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日照职业技术学院课程教案1
	单元标题： 模块一  销售准备    1. 认识课程

	授课对象：市场营销专业
	学时：1
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标
	素质目标

	
	沟通能力
	课程内容
课程要求
课程考核
	　　积极的自主学习素养
    

	能力
自测
	自我测试1
　　
“对”还是“错”？
   　　阅读下列词句，迅速判断其为“对”或“错”。在翻阅下面一页以前，在题目下的方格中标明。
“面对艰难的对手，较好的办法是先做出些微小的让步，以换取对方的善意。”
                                    对□错□
　我作为谈判者目前更像 
                   驴       羊        狐       枭 
SAL 1              对       对        错       错                               

	技能训练
	刘吉先生拥有一家经营比萨饼的快餐外卖店。去年营业额193 750镑，税后利润36 750镑。这家店已经开业数年，位置极佳，对面是一家生意兴隆的大商场，离得最近的同业是家“麦当劳”，距离在800米以外，位于商场的另一头。
　　
刘吉打算趁生意还算红火的时候，及早把它盘出去，广告上要价175 000镑，计：存货值5 000镑；厨房设备估价25 000镑(购进时花了35 000镑)；餐厅设备在3年前新置时花费19 000镑；其余部分为店堂不动产和商业信誉无形资产的估价。　

你已在本市其他处所拥有两处经营比萨饼的快餐店，为了扩充营业打算只要价钱公道、位置适中就再购进一家新店。原有的两处，营业都相当不错，你信心十足，认为自己管理严格，加上产品适销对路，购进新店后定能再次获得成功。

　　你为此曾和多家快餐店有过接触，但均因价钱谈不拢而作罢。现在你看中了刘吉的店和另外一家，认为条件都不错，符合自己的要求。存在的问题是：你虽能从银行获
得贷款，但还不足以支付刘吉的要价。即使先付一半，余款分2年付清，你也做不到，希望能分4年付清。
　请凭你目前的经验和自己的常识，设想该如何去和刘吉谈判以进行一次谈判技巧的实践。回答问题时可以参考自己在另一张纸上记下的笔记、在书中的眉批、札记或是标出的重点。
    1 假定刘吉的要价175 000镑，对于一间位于那个地段且又颇能盈利的商店，可谓相当便宜。谈判时，什么事你决不可做?为什么?
    2 关于刘吉的商店，你必须弄清的主要情况是什么？
    3 如果你决定：价钱超过170 000镑，就不买，那么你在向刘吉还价时可以考虑哪些因素？
    4 如果你准备接受的最高价为185 000镑，但只能最多先付一半，余款分4年付清，那么你将如何引导刘吉向这一方向靠拢？
     5 假设你对刘吉声称的盈利情况持保留态度，你将提出何种建议，以既可保护自己不致付出太多，又能对刘吉不失公道？


	教学组织
	任务导入
1了解课程学什么，怎么学，怎么考核？
2.完成分组


	
	任务资讯
 一 课程总体设计和教学思路
课程基本信息
课程定位
课程目标
   课程内容
   课程能力训练项目
   课程考核
二 分组要求
  团队合作量规
  团队分工


	
	任务实践 
   讨论
   分组，完成团队分工

	
	任务检查
分组名单与分组团队建设单

	
	自我测试1　　释评
　　接下来你该做的事是：根据本释评将自己对自我测试1的答案如实记载到附录1的表格中去。
　如果你选择的答案为“对”，那么：
　　——要是你不同意或部分不同意我对测试题的五点释疑；或是不认为自己的选择不对；或是不接受我的任何论点，则应归类为“驴”。
　　——要是你接受自己的选择完全错误这一看法，并自愿接受我的释评，表示要认真学习
，则应归类为“羊”。
　　如果你选择的答案为“错”，那么：
　　——要是你做出上述选择纯属瞎猜；或是由于其他的理由；或是误解了题意；或是在自欺欺人(这点更要命)；或是人云亦云，则应归类为“狐”。
　　——要是你做出选择时的考虑与我的五点释疑相类似；或是由于根据本身经验，那么做曾吃过亏，则可归类为“枭”。
——为什么要重提久已被人遗忘的谈判技巧


	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	收集销售岗位
行业需求。 
岗位职责、
岗位要求、
薪酬结构。





