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前言

在我国，随着社会主义市场经济的不断发展，买方市场已基本形成，企业之间的竞争也日趋激烈。
在激烈的市场竞争中，企业能否顺利地实现产品的销售，关系到企业的生存与发展。
可以认为，推销与谈判已经成为企业经营活动的重头戏。
在销售工作中，怎样向客户进行推销和怎样进行谈判已经成为销售人员必须了解和掌握的问题，企业
也迫切需要掌握这两方面技巧的人才。
因此，许多高等院校都相继开设了“推销与谈判”课程.然而，令人遗憾的是，目前高等院校教材市场
上关于这方面的教材却很少。
即使到处可见关于“推销学”或“谈判学”方面的书籍，也都是将“推销”和“谈判”这两个有着本
质联系的学科分別研究，或仅从某个方面论述，从而导致了“推销与谈判”教材在教材市场的稀缺。
我们知道，在销售工作中，推销人员一般都把他们的大部分时间用于谈判。
推销与谈判是销售工作的两个最基本环节。
推销工作达到一定程度，将会进入实质性谈判阶段。
因此，推销与谈判均为销售工作不可或缺的部分，二者在逻辑上关联密切，而且在程序上前后不能颠
倒。
在教学中，各财经类高校开设“推销与谈判”课程与“推销与谈判”教材建设的不足使得在具体教学
中出现这样一种很不经济的现象：在“推销与谈判”课程的开设过程中，教师和学生各持“推销”与
“谈判”两本书。
据此，编者在多年教学实践的基础上，进行了大量的调查研究，收集了相关的案例和资料，并参考一
些专家和学者的研究成果，编写了本书。
本书根据推销与谈判实践性和应用性很强的特点，在阐述了基本的推销与谈判的理论、原则的基础上
。
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内容概要

　　根据推销与谈判实践性和应用性很强的特点，在阐述了推销与谈判的基本理论、原则的基础上，
着重介绍了推销与谈判的技巧，以期能给读者一定的帮助。
《推销与谈判技巧（第2版）》既适合作为高职高专院校市场营销专业的教材，同时也适合作为一般
高等院校市场营销专业的教学参考书，还可用作企业界人士自学和培训的学习材料。
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章节摘录

插图：一、推销人员的心理准备（一）明晰推销人员的职责推销人员只有在明晰自己职责的前提下才
能正确开展推销活动。
推销人员的职责是把推销工作和顾客的实际需要有机地结合起来，既要满足顾客的需求，向顾客提供
周到的服务，又要通过完成推销任务为企业带来良好的经济效益。
一般来讲，推销人员的职责包括下述几个方面。
1.传递和收集信息推销人员在进行推销活动前必须收集足够的信息资料，以便在面对目标顾客时能准
确、及时地传递产品以及所在企业的相关信息。
推销人员还应该随时注意收集有关的市场信息，包括消费者对产品的评价和建议、竞争对手的情况、
市场环境变化对推销活动的影响等。
信息掌握得越多，推销人员就越有可能把推销工作做好。
2.制定推销计划掌握了必需的信息资料后，推销人员应该着手制定推销计划。
具体包括：（1）预计可能购买。
根据对市场的分析，判断购买者的潜在购买量和可能性程度，把购买者分成若干个等级。
（2）安排重点访问。
推销人员应该尽量排除那些不可能达成交易的洽谈，确定重点访问对象。
（3）拟定访问计划。
推销人员要做好向顾客介绍产品或服务的准备，确定访问的程序、步骤和方式，必要时应准备好访问
洽谈的提纲。
（4）确定访问路线。
应注意尽量减少旅途时间，使销售活动时间充裕。
3.实施产品推销，开拓目标市场销售产品是推销人员的主要职责。
推销人员在分析顾客特征的基础上，运用各种手段引起顾客的注意和兴趣，有效刺激顾客的购买欲望
，最终促成交易，销售产品。
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编辑推荐

《推销与谈判技巧(第2版)》：21世纪高职高专规划教材·市场营销系列,普通高等教育“十一五”国家
级规划教材

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<推销与谈判技巧>>

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 7


