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内容概要

　　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，使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与纸质教材配合使用。
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章节摘录

　　三、诱发客户兴趣　　赢得客户的兴趣是营销时首先碰到的挑战。
为引起客户的兴趣，许多成功的证券营销人员都使用了一种类似于报纸为吸引读者阅读而采用标题的
技巧，标题就是问一个概括性的问题或是一句说明，其唯一目的就是激发客户的兴趣。
例如：“你是否听说过证券行业中引进了一项新的令人振奋的服务？
”在听到这些标题性的题目后，潜在客户已经开始准备听你的详细介绍了。
但是由于还未发现客户需求，因此，营销人员还不具备作详细介绍的条件，还需要通过关键性提问，
减少紧张程度，发现客户需求。
　　诱发客户兴趣要想取得好的效果，应该注意不要使用太具体的产品介绍，因为证券营销人员尚未
了解客户的真正需求，所以，营销人员要至少准备三个让人觉得舒服的题目，并先在自己的同伴、家
人和朋友中进行试验，看是否有效地激起了他们的兴趣，再推而广之，应用到客户沟通中。
　　四、介绍产品及服务　　在介绍产品之前，证券营销人员在问询与倾听过程中，应该努力揭示客
户的一些需求或需要解决的问题，同时也要了解客户哪些方面的需求已经得到了满足。
证券营销人员只有在明确客户尚未满足的需求后，才能提出解决问题或满足客户需求的方法。
通过这种方式的沟通，会使客户感觉到证券营销人员关心的是客户的需求而非本公司的产品或服务。
产品介绍取得成功通常注意以下三个方面。
　　（一）保持简短扼要　　产品介绍时要尽可能清楚、简洁地表达证券营销人员的思想。
尽可能避免使用一些行业术语，这些术语往往只有证券营销人员能懂，客户并不总是像证券营销人员
一样熟悉行业术语。
通常情况下，客户听不懂也不会主动告诉营销人员，而客户一般不会购买他们所不了解的产品；同时
需要注意，滔滔不绝并非销售，证券营销人员要用最简要、清晰、易懂的语言与客户沟通。
　　（二）运用视觉手段　　运用视觉手段有助于证券营销人员清楚明了地展示产品和服务，有助于
客户形象地了解所能得到的好处。
如果证券营销人员把这些视觉材料放在一个活页夹中时，就必须熟悉它们摆放的次序，这样才能很快
地找到拜访客户需要的资料。
　　⋯⋯
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