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内容概要

随着社会主义市场经济体制的建立和完善及经济全球一体化进程的加快，企业之间的竞争日趋激烈，
能否顺利地实现产品的销售，关系到企业的生存和发展。
而产品销售过程中的推销与谈判无疑是经营活动的重头戏，怎样有效地开展推销与谈判活动已成为销
售人员必须具备的专业技能之一，而且企业也迫切需要能够掌握这两方面技能的应用型人才。
为了帮助高职高专的学生掌握推销与谈判的技能，为社会培养高素质的推销与谈判应用型人才，我们
编写了《推销与谈判实务》一书。
    高职高专教育是以培养面向基层、面向生产服务第一线的技能型专门人才为目标的教育，本书作为
高职高专教学教材，在编写过程中，主要依据实际工作对推销与谈判的知识与技能的需求，本着以能
力为本位，以就业为导向的指导思想，从高职高专学生的实际出发，以理论知识必需够用为度，重点
突出实际操作与技能，并以期有所突破。
本书主要具有以下几个方面的特点。
    第一，内容简洁，思路清晰。
本书分上下两篇，上篇为推销实务，下篇为谈判实务，分别围绕推销与谈判工作的实际，安排教学内
容。
在知识体系的构建上，我们摒弃了以往传统的学科体系，依据推销工作与谈判工作的实际需要，设计
了十二个教学项目，每个教学项目根据实际工作的需要，设计了不同的工作任务，对繁冗和无关紧要
的理论不做介绍。
    第二，注重实务，突出操作。
本书以推销与谈判的工作过程为主线，主要讲述了推销与谈判各方面的方法和技巧，在每个项目前安
排了引导案例，中间有实例介绍，后面选编了案例分析和技能训练，突出实用性和可操作性。
    第三，编排新颖，形式多样。
本书在体例的安排上，新颖灵活，方便学生的阅读。
在每一个教学项目前，有“能力目标”提示，“任务导入”、“案例导入”使学生的学习有明确的目
标引导。
在理论知识的介绍中，结合理论列举实例，帮助学生理解掌握，同时设计了“小贴士”、“技能提示
”、“重点提示”、“补充阅读”等栏目，以帮助学生把握重点，拓宽知识，培养勤于思考的学习习
惯。
项目后面有“项目小结”，对知识进行回顾与总结，有“思考与练习”，包括判断、选择、思考、案
例分析、技能训练等不同的形式，帮助学生形成职业能力，培养学生解决问题的能力和创新能力。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<推销与谈判实务>>

书籍目录

上篇　推销实务　项目一　推销活动策划  　任务一　了解推销环境  　任务二　制定推销计划　项目
二　推销准备  　任务一　做好心理准备  　任务二　做好产品准备  　任务三　个人礼仪准备　项目三
 引起客户注意  　任务一　寻找客户  　任务二　约见客户  　任务三　接近客户　项目四　激发客户
购买欲望  　任务一　推销洽谈  　任务二　演示示范  　任务三　处理客户异议　项目五　促成交易    
任务一　捕捉客户购买信号    任务二　建议客户购买    任务三　促成交易的方法和技巧　项目六　跟
踪服务及管理    任务一　货款回收与售后服务    任务二　建立良好的客户关系    任务三　处理客户不
满与投诉    任务四　客户关系管理下篇　谈判实务　项目七　商务谈判准备    任务一　收集信息，了
解情况    任务二　确定目标    任务三　选择谈判人员    任务四　选择地点    任务五　其他具体事项的安
排    任务六　模拟谈判　项目八　商务谈判开局    任务一　建立适当的谈判气氛    任务二　协商谈判
议程    任务三　谈判开局礼仪　  任务四　谈判意图沟通    任务五　开局阶段的策略    任务六　开局谈
判技巧　项目九　商务谈判磋商内容    任务一　普通商品贸易谈判的主要内容    任务二　劳务贸易谈
判的主要内容    任务三　技术合同谈判的主要内容    任务四　商品房买卖谈判的主要内容    任务五　
借款合同谈判的主要内容　项目十　商务谈判磋商过程    任务一　商务谈判的报价    任务二　商务谈
判的还价程序    任务三　商务谈判的让步    任务四　如何打破谈判僵局　项目十一　商务谈判签约    
任务一　商务谈判终结的判定    任务二　商务谈判签约    任务三　谈判总结　项目十二　商务谈判合
同的执行    任务一　合同的履行    任务二　履约前的谈判    任务三　履约中的谈判    任务四　履约后的
谈判    任务五　索赔与理赔谈判    任务六　合同纠纷的处理方式参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<推销与谈判实务>>

章节摘录

上篇推销实务项目一推销活动策划任务一了解推销环境推销作为现代商战中短兵相接的环节，其成功
与推销的环境密切相关，离开特定的环境谈推销是毫无意义的。
推销有道，推销的“道”应由天、地、将、法组成，即与特定的环境相适应。
推销环境是指与企业推销活动相关联的各种因素的总和，这些因素在不同程度上独立于企业而存在。
推销环境的变化不断造成各种机会或威胁，这就需要推销人员认清环境变化的趋势，确定尚未满足的
需求，采取相应的推销对策。
推销人员所面临的推销环境可以从两个方面进行分析：间接推销环境和直接推销环境，即宏观推销环
境和微观推销环境。
一、宏观推销环境分析宏观推销环境是间接影响推销活动的社会约束力量。
主要包括人口、经济、自然、科学技术、政治法律、社会文化等环境因素。
（1）人口环境。
人口是市场构成的主要因素，因为市场是由那些想购买商品同时又具有购买力的人构成的。
首先，人口数量和增长速度直接决定市场的潜在容量。
世界500强企业之所以积极展开在中国的市场布局，是因为看好中国庞大的人口总量和较快的增长速度
。
其次，人口结构如年龄结构、性别结构、家庭结构、社会结构及民族结构等，都对市场的格局产生深
刻的影响，并直接影响企业的推销策略和推销活动的内容和形式。
再次，人口的地理分布及跨地区流动，如就业、经商、旅游、求学等流动人口的增加，将使得单一的
推销环境呈现出多变的特点，从而也不断催生新的细分市场。
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编辑推荐

《推销与谈判实务》：21世纪高等职业教育“十一五”规划教材
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