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内容概要

岳贤平主编的《推销与洽谈(21世纪高职高专财经能力本位型规划教材)
》以推销人员的工作流程为线索设计内容体系，共分为7个学习情景，分别为认识推销、推销准备、
客户开发、推销接近、推销洽谈、推销成交和售后跟踪。
本书在具体学习情景的编写安排中秉着“突出技能，知识够用”的原则，分别设计了工作任务、知识
储备、技能提升、工作成果和推销训练等内容。
本书提供了丰富、生动的且符合我国市场特点的推销故事和资料，以提高读者的学习兴趣；另外，还
设计了示范成果及技能提升的内容，可以极大地拓展读者的知识面，非常适合广大社会人士自学，有
针对性地提升自身推销技能。

《推销与洽谈(21世纪高职高专财经能力本位型规划教材)》主要作为高职高专市场营销专业的必修课
教材和相关商务类专业的辅修教材，同时也可作为企业培训新晋推销人员的培训教材。
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章节摘录

　　1）企业方面的知识　　掌握企业知识，一方面是为了满足顾客这方面的要求；另一方面是为了
使推销活动体现企业的方针政策、达成企业的整体目标。
企业知识主要包括：企业的历史、企业的方针政策、企业的规章制度、企业的生产规模和生产能力、
企业在同行中的地位、企业的销售策略、企业的服务项目、企业的结构方式等。
　　2）产品方面的知识　　推销员不是技术专家，也不是产品开发设计人员，不可能透彻了解有关
产品的全部知识。
推销员掌握产品知识的最低标准是顾客想了解什么、想知道多少。
顾客在采取购买行动之前，总是要设法了解产品的特征，以减少购买的风险。
通常，越是技术上比较复杂、价值或价格高的产品，顾客要了解的产品知识就越多。
掌握产品知识，是为了更好地了解自己的推销客体，更好地向用户介绍产品，从而增强自己的推销信
心和顾客的购买信心。
　　3）市场方面的知识　　市场是企业和推销员的基本舞台，了解市场运行的基本原理和市场营销
活动的方法，是推销获得成功的重要条件。
推销员掌握的市场知识应当是非常广泛的，但并不要求推销员对这些学科知识要有很深的掌握，对一
些基本的常识要有所了解。
　　4）顾客方面的知识　　推销员需要掌握的顾客方面的知识主要是购买心理和购买行为方面的知
识。
因此，应掌握有关消费心理、公共关系等方面的知识，以便能科学地分析顾客的购买心理和行为，并
选择恰当的推销策略和技巧。
　　5）竞争方面的知识　　要成功地进行推销活动，推销员还必须了解同行业竞争对手和竞争产品
的情况，知己知彼，才能百战不殆。
推销员需要了解的竞争方面的信息包括：整个行业的产品供求状况，企业所处的竞争地位，竞争企业
的市场策略、目标市场、生产规模，竞争产品的特色、价格、服务、付款方式等。
竞争情况掌握得越清楚，推销员在推销活动中就越主动和自信，推销成功的可能性就越大。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《21世纪高职高专财经类能力本位型规划教材：推销与洽谈》特点：　　◆能力本位。
以学生为主体，让学生看了就能会，学了就能用；以教师为主导，授人以渔；以项目为载体，将技能
与知识充分结合。
　　◆内容创新。
内容选取机动、灵活，适当融入新技术、新规范、新理念；既体现自我教改成果，又吸收他人先进经
验；保持一定前瞻性，又避免盲目超前。
　　◆精编案例。
案例短小精悍，能佐证知识内容；案例内容新颖，表达当前信息；案例以国内中小企业典型事实为主
，适合高职学生阅读。
　　◆巧设实洲。
实训环节真实可行，实训任务明确，实训目标清晰，实训内容详细，实训考核全面，切实提高能力。
　　◆注重立体化。
既强调教材内在的立体化，从方便学生学习的角度考虑，搭建易学易教的优质的纸质平台，又强调教
材外在的立体化。
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