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摘 要

根據工研院資料指出，2006年全球化妝品市場將提昇至2020億美金，且預估今年國內化妝品市場將提昇至新台幣650億元

。學者（T. Brown，2004；P. Kotler，2003）指出，銷售學的問題就是修辭學的問題，修辭學研究的就是說服力。本研究

之研究問題如下，銷售人員在哪些影響因素下，會影響銷售人員的說服技巧？本研究採問卷調查法，調查中部地區化妝品

的銷售人員。截至95年6月30日，共發放問卷436份，回收331份。研究結果發現：(1)產業環境中，有市場型態、競爭狀況

對說服技巧有顯著的影響；(2)銷售人員的專業與心理對說服技巧有顯著影響；(3)消費者類型對銷售人員的三種說服技巧，

都呈現有顯著的影響力及預測力。
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