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前言

　　作为1999年教育部首批建设的高等职业院校之一，十年来我们始终不懈地在探索适合高等职业教
育的模式。
目前金融保险重点专业及专业群已形成以就业为导向、以岗位能力培养为核心、校企合作、学训一体
的人才培养模式。
　　教学与实训是人才培养的重要内容，应用其中的教材起着关键的作用。
我们认为高职教材应具有以下特色：　　1.体现社会对职业的要求。
高职教材必须体现职业对从业人员的相关要求，教材编写要以提高学生职业素质为中心，明确每章教
学应达到的素质目标、知识目标、技能目标和能力目标，并据此调整相应的内容，以强化课程教学的
针对性和应用性，使学生毕业后即能够适应企业工作的需要。
　　2.体现岗位对技能的要求。
由有实践经验的教师和行业中的专家，按照工作岗位的实际需要，对岗位要求层层加以分解，确定从
事这一岗位工作所应具备的能力，从而明确培养目标。
按照教学规律，将相同、相近的各项能力进行总结、归纳，构成各种不同的教学模块，制定教学大纲
，依此来组织教材的结构和内容。
教材强调以工作岗位所需职业能力的培养为核心，保证了职业能力培养目标的实现。
’　　3.适应高职学生的特点。
教材编写要密切关注学生的特点，注重教材的适应性。
目前高职学生的生源由中职生为主转向以高中生为主，学生的文化基础素质得以提高，根据这一变化
，教材编写应跟随时代新技术的发展、摒弃过时陈旧的内容，将新方法、新规范、新标准编入教材，
使学生毕业后具备从事专业技术工作和管理工作的能力。
　　4.便于组织教学。
在结构上，理论讲述、案例分析、综合实训相结合。
充分运用表格、结构图、流程图和案例等形式表现教学内容。
可以进行网络学习的电子化教材要与纸质教材配合使用。
　　在总结以上高职教材特点的基础上，我们组织了由教师和企业专家共同组成的教材编写委员会，
经过了长时间的企业调研、课题研讨、样章试用、师生反馈等过程，编写出了本系列教材。
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内容概要

本教材的编写以工商企业推销工作的实际过程为线索，介绍了一个销售人员从走进销售部门的第一天
开始，从认识销售工作的性质和特点、熟悉销售部门的基础着手，直到能够出色地完成和胜任销售工
作的完整成长过程。
本书借助导入案例、通过布置工作任务、提供解决方案和提示等具体形式，系统地介绍了一个销售人
员必须要掌握的基本观念、基本知识和基本方法。
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书籍目录

项目一　走进销售部　子项目一　做市场必须要掌握理论　子项目二　行业分析与市场分析　子项目
三　销售政策与销售组织项目二　了解销售部　子项目一　企业销售部门的基本职能　子项目二　销
售部门主要管理人员的基本职责　子项目三　销售经理的基本职责项目三　明确销售任务，落实目标
　子项目一　确定目标市场与产品组合策略　子项目二　经营计划与销售计划　子项目三　公司为实
现销售计划提供的支持项目四　人员推销的基本过程　子项目一　人员推销的基本过程　子项目二　
人员推销的基本模型　子项目三　精通异议转化的理论与技巧项目五　推销业务流程管理　子项目一
　必须严格执行的业务管理流程　子项目二　与销售部基本业务密切相关的管理流程项目六　销售经
理的素质和能力　子项目一　人员推销的基本功能　子项目二　销售经理的选择　子项目三　销售经
理的培训项目七　做一个出色的沟通者　子项目一　了解沟通在推销中的作用　子项目二　掌握沟通
技巧　子项目三　熟知沟通礼仪参考文献
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章节摘录

　　人口因素：是构成市场的基本要素，人口越多，现实和潜在的消费需求就越大。
　　购买力：指人们支付货币购买商品和劳务的能力。
　　购买动机：指消费者产生购买行为的愿望和要求，它是消费者将潜在的购买力变为现实购买行为
的重要条件。
　　上述的各个要素是构成市场的基本条件，是所有市场具有的共同特征。
它们之间互相影响、互相作用、缺一不可。
对企业来说，市场营销活动的范围和规模取决于市场的大小，市场的大小又取决于对商品和服务需求
的购买力大小和有购买欲望的人口多少。
　　（三）市场的基本类型　　市场是一个有机整体，随着交换关系的复杂，市场也越来越复杂。
从不同的角度分类，市场有不同的类型。
　　1.根据买方的性质不同划分　　（1）消费者市场：为了生存或享受的需求而购买或准备购买消费
品和服务所形成的市场。
　　（2）生产者市场：也称产业市场，是指一切购买商品或服务用于进一步加工制造，并生产出新
的产品和服务用于销售、租赁以获取利润的组织和个人。
　　（3）中间商市场：也称转卖者市场，是指那些通过购买商品和劳务，旨在转售或出租给他人，
以获取利润为目的的个人或组织。
　　（4）政府市场：是指购买商品和服务的目的是为了维持正常运作和完成自身职能的政府组织。
与其他市场相比，政府市场和其他社会团体、事业单位形成非营利组织市场。
　　2.根据市场的构成要素不同划分　　（1）商品市场：商品市场是由消费品市场、生产资料市场和
服务市场构成。
消费品市场是连接生产和生活消费的纽带，可分为农副产品市场和工业消费品市场两大类。
生产资料市场是生产资料生产者和需求者之间的桥梁，其需求一般比较稳定，批量较大。
服务市场也称劳务市场，是第三产业提供的服务。
　　（2）资金市场：由货币资金的借贷，有价证券的发行和交易，以及外汇和黄金的买卖活动所形
成的市场。
　　（3）劳动力市场：广义地讲，劳动力市场是按市场规律对劳动力资源进行配置和调节的一种机
制；狭义地讲，劳动力市场则是指劳动力进行流动和交流的场所。
劳动力市场上流通的是人的劳动能力，包括体力和智力两个方面。
　　（4）技术市场：即技术成果的流通领域。
业务范围包括技术转让、技术服务、技术咨询、技术培训等。
　　（5）信息市场：指信息商品进行交换的场所或流通领域。
信息商品属于知识型的产品，通过语言、信号、文字、数据等来进行流通。
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