日照职业技术学院课程教案2
	单元标题： 模块一  销售准备   2. 认识销售

	授课对象：市场营销专业
	学时：2
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标
	素质目标

	
	沟通能力，谈判自测能力
	推销是什么
谈判是什么
	　　应变能力
    

	能力
自测
	　自我测试2
　　1．“我对谈判有丰富的经验”。这句话就你而言是：
    　　a.对
　　b.难以肯定
　　c．错
　　2．“谈判者惟一感兴趣的事只有取胜。”
　　a.也许
　　b．错
　　c．对
　　3．只有对事实达成一致意见，才能开始谈判。
　　a.对
　　b．错
　　c．要看“事实”指的是什么意思
　　4．要是对方不接受我的合理建议，我可以拔腿就离开谈判桌。
　　a.错
　　b．对
　c．也许
                   

	技能训练
	刘吉先生拥有一家经营比萨饼的快餐外卖店。去年营业额193 750镑，税后利润36 750镑。这家店已经开业数年，位置极佳，对面是一家生意兴隆的大商场，离得最近的同业是家“麦当劳”，距离在800米以外，位于商场的另一头。
　　
刘吉打算趁生意还算红火的时候，及早把它盘出去，广告上要价175 000镑，计：存货值5 000镑；厨房设备估价25 000镑(购进时花了35 000镑)；餐厅设备在3年前新置时花费19 000镑；其余部分为店堂不动产和商业信誉无形资产的估价。　

你已在本市其他处所拥有两处经营比萨饼的快餐店，为了扩充营业打算只要价钱公道、位置适中就再购进一家新店。原有的两处，营业都相当不错，你信心十足，认为自己管理严格，加上产品适销对路，购进新店后定能再次获得成功。

　　你为此曾和多家快餐店有过接触，但均因价钱谈不拢而作罢。现在你看中了刘吉的店和另外一家，认为条件都不错，符合自己的要求。存在的问题是：你虽能从银行获
得贷款，但还不足以支付刘吉的要价。即使先付一半，余款分2年付清，你也做不到，希望能分4年付清。
　请凭你目前的经验和自己的常识，设想该如何去和刘吉谈判以进行一次谈判技巧的实践。回答问题时可以参考自己在另一张纸上记下的笔记、在书中的眉批、札记或是标出的重点。
    1 假定刘吉的要价175 000镑，对于一间位于那个地段且又颇能盈利的商店，可谓相当便宜。谈判时，什么事你决不可做?为什么?
    2 关于刘吉的商店，你必须弄清的主要情况是什么？
    3 如果你决定：价钱超过170 000镑，就不买，那么你在向刘吉还价时可以考虑哪些因素？
    4 如果你准备接受的最高价为185 000镑，但只能最多先付一半，余款分4年付清，那么你将如何引导刘吉向这一方向靠拢？
     5 假设你对刘吉声称的盈利情况持保留态度，你将提出何种建议，以既可保护自己不致付出太多，又能对刘吉不失公道？


	教学组织
	任务导入
张君明天就要跟区域经理去河南出差，经理带领大家了某区后，大家两人一组分到不同的乡镇，经理给了这个镇的经销售名单，他需要一一拜访。 
张君作为销售人员，他的主要职责是什么，工作流程是怎样的。他需要具备怎样的专业技能。


