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内容概要

本书综合运用心理学、营销心理学、组织行为学等相关学科的理论和方法，对直销企业和直销员以及
直销客户的心理和行为进行了详细阐述。
全书共12章。
第1章简要介绍了直销心理和行为的基本概念；第2～6章结合普通消费者的特点对直销客户的心理和行
为进行了分析，以供直销员和直销企业在采取营销策略时有的放矢；第7～10章主要对直销员的心理与
行为、直销员与客户的心理沟通以及直销员与客户的行为互动作了系统介绍；第11～12章针对直销群
体心理和行为、直销企业领导者与组织行为以及直销企业形象和沟通进行了系统归纳。
    本书体例新颖，内容丰富，知识性和实用性相结合，可作为本、专科营销专业的教材，也适合作为
直销管理人员及从业人员的培训用书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<直销心理与行为>>

书籍目录

1　概论　1.1  直销心理与行为概述　　1.1.1　直销心理与行为的内涵　　1.1.2　直销心理与行为的研
究对象与研究内容　　1.1.3　研究直销心理与行为的意义　1.2　直销心理与行为的理论基础　　1.2.1  
管理心理学的应用  　　1.2.2　激励的概念与模式　案例　复习思考题2　直销客户的心理活动过程
　2.1　直销商品　　2.1.1　直销商品的范围　　2.1.2　直销商品的特性　2.2　直销客户心理活动的认
识过程　　2.2.1　直销客户的认识形成阶段(感性认识阶段)　　2.2.2　直销客户的认识发展阶段(理性
认识阶段)　2.3　直销客户心理活动的情感和意志过程　　2.3.1　情绪和情感　　2.3.2　意志过程　案
例　复习思考题 3　直销客户的个性心理　3.1　个性概述　　3.1.1　什么是个性　　3.1.2　个性的形
成　3.2　直销客户的兴趣　　3.2.1　兴趣的概念和特点　　3.2.2　兴趣对直销客户购买行为的影响
　3.3　直销客户的能力　　3.3.1  直销客户能力的含义　　3.3.2　直销客户的能力分析　　3.3.3  直销
客户的能力与直销活动的关系　3.4　直销客户的气质　　3.4.1　气质的含义　　3.4.2　气质的类型　
　3.4.3　直销客户的气质对购买行为的影响　3.5　直销客户的性格　　3.5.1　性格的含义　　3.5.2　
性格的特征　　3.5.3　性格的类型　　3.5.4　对待不同性格直销客户的策略　阅读材料　复习思考题4
　直销客户的需要和动机  4.1　直销客户的需要　　4.1.1　消费需要的含义和特性　　4.1.2　直销客户
需要的特征　　4.1.3  直销客户需要的基本形态　　4.1.4　发现直销客户需要的方法  4.2　直销客户的
购买动机　　4.2.1　直销客户动机的概念和特征　　4.2.2  直销客户购买动机的类型　　4.2.3  直销客
户购买动机的诱导　案例  复习思考题5　直销客户的态度  5.1　直销客户的态度概述⋯⋯6　直销客户
的购买行为与决策7　直销员心理与行为8　直销员与客户的心理沟通9　直销员和直销客户的行为互
动10　直销群体心理行为11　直销企业领导者与组织行为12　直销企业形象和沟通参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<直销心理与行为>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 4


