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前言

　　IT设备销售与服务是基于岗位能力构建模块化教程中基础岗位能力培养课程，是为将计算机类专
业学生培养成IT业基础岗位的IT设备销售员、售后服务技术员而开设的课程。
本书的编写思想不仅是为读者培养IT设备销售和售后服务所需的专业技能，还十分注重读者职业素质
的养成，并且为销售员、技术员发展成为项目主管或经理提供了参考。
　　本书以IT业基层工作岗位的设备销售员、售后服务技术员能力需求为导向，通过5个项目来进行任
务驱动教学，其中也不乏案例教学、基于工作过程的教学模式。
　　项目一和项目二为读者养成较好的职业素养而设置；项目三是培养读者对常用IT设备的作用、功
能、特点等的认知，并积累一定的知识储备，通过实训、实践，使其具备一定的硬件认知能力，熟练
使用及推销技巧，也是本书较为重要的部分；项目四是培养读者具有较好的设备装配、维护与常见故
障的排除能力，本项目也是基于工作过程而编写的；项目五是读者具备销售员和售后服务技术员的职
业能力后，培养具有一定IT产品销售行业管理岗位能力的知识补充，为读者有较好的可持续发展打好
基础。
　　本课程可作为高职高专计算机应用技术、计算机网络技术、办公自动化、电子商务等专业的基础
课开设，也可作为其他专业的公共选修课开设。
建议本课程开设90课时，“教学做”一体课堂72课时，实训、实践及过程考核18课时。
　　本书由阳江职业技术学院卓志宏、广东科学技术职业学院陈剑任主编，罗定职业技术学院廖海生
、广东白云学院苏虎、阳江职业技术学院潘德龙任副主编，参与编写的还有阳江职业技术学院陈活、
周霞，东莞南博职业技术学院邓超等。
本书的顺利出版，要感谢阳江职业技术学院的领导、老师给予的大力支持和帮助。
　　由于时间仓促，加之编者水平有限，书中难免存在疏漏或不当之处，请读者批评指正，并提出宝
贵意见或建议。
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内容概要

　　《高职高专网络技术专业岗位能力构建系列教程：IT产品销售与服务》以IT业基层工作岗位的设
备销售员、售后服务技术员岗位能力需求为导向，通过5个项目来进行任务驱动教学过程，编排教学
内容。

　　《高职高专网络技术专业岗位能力构建系列教程：IT产品销售与服务》内容包括销售人员应具备
的基本素质、产品销售技巧、IT产品推介与销售技巧、IT设备的装配与售后服务、市场营销策略。
《高职高专网络技术专业岗位能力构建系列教程：IT产品销售与服务》在注重培养读者专业技术的同
时，也十分注重IT设备销售员、技术员的职业素质养成，还为销售员、技术员发展成为项目主管或经
理提供了参考。

　　《高职高专网络技术专业岗位能力构建系列教程：IT产品销售与服务》可以作为高职高专计算机
及相关专业的基础课教材，也可以作为IT技术培训中心的教学用书，还可以作为IT技术爱好者的参考
资料。
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章节摘录

版权页：   插图：   所谓超线程技术，就是指利用特殊的硬件指令，把多线程处理器内部的两个逻辑内
核模拟成两个物理芯片，从而使单个处理器就能“享用”线程级的并行计算的处理器技术。
多线程技术可以在支持多线程的操作系统和软件上，有效地增强处理器在多任务、多线程处理上的处
理能力。
 超线程技术可以使操作系统或者应用软件的多个线程，同时运行于一个超线程处理器上，其内部的两
个逻辑处理器共享一组处理器执行单元，并行完成加、乘、负载等操作。
这样做可以使得处理器的处理能力提高30%，因为在同一时间里，应用程序可以充分使用芯片的各个
运算单元。
 对于单线程芯片来说，虽然也可以每秒钟处理成千上万条指令，但是在某一时刻，其只能够对一条指
令（单个线程）进行处理，结果必然使处理器内部的其他处理单元闲置。
而超线程技术则可以使处理器在某一时刻，多线程同步并行处理更多指令和数据。
可以这样说，超线程技术是一种可以将CPU内部暂时闲置处理资源充分“调动”起来的技术。
 在处理多个线程的过程中，多线程处理器内部的每个逻辑处理器均可以单独对中断做出响应，当第一
个逻辑处理器跟踪一个软件线程时，第二个逻辑处理器也开始对另外一个软件线程进行跟踪和处理了
。
 另外，为了避免CPU处理资源冲突，负责处理第二个线程的逻辑处理器，其使用的是仅是运行第一个
线程时被暂时闲置的处理单元。
例如，当一个逻辑处理器在执行浮点运算（使用处理器的浮点运算单元）时，另一个逻辑处理器可以
执行加法运算（使用处理器的整数运算单元）。
这样做无疑大大提高了处理器内部处理单元的利用率和相应的数据、指令处吞吐能力。
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