	
	任务资讯
 商务谈判的定义，过程
 推销的定义，销售过程

	
	任务实践 
 初步讨论谈判准备的内容
 探讨谈判与推销的区别

	
	任务检查
 分析学生讨论汇报情况

	
	自我测试2  释评
　　1．a)正确(只要你已是离开母体有几天的婴儿)。一个人出生以后不知经历了多少次的谈判。你选择这个答案说明你已看到了这一点，故可评为“枭”。
　　b)你对上述一层意思虽不能说完全没有看到，但半明半暗，不大肯定，所以只能评为“  羊”。
　　c)无疑你认为这一表述不能表明你从事专业谈判的经验，所以才选择“不如此”。可是你理解错了。这个表述是概括讲你有生以来的全部谈判的。这说明你思考过于刻板，缺乏机智，所以只能判为“驴”。这也许令你难堪，但那也没有办法。
　　2．a)啊，发现“狐”了!你这人够聪明，能看出表述中的文字陷阱(“取胜”一词的真实含义是什么?)，但也够狡猾，绕过它选择了个模棱两可的答案。真是一头“狐”呀!
　　b)正确。只着意于取胜， 以后就可能丧失很多做生意的机会。人家这次吃了亏，下回还会和你打交道吗?最好的，也是最明智的选择是：将目标定为“成功”而非“取胜”。你有此远见，显然可评为“枭”。
　　c)不想吃亏不等于必须“取胜”。一味追求取胜将限制你的回旋余地。所以说，你够不上“狐”的狡狯，也没有“枭”的明智，只能评为“羊”。
　　3．a)你这人也许是块适于做处理奖惩或冤情的人事经理(或者律师)的料，太古板了，只能评为“驴”。诚然，双方对问题的看法是有不同意见，但这不才有了谈判的可能吗?
　　b)正确。肯定是只“枭”。
　　c)你为什么这么提问题：诚然，你有你的“事情”，他有他的“事情”，
　　不管是哪一方指的“事情”，也无论有无共识，都是可以谈判的。你的选择处于“狐”与“羊”的交界处，为了叫你长些记性，在谈判中增加点“狠劲”，故判为“羊”。
　　4．a)答案正确。是头“狐”。
　　b)不正确。提建议的人没有人会认为自己的建议是“不合理的”。只从一己的观点来采取行动，极不保险。更何况拔腿就走也做得太绝了，缺乏回旋余地。实际上，你还可有其他的选择，包括了解一下对方拒绝的理由。我要是谈判的对方，不等你走出门，就会冲你的背影大叫一声“驴”了!
c)我明白，你会解释说这只是“软化”对方的一种战术(对比，我只能报以一声长叹)。这说明，你的狡狯还够不上被称为“狐”，只能判为“羊”。注意：你一定要走的话，也务必要告诉对方重回谈判桌的时间，否则，你的招数只能得到适得其反的结果(作为“狐”的话，对此一定会预先考虑)。


	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	回答提交 能力项目中问题
1 假定刘吉的要价175 000镑，对于一间位于那个地段且又颇能盈利的商店，可谓相当便宜。谈判时，什么事你决不可做?为什么?
2 关于刘吉的商店，你必须弄清的主要情况是什么？
3 如果你决定：价钱超过170 000镑，就不买，那么你在向刘吉还价时可以考虑哪些因素？
4 如果你准备接受的最高价为185 000镑，但只能最多先付一半，余款分4年付清，那么你将如何引导刘吉向这一方向靠拢？
5 假设你对刘吉声称的盈利情况持保留态度，你将提出何种建议，以既可保护自己不致付出太多，又能对刘吉不失公道？









日照职业技术学院课程教案3
	单元标题： 模块一  销售准备   3  销售素养准备

	授课对象：市场营销专业
	学时：3
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标
	素质目标

	
	制定销售计划的能力
	沟通知识
销售知识
	　　应变能力
    

	能力
自测
	　　自我测试3
　　1．你想出售自己的游艇，并得知卖得好的话能到手十五万镑，于是想去登广告。某人得知这一消息后，找上门来表示愿意出价十六万五千镑并且付现金。此时你将：
    a．二话不说，立即成交
　　b．请他等广告刊出后再谈
　　c．再讨讨价
　　2．你想买游艇，恰好听说有艘“伊莎贝拉”号已登出广告，开价十五万镑。但你出售旧游艇加上从银行贷款只能凑足十四万三千镑。你找上门去向卖主表明了自己的(强烈)愿望，还告诉他只凑到了十四万三千镑。对方同意按此数成交。你认为：
　　a．这个价格无法拒绝
　　b．里面有没有别的名堂
　　c．庆祝做成了一笔有利的买卖
　　3．有位才华横溢的年轻女演员想在电视台的黄金时间的节目中露露脸。此时，她遇见了一位电视剧制片人，那人答应让她在一部侦探片里担任主角，但对她说，不出名的演员不能拿最高级的演出费，但如果她愿意“廉价”出演，则片子一上电视，她马上就能出名。那以后再参加演出，片酬就会“车载斗量”了。你看她是该：
　　a．叫那人“去你的吧”
　　b．欣然同意，反正凡事总得有个开头
　　c．既然叫当主角就得拿主角的价码
                   

	技能训练
	刘吉先生拥有一家经营比萨饼的快餐外卖店。去年营业额193 750镑，税后利润36 750镑。这家店已经开业数年，位置极佳，对面是一家生意兴隆的大商场，离得最近的同业是家“麦当劳”，距离在800米以外，位于商场的另一头。
　　
刘吉打算趁生意还算红火的时候，及早把它盘出去，广告上要价175 000镑，计：存货值5 000镑；厨房设备估价25 000镑(购进时花了35 000镑)；餐厅设备在3年前新置时花费19 000镑；其余部分为店堂不动产和商业信誉无形资产的估价。　

