
项目名称 项目四：推销洽

子项目1：洽谈方案制定
教学方法 讲授法与讨论法 课时 4

项目目标 能力目标 1.能够制定推销洽谈的目标；准备工具；陈述洽谈的具体内容

2.能通过网络、实地调查等方式掌握推销品的特点、定位及其主要竞争

者的相关信息。

知识目标 1.了解推销洽谈的概念

2.明确推销洽谈的目标

3.熟悉推销洽谈的内容

4.掌握推销洽谈的原则和步骤

项目准备 教师 课件及项目评分考核表

学生 1.分组，每个小组8—10人，由组长负责

2.课前每人准备纸笔

3.教室布置，以小组为学习和讨论单位

项目评价 与项目四中的子项目2进行一起评价

项目过程 教学环节 教师活动 学生活动 教学目标 课时

一、项目介绍 1.教师进行项目解析，

提出项目要求

2.布置项目实施安排

学生做项目分解笔记 学生能清晰了解项

目实施的目的与程

序

1

课时

二、理论知识 1.讲授理论知识

2.解释学生知识疑问

1.接受项目理论知识

2.提出疑问

掌握项目实的相关

知识

三、项目实施 指导学生撰写个人方案 1.小组讨论方案内容

2.个人制定洽谈方案

学生能撰写洽谈方

案

2

课时

四、项目评价 监督各组洽谈方案的打

分

1.小组内学生按照评分

表分别为个人打分。

2.计算个人成绩

学生能评价方案优

劣

1

课时

项目实

施报告

教师 检查学生项目实施报告，给出评价

学生 填写项目实施报告

项目四：推销洽谈

子项目1：洽谈方案制定

    一、项目介绍

【目的】

通过实施该项目，学生能制定有针对性的洽谈方案，会细化推销洽

谈的每一个环节。为推销人员的洽谈工作做好充分准备，保证洽谈的顺

利进行，最终促成交易。

【要求】

1.选择特定的洽谈产品。

 

 

 

 

教师活动：

1.教师进行项目解

析，提出项目要求

2.布置项目实施安

排

 



