
第一图书网, tushu007.com
<<推销与谈判>>

图书基本信息

书名：<<推销与谈判>>

13位ISBN编号：9787811402193

10位ISBN编号：781140219X

出版时间：2011-1

出版时间：郭伟刚 浙江工商大学出版社  (2011-01出版)

作者：郭伟刚 编

页数：264

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<推销与谈判>>

内容概要

　　本教材基于高职院校市场营销专业工作任务与岗位职业能力的分析，以推销活动的实际工作过程
确定学习领域，彻底打破学科课程的设计思路，紧紧围绕实际推销工作任务完成的需要来选择和组织
学习领域，具体包括认识推销、寻找客户、拜访客户、推销洽谈、处理异议、促成交易和跟进工作。
以我校的校内生产性实训基地的项目训练为载体，聘请企业营销专家参与教材编写，基于推销的工作
过程和真实、典型案例精心设计学习情境，灵活运用案例分析、小组研讨、角色扮演、情景模拟等教
学方法，在“做中学、学中练、练中熟”中做到教、学、做合一，每个学习情境包括学习目标、人门
导读、项目、任务、情景训练、知识链接、阅读思考、综合项目训练，创新教材编写模式。
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章节摘录

版权页：插图：（一）推销的含义推销是一种古老而又普遍的经济现象，推销也有广义、狭义之分。
就广义而言，推销是一种说服、暗示，也是一种沟通、要求。
在日常生活和工作中，每个人都在自觉或不自觉地进行推销活动。
从这个意义上讲，“人人都是推销员”、“人的一生都在推销”。
狭义的推销仅仅是指推销人员通过帮助和说服手段，促使顾客采取购买行为的过程。
这一概念强调了以下三个方面。
1.商品推销是一个复杂的行为过程。
传统的观念认为，推销就是一种说服顾客购买的行为。
这种观念导致了在推销过程中过分强调推销行为本身，推销者一味地将自己的推销意志强加给顾客，
而不研究顾客对推销行为的反应，只顾及己方利益的实现，而忽略了顾客需求的满足。
这种把推销理解为单纯说服行为的观点，是导致目前社会上人们普遍对推销人员抱有成见的主要原因
。
从现代推销活动来看，推销应该包含寻找客户、拜访客户、推销洽谈、处理异议、促成交易以及跟进
工作等阶段。
2.推销行为的核心在于满足顾客的欲望和需求。
从现代市场营销学的观点看，顾客的潜在需求更值得经营者关注。
潜在需求是需要启发和激励的，这便是推销的关键所在。
推销人员作为推销行为的主动方，必须学会寻找双方利益的共同点，并在利益共同点上说服与帮助顾
客，使顾客的购买行为得以实施，从而实现双方的最终目标。
3.在推销过程中，推销者要运用一定的方法和技巧。
由于推销者和推销对象属于不同的利益主体，这就使得推销行为具有相当的难度。
深入地分析、了解市场和顾客，灵活、机动地采用相应的方法和技巧，才能有效促成交易，收到成效
。
（二）推销四要素推销要素是指商品推销活动得以实现的必要因素，包括推销人员、推销对象、推销
品、推销信息四大要素，即推销主体（推销人员、推销对象）、推销客体（推销品）、推销媒体（推
销信息）。
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编辑推荐

《推销与谈判》浙江经贸职业技术学院，省级示范性高职院校建设项目——市场营销专业建设成果。
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