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内容概要

　　本书以推销与谈判的实务程序为线索设计内容体系，力求直截了当、系统而全面地介绍推销与谈
判的基本知识、基本技能与技巧。
为便于学习，在每一章中都结合推销与谈判过程中的实际情况安排了导入案例和具体实例，帮助读者
思考理解；每一章结束时，不但给出了本章小结和思考题，还选编了一些案例和实训练习题，以期让
读者能够身临其境地感受所学所知，从而锻炼与完善自身的推销与谈判技巧。
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章节摘录

版权页：插图：运用缘故法寻找目标客户的具体做法是：（1）清点人际关系的“库存”，并将亲朋
好友的名单列出来。
（2）将列出来的名单按照一定的标准细分整理，以便在推销中找到共同语言，找准切人点。
例如，与自己的家庭成员（双亲、配偶、孩子）有关的人；同学及校友；同事及因工作关系结识的人
；参加社会活动认识的人；有共同兴趣、爱好的人；等等。
（3）填写相关资料。
将人员名单细分后，应及时将每一个人员的相关资料，如年龄、性别、工作单位、职务、通信地址、
电话、网址、兴趣爱好、家庭情况等填写清楚，并且越细越好。
（4）根据推销品所适用的推销对象，在已列出的名单中寻找合适的潜在客户。
香港推销界有一句名言：“亲戚朋友是生意的扶手棍”推销先从亲朋好友入手，特别是对于初次推销
的人员来说，这是一个绝好的方法。
运用缘故法寻找客户、推销产品，要求推销人员首先要对推销品有信心，对自己有信心，要怀有“好
东西要与好朋友分享”的情感。
另外，推销人员应该明了：亲朋好友确实需要推销品，有许多同类商品的推销人员正向他们推销，为
了更好地满足亲朋好友的需要，保障他们的利益，这件事应该由自己来做。
缘故法的优点是：利用自己固有的人际关系，能尽快产生推销业绩，有利于自信心的培养；从熟悉的
人员中开始推销，有利于克服心理障碍，弥补推销起步时技巧上的不足。
缘故法的缺点是：利用现有的人际关系网会在一定程度上限制客户寻找的范围。
寻找新客户，不能一味地利用老关系，而是要随时注意创造机会、把握机会，多参加各种活动，多接
触各类人群，广泛结交各界人士，拓展新的人际关系。
（九）个人观察法个人观察法也称市场观察法，是指推销人员在潜在客户经常活动的场所，通过对在
场人员行为的观察和判断，来确定谁是准客户的方法。
个人观察法运用的关键在于推销人员的职业素质。
潜在的客户无处不在，有心的推销人员随时随地都能找到自己的准客户。
例如，有的汽车推销人员整天驾驶着一辆新车在高档住宅公寓旁边的道路上转来转去，寻找旧汽车。
当发现一辆旧汽车时，就想方设法与旧汽车的主人取得联系，将其视为自己的准客户。
推销人员在利用观察法开拓市场时，不仅要积极主动，而且要耳、目、心并用，要善于察言观色，根
据以往的经验来准确地做出判断。
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