2.个人制定推销洽谈方案。

3.组内评出最优方案，小组按最优方案实施洽谈。

二、理论知识

按照推销的一般程序，推销人员在成功地接近顾客之后，即进入推

销洽谈阶段。推销洽谈是推销人员最重要的工作之一，也是整个推销过

程中的一个关键性环节。能否说服顾客，进一步激发顾客的购买欲望，

最后达成交易，关键在于推销洽谈是否成功。因此，掌握推销洽谈的原

则、技巧与方法，是推销人员顺利完成推销任务的重要条件。

（一）推销洽谈的概念

推销洽谈也称交易谈判，是指推销人员运用各种方式、方法和手段，向

顾客传递推销信息，并设法说服顾客购买商品和服务的协商过程。

（二）推销洽谈的目标

为了实现推销洽谈的目的，推销人员需要完成以下几方面的任务。

1．传递商品信息

2．针对顾客需求、展示推销品的功能

从营销学的角度讲，只要能够发现人们的购买需求和动机，就可以

预测和引导人们的购买行为。

3．恰当处理顾客的异议

在推销洽谈中，顾客接受到推销人员传递的有关推销品的信息后，

经过分析会提出一系列的看法和意见，这就是我们常说的顾客异议。

4．促使顾客做出购买决定

对于顾客来说，做出购买决定通常是重要而又困难的一步。尽管顾

客对推销品发生兴趣并且有意购买，但他仍然可能会犹豫，以致没有勇

气做出购买决定。所以，推销人员必须强调顾客购买推销品所能得到的

利益，满足顾客的特殊要求

（三）推销洽谈的内容

推销洽谈涉及面很广，内容丰富。不同商品的推销，有其不同的洽

谈内容，但基本内容是大致相同的，主要有以下几个方面。

1．商品品质

2．商品数量

商品的数量是指按照一定的度量衡来表示商品的质量、个数、长度、

面积、容积等的量。成交商品数量的多少直接关系到交易规模以及交易价

格。

3．商品价格

成交价格的高低，直接影响交易双方的经济利益，所以价格是推销

洽谈中最重要的内容，也是洽谈中极为敏感的问题。

4．销售服务

5．保证条款

（四）推销洽谈的原则

1．针对性原则

针对性是指推销人员应该针对推销环境、推销对象及推销品，运用

一定的推销洽谈方式、策略与技巧，促使推销对象采取购买行动，以达

到自己的推销目的。

2．诚实性原则

诚实性原则，是指推销人员在推销洽谈过程中切实对顾客负责，真

心诚意与顾客进行推销洽谈。

3．参与性原则

学生活动

学生做项目要求笔

记

 

 

 

 

 

 

 

 

教师讲授理论知识

并解释学生知识疑

问

 

学生学习接受项目

理论知识；并提出

自己存在的疑问

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



参与性原则，即推销员鼓励和引导顾客积极参与到推销过程中来，

直接接触消费品，更好的促进信息双向沟通。

4．鼓动性原则

鼓动就是以言语或行为激励他人，使之有所行为。推销洽谈中的鼓

动性原则是指推销员用自己的热情、自信、勤勉去说服顾客产生购买行为。

5．倾听性原则

倾听性原则，是指推销人员在推销洽谈过程中，不要只向顾客传递

推销品信息，而是要注意倾听顾客的意见与要求。

（五）推销洽谈的步骤

1．制定推销洽谈计划

（1）确定推销洽谈的目标

（2）确定推销洽谈的时间、地点

（3）进一步核实顾客的基本情况

（4）选择推销洽谈的策略和方法

2．做好推销洽谈的心理准备

3．推销洽谈的工具准备

（1）推销品

（2）推销品模型

（3）文字资料

（4）图片资料

（5）推销证明资料

（6）其他物品

4．摸底阶段

双方洽谈人员从见面入座到洽谈的实质内容之前，为摸底阶段。旨

在建立推销洽谈气氛、交换意见、开场陈述。

5．报价阶段

报价阶段指的是卖方就商品或服务的价格向买方提出意见的过程，

是洽谈过程中的一个重要阶段。

6．磋商阶段

实质磋商，是指谈判双方为了各自的利益、立场，寻求双方利益的

共同点，为减少彼此分歧而对各种具体交易条件进行商讨的过程。实质

磋商是交易成败的关键时刻，只有善于运用磋商诀窍，才能获得成效。

7．成交阶段

这是推销洽谈的最后阶段。经过上述几个阶段的洽谈，情况逐渐明

朗，双方意见逐步统一，基本达到自己的理想，便可拍板成交，签署购

销合同。

三、项目实施

1.分组，每个小组8—10人，由组长负责

2.小组内选择同一品牌产品。

3.个人制定推销方案。

（1）推销方案的资料准备

通过网络、实地调查等方式掌握洽谈产品的特点、定位、该产品的市

场地位及其主要竞争者的相关信息。

（2）撰写洽谈方案。

确定推销洽谈的目标；洽谈时的准备工具；洽谈的具体内容；最重

要的是要根据产品的特点与顾客的情况选择推销洽谈的方法，且洽谈方

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

教师在项目实
施过程中对学生可
以进行指导和纠正。

 
学生按照项目要求

制作推销洽谈方案

并在小组中选出最



案中至少要准备三种方法。

4.组内评出最优方案，小组按最有方案实施洽谈。

（1）小组长负责组织评选过程。

（2）小组成员轮流陈述洽谈方案。

（3）个人陈述完毕后，其他人负责打分。取平均为个人方案成绩。

（4）评选分值最高的方案，作为小组推销洽谈的方案。

四、项目评价

与项目四中的子项目2一起进行项目评价

 

有方案。

 

 


