
山西药科职业学院

教 师 授 课 方 案 
年   月   日

课 题 任务19  建立关系

班 级 课 时    2 课 型 理论课

教学目标 1、让学生掌握关系推销的内涵

2、让学生掌握关系推销的八大原理

3、通过自由讨论的方式将关系推销思想内化为学生的思

想，并期望在将来指导学生的行为。

德育渗透 我们必须向顾客提供比承诺更多的东西。。

教学方法 讲授法

新知识

新技术或

参阅资料

关系推销的八大原理

双语教学 关系： relation 

指定参考书目 《人员推销》

                                                 



学生活动 授 课 内 容 时间 教师活动

回答、复习 [导入新课]

推销的一个特点是什么啊？ 5 分

钟

提问



学生对每一个原理

都要有话说

让学生提出自己的

思考

关于导向的提问

关于换位思考的提

问

[教学内容]

一、关系推销原理

关系推销是一种基本的、综合的

与客户进行交易的方法，包括若干

基本的原理。推销员在与客户进行交

易时必须以这些原理为指导，推销

员也必须将这些原理内化为自己思

维的一部分。

关系推销包括以下一些基本原

理

○1关系推销就是参与。该基本

原理要求推销员不要试图控制客户，

而是鼓励客户谈论让客户自己发现

自己的需求，让客户在推销员的辅

助下自己解决自己的问题。

○2关系推销鼓励积极倾听对方

讲话并及时提问

推销员通过聆听和提问，能够

确定顾客的需求，能够帮助顾客认

识到自己的需求并使之明确化。

○3关系推销是顾客导向型的

推销员应当面向顾客的所需求

的利益而不是津津乐道自己产品的

功能、优点。也就是说推销员应当将

产品的功能转换为利益。

○4关系推销要能换位思考

推销员要想他人之所想。请记住：

“顾客购买你推销员的产品并不是

因为他们理解推销员的产品，而是

因为他们为推销员所理解。”

关于换位思考的一个故事：顾

客准备订购推销员海菲认为是两倍

于需求量的餐巾纸。推销员海菲没有

直截了当的告诉买者（他订购的多

了）而是为顾客订购了一半，结果

是顾客确实卖不了那么多餐巾纸。海

菲享受了这家商店的特殊礼遇（其

他推销餐巾纸的推销员不会哦）。

85

分钟

问学生有无问题，如

果有回答，或者大家

讨论。如果没有则老

师问学生一个问题。

提到倾听实训和提问

的技巧

3举例解释关系推销

是顾客导向型的

请比较：

对话１：

父亲：海菲，吃

了这药，它能治好你

的感冒。

海菲：不。

对话２：

父亲：海菲，吃了这

药，你的感冒就会好

了，这样你就能和朋

友玩了。

海菲：好的。

学生活动 授 课 内 容 时间 教师活动



对什么是成熟展开

思考

展开惹人喜爱的方

法讨论并形成自己

的见解

郑重记下“一切有

价值的事情都值得

我们为之付出劳

动”

 [教学内容]

○5关系推销要求成熟

一旦人们较少的关心自己，人

们就能更关心别人。我们洞察能力的

强弱与我们关心自己的程度成反比。

如果我们特别关心自己，就无暇顾

及周围发生的一切。我们不要动不动

就怀疑、批判顾客的观点和立场。

○6惹人喜爱对建立关系非常重

要

这意味着对顾客要有礼貌；充分

尊重顾客的时间；寻找共鸣；关系

顾客等。

（人见人爱的２８个原则部分：

坚持在背后说别人好话，别担心这

好话传不到当事人耳朵里；气质是

关键；长相不令人讨厌，如果长得

不好，就让自己有才气；如果才气

也没有，那就总是微笑；不要向朋

友借钱；与人打“的”时，请抢先

坐在司机旁；不要把过去的事全让

人知道；不要把别人的好，视为理

所当然。要知道感恩；说话的时候记

得常用“我们”开头；有时要明知

故问：你的钻戒很贵吧！有时，即

使想问也不能问，比如：你多大了；

有人在你面前说某人坏话时，你只

微笑。）

一切有价值的事情都值得我们

为之付出劳动！——卫军锋

○7提供完美的服务并及时解决

问题

要求客户提供对服务的反馈信

息，让顾客告诉你你的服务情况如

何，还有什么地方需要改进。

○8真正的关系推销是有附加值

的，也就是说，我们必须向顾客提

供比承诺更多的东西。

85

分钟

5成熟的展开：

在现代汉语词典中，对

于成熟的意思是这么解

释的：发展到完善的程

度。

成熟，是一个人社会化

的过程，是不可能避免

的

对于人来说，成熟就是

能反省自己，宽容待人

勇于承担。这样的人，

给别人的感觉是醇厚甜

美的，如同秋后成熟的

果实。

有的人会说：“谁谁太

成熟了”

