齐鲁工业大学教学日历
2018/2019 学年第一学期
课程名称：推销与谈判技巧       专业班级：宝石16-1、2班 
             讲授教师：陈淑祥                辅    导：陈淑祥
             教    材：   《商务谈判与推销技巧》，蒋小龙，化学工业出版社，2015.4
             参 考 书：1. 《珠宝首饰营销实务》，范陆薇、林斌，中国地质大学出版社，2014.3。

2. 《珠宝企业经营与管理》，尹作为、陈翼、李笑露，中国地质大学出版社，2008.1。
	学时分配及本学期计划
	总时数
	讲授
	实验
	现场
教学
	习题课
	测验
	上机
	其它
	每周
时数
	考核
方式

	本课程合计
	32
	32
	
	
	
	
	
	
	3
	考试

	本学期
	32
	32
	
	
	
	
	
	
	3
	考试


          注：本计划一式四份，教务处，系（部）、教研室、教师各一份。
	周次
	时数
	讲授内容
	实验内容
	课外作业

	
	讲授
	实验
	习题课
	上机
	其它
	
	
	

	1
	2
	
	
	
	
	第一章 商务谈判概论

第一节  商务谈判概念

第2节 商务谈判基本要素
第三节  商务谈判原则及方法

第四节 商务谈判的类型
	
	

	2

	2
	
	
	
	
	第二章  商务谈判组织与管理

第一节  谈判人员的准备

第二节  商务谈判背景调查

第三节 商务谈判的管理

第四节  商务谈判的基本策略
	
	

	
	2
	
	
	
	
	第三章  商务谈判程序

第一节  开局

第二节  报价
	
	


	周次
	时数
	讲授内容
	实验内容
	课外作业

	
	讲授
	实验
	习题课
	上机
	其它
	
	
	

	3
	2
	
	
	
	
	第三节  磋商

第四节  结束
	
	

	4

	2
	
	
	
	
	第四章 商务谈判语言技巧
第一节 语言技巧概论
	
	

	
	2
	
	
	
	
	第二节  有声语言技巧

第三节  无声语言技巧
	
	

	5
	2
	
	
	
	
	第五章  国际商务谈判

第一节  国际商务谈判概论

第二节  美洲地区商人的谈判风格
	
	

	6
	2
	
	
	
	
	第三节  欧洲商人谈判风格

第四节  亚洲商人谈判风格

第五节  其他国家谈判风格
	
	

	8


	2
	
	
	
	
	第六章 商务谈判礼仪
第一节 礼仪概论
	
	

	
	2
	
	
	
	
	第二节  商务谈判礼仪内容
	
	


	周次
	时数
	讲授内容
	实验内容
	课外作业

	
	讲授
	实验
	习题课
	上机
	其它
	
	
	

	9

	2
	
	
	
	
	第七章  推销概述

第一节  推销概论
	
	

	10

	2
	
	
	
	
	第二节  推销方格理论

第三节  客户购买心理
	
	

	
	2
	
	
	
	
	第二节  推销方格理论

第三节  客户购买心理
	
	

	11
	2
	
	
	
	
	第八章  推销人员及组织管理

第一节  推销人员的职责
第二节  推销人员的素养

第3节 推销人员管理
第四节  推销组织管理


	
	

	12

	2
	
	
	
	
	第九章  推销沟通管理

第一节  推销沟通概论

第二节  推销沟通方式

第三节  推销沟通技巧


	
	

	
	2
	
	
	
	
	第十章  推销程序管理

第一节  寻找客户

第二节  客户资格鉴定

第三节  推销约见及接近

第四节  推销洽谈

第五节  客户异议处理
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