2009市场营销专业《现代推销技术》课程实训方案

一、 实训目的和要求

《现代推销技术》是市场营销专业一门实践性很强的课程。实训是对《现代推销技术》理论学习的补充和实践，通过本次实训，使学生进一步强化推销活动的基本步骤和策略方法。重点掌握推销技术各个环节模块的实际操作，包括顾客研究、推销礼仪、推销接近与洽谈、异议的处理以及推销成交；同时掌握与销售相关的谈判技巧、产品渠道认识、和销售促进各种方式的运用等；通过实训，可以使学生将书本知识真正转化成实际工作的技能。培养锻炼营销专业学生的推销职业能力，提高职业素质。

实训中具体要求：

1、收集相关信息，制定推销方案。 

2、掌握所推销产品的特征、功能、性能以及卖点，充分做好推销前的准备。 

3、学会对顾客群进行分类并分析推销对象的心理特征、需求特征、购买动机等。 

4、推销过程中，如何保证礼仪的规范得体，包括：送访礼仪、交谈礼仪、体态礼仪和服饰礼仪等。 

5、学会寻找顾客、约见顾客、接近顾客，演示、推销谈判的策略与技巧。 

6、学会处理顾客的抱怨、消除客户异议的方法与技巧。以及如何促成交易达成。 

7、学会处理顾客的投诉，包括商品质量投诉、服务投诉、购销合同投诉等。 

8、学会运用并识别各种销售促进方式，能比较各种方式的优缺点以及所适用的场合。 

9、训练采用团队竞赛的方式，推销过程中，要求各推销团队分工协作，精诚团结。学会约束自己的行为，及时调整心态，理智应对各种困难局面，总结出成功的推销员应具有怎样品德素质、性格特征、身体素质以及心理素质。

二、实训内容和组织

实训时，各实训小组由专业老师负责指导，指导老师就实训目的、实训内容、实训程序和实训要求提出计划和安排。

（一）推销准备

准备1：选择特定的商品（服务），设计推销思路：说明本次推销活动的过程与步骤，推销活动各阶段采用的策略和技巧

准备2：产品特性与竞争环境分析

准备3: 目标客户分析

准备4：客户异议的处理 

准备5：制定推销访问计划

（二）现场实地推销

根据本校2010级新生特点进行现场实地推销，在实地推销过程中，执行并修正推销计划，不断总结经验教训，提高推销能力。

（三）优秀推销团队评比

评比依据为推销事前准备材料（包括推销访问计划书）、现场实地推销成果与实训报告内容综合评定成绩。

三  时间安排：

1.《现代推销技术》实训时间：2010.9.6~2010.9.10共计30学时。

2. 实训报告提交时间：2010.9.13
                                         信息工程系市场营销教研室
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