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前言

　　本教材是湖北高职“十一五”规划教材，是湖北省教育厅立项的湖北省教育科学“十一五”规划
专项资助重点课题《高职营销专业课程改革研究》（湖北高职“四个建设”系列规划课题）的成果基
础上合作研制而成的。
　　本教材研制过程中，注重过程和适用性，突出特色，充分体现了“以学生为主体，以能力为本位
，以行动为导向，以综合素质为基础”的职业教育课程改革的指导思想，从职业岗位实际出发，培养
学生的实际推销能力，以适应现代企业对推销人才的需求。
　　本教材主要特色是：保持基本推销理论体系，结合推销工作过程，采用灵活、规范、全面、系统
的阐述，以案例教学为主，通过开篇案例、启示与思考、阅读资料、复习思考、案例分析的方式，激
发学生学习兴趣，训练学生的推销岗位的工作能力。
　　湖北省高等教育学会副秘书长、湖北省教育科学研究所高教研究中心主任李友玉研究员，湖北省
高等教育学会高职高专教育管理专业委员会教学组组长李家瑞教授、秘书长屠莲芳，负责本教材研制
队伍的组建、管理和本教材研制标准、研制计划的制订与实施。
　　本教材具体研制分工如下（按章节排序）：第一章：龚士林、陈容霞（襄樊职业技术学院经济管
理学院）；第二章：曾艳丽（湖北软件工程职院）、杨丽梅（湖北大学知行学院经济管理系）；第三
章：刘宗主（湖北黄冈职业技术学院）；第四章：李文新、金章利（湖北三峡职业技术学院）；第五
章：张瑜官、汪志强（武汉商贸职业学院）；第六章，代晓东（荆州职业技术学院）；第七章：胡卫
东（荆州职业技术学院）；第八章：郑飓飚（武汉交通职业学院）；第九章：袁烽（随州职业技术学
院）；第十章，陈希望、刘燕南（咸宁职业技术学院）；第十一章：陈慧君（武汉工业职业技术学院
）。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<推销技术>>

内容概要

本教材注重实用性，突出特点，充分体现了以“学生为主体，以能力为本位，以行动为导向，以综合
素养为基础”的职业教育课程改革的指导思想，从职业岗位实际出发，培养学生的实际推销能力，以
适应现代企业对推销人员的要求。
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节 推销效益分析主要参考文献
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章节摘录

　　【启示与思考】　　这位推销员的失误之处在哪里？
显而易见，他不明白客户的购买动机，没有掌握一些产品的介绍技巧，自始至终以自己为中心，忽略
客户的感受。
如果你是该推销员，你会如何向客户介绍产品并说服客户购买呢？
　　推销人员接近客户之后，就应迅速转入洽谈阶段。
推销洽谈是推销的核心部分，前面所有的工作都是为这一步服务的。
在这个环节，推销人员要弄清楚客户关注的利益点，然后围绕客户的利益点来介绍和展示产品，引发
客户更大的兴趣和购买欲望，刺激客户做出购买的决定。
然而，能否最后达成交易除了依靠产品自身优势外，更取决于推销人员在洽谈中的表现。
因此，掌握推销洽谈的方法与技巧，是推销人员顺利完成推销任务的重要条件。
　　推销洽谈也称推销面谈，是买卖双方为实现推销物品或服务的交易，就各种交易条件进行的协商
活动。
但在信息高度发达的现代，推销洽谈不一定仅指面对面的洽谈。
推销洽谈是指推销人员运用各种方式、方法向顾客传递信息，与顾客沟通思想，使顾客对商品的兴趣
上升到强烈的购买欲望，并说服顾客购买推销品或服务的过程。
它是一种自愿互利的行为，推销洽谈的目的是推销人员向顾客全面介绍企业及商品情况，使顾客能较
好地了解商品，认识并喜爱商品，消除顾客的疑虑与异议，使顾客产生购买欲望。
推销洽谈的手段是说服，推销人员必须借助于思维、语言、文字、体态等来传递和交流信息，通过摆
事实、讲道理，以理服人的说服活动来实现洽谈的目的。
　　第一节推销洽谈的步骤　　推销人员在实际推销活动中，总是要面对各种各样、形形色色的顾客
。
为了推销的成功，推销人员使用的推销方法、方式也要因人而异，不能干篇一律。
这就要求推销人员在推销洽谈前，认真准备有关推销洽谈的各种资料和知识，针对不同顾客，拟订具
体的推销洽谈计划，制定解决顾客异议的方案。
只有这样，推销人员才能将不同的推销洽谈的内容分清主次，突出重点，采用不同的方法及技巧，有
的放矢地进行洽谈。
推销洽谈的步骤如图8-1所示。
　　⋯⋯

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<推销技术>>

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 6