你已在本市其他处所拥有两处经营比萨饼的快餐店，为了扩充营业打算只要价钱公道、位置适中就再购进一家新店。原有的两处，营业都相当不错，你信心十足，认为自己管理严格，加上产品适销对路，购进新店后定能再次获得成功。

　　你为此曾和多家快餐店有过接触，但均因价钱谈不拢而作罢。现在你看中了刘吉的店和另外一家，认为条件都不错，符合自己的要求。存在的问题是：你虽能从银行获
得贷款，但还不足以支付刘吉的要价。即使先付一半，余款分2年付清，你也做不到，希望能分4年付清。
　请凭你目前的经验和自己的常识，设想该如何去和刘吉谈判以进行一次谈判技巧的实践。回答问题时可以参考自己在另一张纸上记下的笔记、在书中的眉批、札记或是标出的重点。
    1 假定刘吉的要价175 000镑，对于一间位于那个地段且又颇能盈利的商店，可谓相当便宜。谈判时，什么事你决不可做?为什么?
    2 关于刘吉的商店，你必须弄清的主要情况是什么？
    3 如果你决定：价钱超过170 000镑，就不买，那么你在向刘吉还价时可以考虑哪些因素？
    4 如果你准备接受的最高价为185 000镑，但只能最多先付一半，余款分4年付清，那么你将如何引导刘吉向这一方向靠拢？
     5 假设你对刘吉声称的盈利情况持保留态度，你将提出何种建议，以既可保护自己不致付出太多，又能对刘吉不失公道？


	教学组织
	任务导入
张君明天就要跟区域经理去河南出差，经理带领大家了某区后，大家两人一组分到不同的乡镇，经理给了这个镇的经销售名单，他需要一一拜访。 
张君作为销售人员，他需要具备怎样的专业技能。

	
	任务资讯
 沟通知识
销售知识

	
	任务实践 
 完成刘吉和我谈判模拟

	
	任务检查
 分析学生谈判模拟的效果

	
	自我测试3 释评
　1．a)你只想到自己能得到多少好处，而没有考虑它可能带来的问题。这是“羊”的行事特点。对每个最先开价都要问个为什么？
　　b)你发疯了吗?对方的出价远远超过了你的预期，你不抓紧拍板而把对方请走，真可谓欠考虑至极!——要是对方一出门就看见了另一条待售的船，你的买卖不就黄了？如此死脑筋正是“驴”的作风。
  c)绝对正确!不管对方第一次出价有何等诱人，也应该再侃侃；对方有可能还能再涨一点(“狐”的选择)。何况，经过讨价还价再以这个价格脱手，也能让对方高兴，使他觉得上算(如果你正是这么考虑的，那么是“枭”的作风)。
　　2．a)啊，亲爱的!你不觉得自己是只爱冲动的“羊”吗?
　　b)对方答应得那么痛快，你一定会怀疑是不是这条船有毛病?或者，要是自己出价再低一点，也能买到手?你要是没有这些怀疑，则是只“羊”，有的话，则肯定是只“狐”。
　　c)你怎么知道这一定是对你有利的买卖?纯粹是“驴”的一厢情愿。
　　3．a)这位年轻女郎肯定有决断而又自信。但她考虑到这么做的后果没有?制片人固然“去你的了”，但女郎自己呢?大概再也别想涉足影视圈了。要是她吊吊制片人的胃口，要个高价(和c)项那样)，才像是“狐”的行事。
　　b)可怕呀!制片人是在玩“低片酬换大出名”的把戏。这是“大腕”对付“羊”的常用手法。
　　c)有a)项的策略而无其风险!她明白自己的价值。即使她以后要把价码降下来也于己无损。她没有把希望寄托在虚无缥缈的幻想里，而是明白讲出自己的价值在以较便宜的价格出售，这反而能得到预期的一切。只要是“枭”都明白这一点。


	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	完成和刘吉的谈判，收集关键信息，完成议价。








日照职业技术学院课程教案1

	单元标题：模块一 销售准备 项目2 认识销售

	授课对象：市场营销专业
	学时：4
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标

	
	沟通能力 谈判能力
	　　　①销售心理
　　　②销售沟通
　　　③销售知识

	能力训练任务及案例
	推销沟通准备   2课时
1 课程介绍、分组
分组：10-11人一组，共7个小组，分组考虑性别、气质、兴趣特长 。
2 确定销售项目 
3 布置学期个人表演作业

