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内容概要

《推销与商务谈判》是新世纪高职高专教材编审委员会组编的市场营销类课程规划教材之一。

高职教育作为一种为我国社会主义现代化建设培养应用型、技能型人才的教育，是我国国民教育体系
的重要组成部分。
按照教育部“提高教学质量，推进工学结合，以就业为导向”的要求，根据高职高专学生学习的特点
，本书在编写过程中更加注重理论与实践的有效结合，力图在推销理论和实践之间架起一座桥梁，使
高职高专学生易于掌握、易于实践。

　　本教材由多位工作在教学一线的教师与企业销售人员共同完成，依据现代推销、商务谈判等实际
工作內容，把销售领域的基本理论和商务谈判要求系统化，形成了一个完整的知识体系，本书为高职
高专类规划教材，基于教学要求，以“学生为主体”、“学生多互动、多实训”为指引。
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书籍目录

模块一 销售人员知识必备
　项目一 知识储备
　　任务一 具备现代推销知识
 　子任务一：正确认识推销
 　子任务二：把握推销心理
 　子任务三：熟悉推销模式
　　任务二 掌握商务谈判知识
 　子任务一：认识商务谈判
 　子任务二：熟悉商务谈判的相关理论
 　子任务三：掌握商务谈判的基本模式
　项目二 认知销售岗位
 　任务一 培养销售人员的职业素质
 　子任务一：培养较高的职业素质
 　子任务二：培养较高的职业能力
 　子任务三：遵守销售礼仪
 　任务2 制定推销人员职业规划
 　子任务一：确定职业发展目标与路线
 　子任务二：制订职业生涯行动计划与措施
模块二 推销实战
　项目三 市场开发
 　任务一 寻找准顾客
 　任务二 判断顾客类型
　项目四 推销工作准备
 　任务一 客户型准备
 　子任务一：搜集客户资料
 　子任务二：分析客户资料
 任务二　技术型准备
 任务三 准备销售工具
　任务四 预约客户
项目五 实施推销活动
 任务一　销售拜访
 子任务一：掌握接近顾客的方法
 子任务二：掌握销售拜访的步骤
 子任务三：掌握销售拜访的技巧
 任务二 挖掘顾客需求
 子任务一：分析顾客的心理与购买行为
 子任务二：挖掘顾客需求的方法和技巧
 任务三 产品推介
 子任务一：产品推介的方法
 子任务二：推介产品的六个技巧
 子任务三：理解产品推介中的五个“不”
 任务四 处理顾客异议
 子任务一：了解顾客异议的类型及成因
 子任务二：掌握处理顾客异议的原则和方法
 任务五促成交易
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 子任务一：捕捉成交信号
 子任务二：选择促成交易的方法
项目六 进行顾客维护
 任务一 提供顾客服务
 任务二 正确处理顾客的投诉与抱怨
 任务三 与顾客建立长远合作的关系
 子任务一：认识客户关系管理
 子任务二：建立与顾客的长期合作关系
模块三 商务谈判实战
　项目七 制订商务谈判计划
 　任务一 搜集商务谈判信息
 　子任务一：了解商务谈判信息
 　子任务二：搜集、整理和筛选商务谈判信息
 　任务二 确定商务谈判目标
 　任务三 制订商务谈判计划
　项目八 商务谈判准备
　　任务一 组建谈判团队
 　任务二 制定商务谈判议程
 　任务三 营造开局气氛
 　任务四 商务谈判摸底
　项目九 商务谈判磋商
 　任务一 报价与议价
　　⋯⋯
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章节摘录

版权页：插图：1.“事不关己”型“事不关己”型，即推销方格（1，1）型，也称“无所谓”型，其
具体表现为既不关心自己推销任务能否完成，也不关心顾客的需求和利益能否实现。
这种类型的推销人员对工作缺’乏必要的责任心和成就感，也没有明确的奋斗目标。
他们对顾客缺乏热情，顾客是否购买商品与己无关。
他们对待工作的态度极差，回答顾客所提的问题极不耐心，甚至在推销商品过程中与顾客发生争吵。
产生这种心态的主要原因：一是推销人员缺乏敬业精神，不思进取；二是企业缺乏有效的激励机制。
对策：首先，要想方设法帮助推销员树立正确的推销观念；其次，企业要建立切实可行的奖惩机制，
奖勤罚懒。
2.“顾客导向”型 “顾客导向”型，即推销方格（1，9）型。
这类推销员非常重视与顾客的关系，但不关心销售任务的完成情况。
其具体表现为非常重视与顾客的关系，对顾客嘘寒问暖，关怀备至，甚至放弃原则来迎合顾客，迁就
顾客。
产生这种心态的主要原因：一是推销人员片面扩大了人际关系在推销过程中的作用；二是推销人员对
以顾客为中心的现代推销观念的实质认识不清；三是推销人员心理素质比较差，害怕听到顾客的拒绝
。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<推销与商务谈判>>

编辑推荐

《推销与商务谈判》：新世纪高职高专市场营销类课程规划教材。
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