掌握这方面的资料，能为推销品的发展方向与数量提供决策根据，也为选定推销对象提供依据。
　　3）社会文化环境对推销活动的影响　　社会文化环境是指一个国家或地区范围内，人们的价值
观、审美观、民族宗教、风俗习惯等的集合体，它们在一定程度上影响人们的消费水平和生活方式。
不同国家或地区社会文化环境的差异，必然表现在消费观念与消费行为上，这就要求推销人员在推销
前，掌握各地社会文化环境的不同特征，分别采取不同的推销对策。
4）政治法律环境对推销活动的影响政治法律环境指国家政治制度、政府对经济干预的程度、有关经
济的政策和法律法规等，它们都直接或间接地影响企业或行业的发展，从而也影响相关产品的销售。
推销人员应有较强的预测能力，能够预见目标市场政治经济生活的变动趋势，掌握相应的法律法规，
在商品推销中主动去适应环境和市场需要。
　　⋯⋯
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