 任务1  赢在工作 2课时
任务导入
    
     吴旺大学毕业后应聘到华尚服饰电子商务有限公司做客服专员，现在工作已经将近一年了。在这一年中，吴旺非常不开心。他觉得他在工作中刻苦努力，公司交给的各项任务都积极保量完成，但是在实际工作考核中，网络业绩考核方面一直不突出。比如电商部客服绩效考核的几个指标一直不突出，询单转化率、顾客满意度几个项目反而拖了团队的后腿。

结合你的实际了解分析一下吴旺的工作能力提升方面？


	教学组织
	第一次课   2课时
1 课程介绍、分组
分组：10-11人一组，共7个小组，分组考虑性别、气质、兴趣特长 。
2 确定调研项目 

任务1 赢在工作 2课时

实践
1 个人表演、模拟、演讲等项目
2 根据项目要求该销售过程的进行模拟
点评：学生点评
任务导入：
    吴旺大学毕业后应聘到华尚服饰电子商务有限公司做客服专员，现在工作已经将近一年了。在这一年中，吴旺非常不开心。他觉得他在工作中刻苦努力，公司交给的各项任务都积极保量完成，但是在实际工作考核中，网络业绩考核方面一直不突出。比如电商部客服绩效考核的几个指标一直不突出，询单转化率、顾客满意度几个项目反而拖了团队的后腿。

资讯
  网络话术营销需要的准备
      ①销售心理
　　　②销售沟通
　　　③销售知识

任务实施

  亲和力养成培训

检查 点评：老师 点评



	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	职业形象设计和职业理想



















日照职业技术学院课程教案2

	单元标题：项目二  推销接触客户话术

	授课对象：市场营销专业
	学时：4
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标

	
	能采用合适的方法接近客户
	接网络触顾客的方法和技巧

	能力训练任务及案例
	任务1 顾客接触  2课时
任务导入

    
两人一组模仿购买服装的顾客，与客服人员进行接触
   任务2  顾客接触模拟 2课时



	教学组织
	
受单
现场参观：网络服装销售顾客接触技巧

实践
1 个人表演、模拟、演讲等项目
2 根据项目要求该销售过程的进行模拟
点评：学生点评

任务导入： 
  两人一组模仿服装购买的网络顾客，与电商客服进行接触

资讯 

1、 接触技巧--陈述式开场
     介绍接触
     称赞接触
     推荐接触
     奖赏接触
2、 接触技巧--演示开场
     产品接触
     表演接触
3、 接触技巧--询问开场
     顾客利益接触
     好奇心接触
     意见接触
    冲突接触
4、 多询问接触（SPIN询问策略）
    情景性问题(Situation)
    难题性问题(Problem)
    隐喻性问题(Implication)
    需求-补偿性问题(Need-payoff)
 任务实施

  对各种接触技巧进行模拟

检查 评估：老师 点评


	教学材料
	PPT
案例资料：保险公司接触阶段 话术
乐调网

	作业
	DHL快递公司将招聘一名地区销售代表
你是一名刚刚毕业的大学生，希望从事这一工作
请做好相应的准备工作，如何给招聘团队留下一个良好的印象？




























日照职业技术学院课程教案3

	单元标题：  项目三推销产品介绍话术

	授课对象：市场营销专业
	学时：12
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标

	
	熟悉网络产品介绍基本方法和方式。
	了解网络推销的流程；
掌握网络推销的准备内容； 

	能力训练任务及案例
	任务1     推销产品介绍话术流程与技巧 4课时
任务导入

王明进行装网络服产品介绍推荐。

任务实施
维持顾客注意力
诱导顾客购买兴趣
刺激顾客购买欲望
介绍和证实产品
探测顾客需求
增强顾客购买决心
解释购买行动方案
描述产品效用
了解情况
陈述情况
陈述主意
解释与建议行动












探测并确认顾客需求
详细介绍产品
证明与演示推销工具
描述推销品效用意境
推销语言运用
推销工具演示
LOCATE法运用
FABE法
解释论证购买行动方案
理性的逻辑推理论证











