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前言

　　本书主要是以化工行业产品营销初、中级职位的工作岗位为背景，以一个高职毕业生或者本科毕
业生在不同类型的化工企业从事营销、销售、市场等不同岗位上成长过程为主线，设计出各个学习情
境，并针对各种具体工作技能和任务对学生进行实训指导。
　　本书总体设计思路采用“基于工作过程导向——工作过程系统化课程”；任务驱动、项目教学与
案例教学、实训法相结合。
全书理论性、完整性与高职教育模块化等方面体现了“理论必需、够用”的要求，每一个学习情景分
为：导人案例、知识目标、技能目标、任务导人、任务分析、知识链接、讨论与思考以及实训等不同
环节。
　　化工产品既包括大宗交易的化工原料，也包括各种生产用途的化学中间品，还有与我们生活密切
关联的日用化工产品，这些类型的产品都有着自身的行业特点，以本书的篇幅很难全部涉及。
所以我们将最具有代表性的日化产品和化工工业产品为营销对象，以代表化工产品的主要营销方式作
为主要叙述内容。
　　大众营销，突出的是渠道、品牌、广告、传播。
　　一对一营销，突出的是人员沟通、公关、定制服务。
　　本书共设八个学习情景，由深圳职业技术学院赵宁以及广东轻工职业学院吴丽旋共同担任主编。
参加编写的人员还有：广东食品药品职业学院何润琴，EBAY网络刘燕、立邦涂料杨天、江苏省宜兴
电视大学卢益中等。
在编写过程中深圳职业技术学院的林峰、徐玲、林雪春、张英、张武英、刘红波老师给予了大力支持
，在此一并感谢。
　　由于编者水平有限，加之时间仓促，难免有疏漏和其他不妥之处，敬请广大读者批评指正，以便
完善。
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内容概要

本书以化工产品为主要营销对象，针对化学工业中间品、涂料、润滑油、化妆品、农药、染料等，介
绍了不同类型销售岗位所面临的常见问题。
以任务驱动的形式，对化工产品营销的市场拓展、渠道建设、产品设计、促销推广、工程投标、网络
营销等环节加以详述。
    本书可作为高等职业教育的轻化工类、精细化工类、高分子专业类、造纸类、应用化学类专业教材
使用，也可以作为从事化工产品生产、销售企业营销培训参考用书。
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书籍目录

学习情境一　化工产品的营销介绍  任务一　分析化工产品及其市场特征  任务二　分析不同类型化工
产品营销的差异  任务三　收集化工产品的国际标准学习情境二　通过经销商销售产品　任务一　分
析经销商销售产品的意义　任务二　设计经销渠道　任务三　开发经销商　任务四　协助经销商维护
和拓展渠道　任务五　制定激励经销商政策　任务六　渠道冲突管理学习情景三　产品市场推广  任
务一　制定品牌和包装策略  任务二　进行市场推广  任务三　制定促销方案学习情景四　演示产品与
说服客户  任务一　如何演示你的产品  任务二　做一个顾问式销售人员学习情境五　通过专业技术销
售产品  任务一　市场开发：寻找目标群  任务二　客户开发：寻找客户群  任务三　客户拜访：传递企
业信息  任务四　探求客户需求：提供产品方案  任务五　谈判与成交学习情景六　组织团队拓展区域
市场  任务一　分析销售组织的职能  任务二　人员招聘和培训  任务三　组织内部沟通学习情景七　工
程投标流程  任务一　制定招标、投标流程  任务二　制作投标书学习情景八　网络营销　任务一　制
定网络营销计划　任务二　营销网站的建立　任务三　进行网络推广主要参考文献
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章节摘录

　　学习情境二通过经销商销售产品　　化工产品由于产品特点的不同，销售方式分成直销以及分销
。
原油等大宗产品往往采用直销的方式，洗发水、化妆品等产品更多的采用分销的方式。
分销便是企业使其产品由生产地点向销售地点运动的过程。
销售地点越多，接触的终端个体购买者越多，我们越倾向使用渠道分销的方式。
销售渠道策划的主要内容是怎样合理选择、设计和管理产品从生产者转移到消费者或用户所经过的路
线和通道。
其中这些通道的主要合作者就是各级经销商，通过经销商销售产品，成为大部分化工消费品销售的主
要方式。
　　任务一分析经销商销售产品的意义　　知识目标　　（1）什么是经销商？
了解经销商的作用。
　　（2）掌握化工产品的销售形式。
　　（3）了解经销渠道伙伴的类型。
　　技能目标　　（1）能够辨别商业过程中的经销商类别，以及分析其盈利方式。
　　（2）通过分析经销商的意义，掌握企业营销渠道规划的意义。
　　任务导入　　小李经过应聘终于成为某化妆品牌的业务员，这是一家中等规模的公司，公司产品
很多，但是品牌却都不出名，本地商场也少有销售。
小李奇怪地询问经理：“我们的产品可以卖出去吗？
”经理说：“你没有看见我们整天都忙着吗？
全国各地的经销商都要发货”。
小李看了看出厂价格表，出厂价格和市面上的产品差价还真不小，那不是很多的利润叫经销商赚去了
？
工厂为什么不自己去商场拓展市场呢？
 　　⋯⋯
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