成熟的人，是知足乐观

的。他会在社会的坐标

系中找到自己的位置，

不会肓目追逐，狂热地

著求。他会踏实地工作

愉快地生活。

成熟的人是积极自信的

世态炎凉，人情冷暖他

能静默以对，尘事纷繁

风云变幻，他能泰然处

之。无论何时，他都能

在自己的心里拥有一个

丰富而广阔的天地。

成熟是从从容容，成熟

是平平淡淡，成熟是快

快乐乐。

6你发现自己变成了一

个人见人爱，花见花

开，车见车载的人—

——天哪，听起来真

美妙，可是又让人难

以置信，因为你我都

很清楚，就算性格和

待人接物再好，也不

能处处得尽笑脸



学生活动 授 课 内 容 时间 教师活动

龄尽量往小处说，

从而使对方觉得自

己显得年轻，保养

有方等，产生一种

心理上的满足。比

如一个六十多岁的

人，你说他看上去

只有四五十岁，这

种“美丽的错误”

对方是不会认为你

缺乏眼力，对你反

感的，相反，他会

对你产生好感，形

成 心 理 相 容 。

“逢人减岁”这种

方法只适用于成年

人(特别是中老年

人)，相反，对于

幼儿、少年，用

“逢人添岁”(年

龄往大处说)的方

法效果较好，因为

他们有一种渴望成

年的心理。

补充内容：

1.对惹人喜爱的重点讲述“：

1.我怎样讨人喜欢

作者：[美]麦金尼斯

出版社：上海人民出版社

书号：7-208-04623-9/B.377

定价： ￥18.00

2.一些说话技巧：

“遇物加钱”与“逢人减岁”是言

语交际中针对人们的普遍心理而采

用的两种投其所好、讨人喜欢的说话

技巧。在我们的心中，能用“廉价”

购得“美物”，那是善于购物者所

具有的品格，那是精明人的一种象

征，虽然我们不会，也不可能都是

善于购物者，但我们还是希望我们

的购物能力能得到别人的认可。比如，

甲买了一套样式挺不错的西服，乙

知道市场行情，这种衣服两三百元

完全可以买下。于是乙在品评时说:

“这套西服不错，恐怕得四五百元

吧?”甲一听笑了，高兴地说:“老

兄说错了，我220元就买下啦!”

85

分钟

遇物加钱法很能讨得

对方欢心，操作起来

也很简单:对其价格

高估就行了。当然

“价格高估”也需注

意，一要对物价心里

有底，二不能过分高

估，否则就收不到好

的效果了

减法——逢人减岁谁

都希望自己永远年轻，

不原过早老去。因此

成年人对自己的年龄

非常敏感。如一位三

十出头的小伙子被看

作中年人，他能自在

吗?由于成年人普遍

存在这种怕老心理，

所以“逢人减岁”就

成了讨人喜欢的说话

技巧了。这种技巧特

征在于把对方的年

[教学小结]

这节课程的关键是让同学们打开话

匣子，自由的发言，并且可以打断

老师的讲课。 5 分

钟

[布置作业]

要求学生能够在下节课开始时顺利

复述本节课讲过的一个故事
5 分

钟



附录：

                 人见人爱的28个原则

1.长相不令人讨厌，如果长得不好，就让自己有才气；如果才气也没有，那就总是微笑。 

   2.气质是关键。如果时尚学不好，宁愿纯朴。    3.与人握手时，可多握一会儿。真诚

是宝。    4.不必什么都用“我”做主语。    5.不要向朋友借钱。    6.不要“逼”客人

看你的家庭相册。    7.与人打“的”时，请抢先坐在司机旁。    8.坚持在背后说别人

好话，别担心这好话传不到当事人耳朵里。    9.有人在你面前说某人坏话时，你只微笑。

    10.自己开小车，不要特地停下来和一个骑自行车的同事打招呼。人家会以为你在炫

耀。    11.同事生病时，去探望他。很自然地坐在他病床上，回家再认真洗手。    12.不

要把过去的事全让人知道。    13.尊敬不喜欢你的人。    14.对事不对人；或对事无情，

对人要有情；或做人第一，做事其次。    15.自我批评总能让人相信，自我表扬则不然 。

    16.没有什么东西比围观者们更能提高你的保龄球的成绩了。所以，平常不要吝惜你

的喝彩声。    17.不要把别人的好，视为理所当然。要知道感恩。    18.榕树上的“八

哥”在讲，只讲不听，结果乱成一团。学会聆听。    19.尊重传达室里的师傅及搞卫生的

阿姨。    20.说话的时候记得常用“我们”开头。    21.为每一位上台唱歌的人鼓掌 。

    22.有时要明知故问：你的钻戒很贵吧！有时，即使想问也不能问，比如：你多大了？

    23.话多必失，人多的场合少说话。    24.把未出口的“不”改成：“这需要时间”、

“我尽力”、“我不确定”、“当我决定后，会给你打电话”……    25.不要期望所有人

都喜欢你，那是不可能的，让大多数人喜欢就是成功的表现。    26.当然，自己要喜欢

自己。    27.如果你在表演或者是讲演的时候，如果只要有一个人在听也要用心的继续

下去，即使没有人喝采也要演，因为这是你成功的道路，是你成功的摇篮，你不要看的

人成功，而是要你成功。    28.如果你看到一个贴子还值得一看的话，那么你一定要回

复，因为你的回复会给人继续前进的勇气，会给人很大的激励。同时也会让人感激你。


