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前言

　　根据高等职业教育面向企业一线工作岗位培养技能型人才的需要，各高职院校已经意识到加强和
改革实践教学是实现人才培养目标的重要途径。
高职实践型教学的研究重点，正逐步从探索具有中国特色高职实践教学体系的一般框架转向构建课程
实践型教学体系，而这迫切需要建设与课程实践型教学配套的实训教材。
　　进入21世纪，经济全球化步伐不断加快，中国市场经济体系日趋完善，企业的市场意识越来越强
。
在激烈的市场竞争中，企业能否顺利地实现产品销售，关系到企业的生存与发展。
人员推销作为市场营销的重要组成部分，是现代企业开拓市场、实现企业正常运转不可缺少的一个重
要手段。
这就要求从事销售业务的人员不仅要掌握专业知识，还要能够在销售工作中熟练地运用推销知识和技
能向客户推销产品。
优秀的推销人员将成为企业发展的重要支撑，企业也迫切地需要这类推销人才。
　　本书在编写过程中着重体现高职高专教育特色，突出推销技巧的操作与演练，在内容和体系上力
求新颖，实用性强，互动性强，具有可操作性。
在体例编排上，以典型的推销流程为主线，从推销过程的每一个阶段展开，共分六个模块，根据各模
块训练内容设计不同的实训任务。
每一个实训任务都包括实训目的与要求、课前准备、场景设计、相关知识、训练步骤、学生天地和效
果评价等内容。
同时，在各个模块的训练步骤中加入大量的各大知名企业实际培训和考核推销员时采用的图表，图文
并茂地让学生掌握推销技巧，轻松阅读。
本书适合作为高职高专相关专业的推销实训教材，同时也适合作为企业和培训机构的推销员或销售业
务员的培训手册。
　　本书是沈阳理工大学应用技术学院“辽宁省高职示范专业——市场营销专业”建设与改革的成果
，也凝聚了编者多年研究“市场营销专业实践教学改革”课题的思想。
现代推销技术具有很强的实践性，只有通过大量的实地、实景的演练才能领会各种推销技巧的奥妙，
并将其转化成为个人的推销能力和艺术，据此，编者在总结本校多年开展推销实训教学实践的基础上
，进行大量研究探索，广泛收集相关案例资料，专为营销专业的学生和推销业务员培训编写了本教材
。
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内容概要

职业教育从它开始大力发展的那一天起，就无时无刻地不与改革联系在一起。
无论是教学改革，还是人才培养模式的改革，一次比一次彻底，需要解决的问题一次比一次关键而重
大，而高等职业教育的改革更是首当其冲。
    本书在编写过程中着重体现高职高专教育特色，突出推销技巧的操作与演练，在内容和体系上力求
新颖，实用性强，互动性强，具有可操作性。
在体例编排上，以典型的推销流程为主线，从推销过程的每一个阶段展开，共分六个模块，根据各模
块训练内容设计不同的实训任务。
每一个实训任务都包括实训目的与要求、课前准备、场景设计、相关知识、训练步骤、学生天地和效
果评价等内容。
同时，在各个模块的训练步骤中加入大量的各大知名企业实际培训和考核推销员时采用的图表，图文
并茂地让学生掌握推销技巧，轻松阅读。
     本书适合作为高职高专相关专业的推销实训教材，同时也适合作为企业和培训机构的推销员或销售
业务员的培训手册。
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章节摘录

　　模块一 推销员（销售员）素质训练　　实训任务　　1推销员职业素质养成　　一、实训目的与
要求　　通过模拟实训，认识自我，对比推销员应具备的职业素质，找出自己的不足，并提高个人能
力。
　　二、课前准备　　1．通过互联网和其他渠道选择并了解某一公司以及该公司的产品。
　　2．熟悉推销员职业素质的相关知识。
　　3．完成训练步骤第一步。
　　三、场景设计　　（一）阅读材料　　下面是施乐公司（目前已与日本佳能公司合并）的推销员
推销规范。
　　1．你提供给顾客的唯一销售方案，是最符合顾客需求的方案。
在不浪费产能、不损毁设备或产品的情况下，使他的工作有效地进行。
无论就长期或短期而言，其他任何方案都有损于施乐公司。
　　2．确信顾客彻底了解他所签订的契约内容、他对施乐公司所履行的契约义务，同时也确信顾客
了解的程度和施乐公司了解的程度一样。
　　3．从不故意将施乐公司的产品、服务或价格作错误的说明。
你必须主动且有责任去防止这种无意的错误。
　　4．从不故意将竞争产品、服务或价格作错误的说明。
你必须主动且有责任去防止这种无意的错误。
　　5．绝不诋毁竞争者及其产品与服务，即便你知道那是事实。
　　6．你执行你自己的方案，他们不会以任何方式侵犯你个人或你的生意，也不会侵犯施乐公司。
　　●不要故意作出损人利己的任何事。
　　●只有对区域和顾客都做到妥善的照顾，才能在区域调整或客户变更时，不至于影响到其他推销
员。
　　7．了解这些规范是你的职责，同时必须在此范围内行使职责，不得例外。
　　8．确认在执行规范的过程中，把各种内部问题和外部问题反映给管理部门的重要性。
　　（二）角色安排　　以课前搜集了解的企业资料为公司背景，本次实训安排以下角色。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<推销实训>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