任务2      推销产品介绍话术的方法与技巧4课时



任务导入

案例导入，饺子皮介绍

任务实施

一、网络推销的方式
（一）熟记式陈述
（二）公式化陈述
（三）满足需要式陈述
（四）解决问题式陈述
二、网络推销的方法和技巧
三、证明与推销工具之演示技巧

实训 网络推销产品话术模拟 4课时



	教学组织
	受单
现场参观：推销服装产品介绍话术洽谈

实践
1 个人表演、模拟、演讲等项目
2 根据项目要求该销售过程的进行模拟
点评：学生点评

任务导入： 
  两人一组模仿购买服装的顾客，与推销进行洽谈



	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	修改问卷 ，最终定稿。 










日照职业技术学院课程教案4

	单元标题： 项目四  推销处理顾客异议话术

	授课对象：市场营销专业
	学时：8
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标

	
	能根据网络推销的对象，选择合适的方法解决顾客异议
	网络顾客异议的种类
网络顾客异议产生的原因
网络顾客异议处理的程序和技巧

	能力训练任务及案例
	任务 一  顾客异议处理 4课时
任务导入

网络服装销售常见顾客异议，分析其话术

任务实施

每组根据推销项目制定推销展示环节的计划，然后进行角色扮演进行模拟。
实训顾客异议话术模拟 4课时


	教学组织
	受单
现场参观：网络服装销售过程，分析顾客常见异议，设计话术

实践
1 个人表演、模拟、演讲等项目
2 根据项目要求该销售过程的进行模拟
点评：学生点评

任务导入： 
  两人一组模仿购买服装的网络顾客，与电商客服进行洽谈
资讯
规避异议 封杀异议 以询问来重述异议 拖延回答异议 化异议为利益 就异议进行询问：异议的五问序列法 直接否定异议 间接否定异议 对异议进行补偿 让第三方应对异议


	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	修改方案 ，最终定稿。 







日照职业技术学院课程教案5

	单元标题： 项目五  推销促成交易话术

	授课对象：市场营销专业
	学时：8
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标

	
	能识别成交机会，选择合适的方法促成交易
	成交机会


	能力训练任务及案例
	任务一 促成交易 4课时
任务导入

识别成交信号，完成交易。

任务实施

每组根据推销项目制定推销展示环节的计划，然后进行角色扮演进行模拟。
实训 推销成交模拟 4课时


	教学组织
	受单
现场参观：网络服装的推销洽谈，识别顾客成交信号，提高成交机会

实践
1 个人表演、模拟、演讲等项目
2 根据项目要求该销售过程的进行模拟
点评：学生点评

资讯
识别购买信号 语言的信号 听起来倒挺有趣的……”   “你们的售货条件是什么？”  “它可不可以被用来……？”   “多少钱？”   身体的信号 突然变得轻松起来。    “你真是个不错的销售员。”  “你真的对你的产品很熟悉。” 
提请成交的次数 至少提请3次成交 敌意下的成交 达成交易的必要条件 一定要让潜在顾客明的你所说的话 要介绍全部情况以确保对方理解 针对每个潜在顾客的具体情况来提请成交 不论说什么，还是做什么，都要考虑顾客的观点 听到第一个“不”字时，绝不要停下来 学会识别购买信号 在成交前，试着运用试探性成交 要求订货后要保持沉默 

	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	成交模拟 



日照职业技术学院课程教案6

	单元标题： 项目六  推销售后服务沟通话术

	授课对象：市场营销专业
	学时：8
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标

	
	解决售后纠纷、提供售后服务
	客服售后沟通话术、客户投诉处理话术

	能力训练任务及案例
	任务一 促成交易 4课时
任务导入

华尚服饰顾客的售后问题。

任务实施

每组根据售后服务的项目制定服务展示环节的计划，然后进行角色扮演进行模拟。
实训 推销成交模拟 4课时


	教学组织
	受单
现场参观：网络服装的售后问题的处理、为顾客提供优质的服务留住顾客。

实践
1 个人表演、模拟、演讲等项目
2 根据项目要求该售后服务过程的进行模拟
点评：学生点评

资讯
危机处理、顾客关系维护

	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	成交模拟 






日照职业技术学院课程教案7

	单元标题： 项目七  网络话术设计

	授课对象：市场营销专业
	学时：8
	上课地点：多媒体教室

	学习
目标
	能力（技能）目标
	知识目标

	
	能进行话术设计和撰写

	网路话术撰写的技巧、注意事项


	能力训练任务及案例
	任务一 网络话术的设计4课时
任务导入

华尚服饰公司新产品春装上市，设计售前中后的销售话术。

任务实施

每组根据话术设计环节的计划，然后进行角色扮演进行模拟。
实训 推销管理实训4课时


	教学组织
	受单
现场参观：华尚服装推销采用的网络话术营销洽谈，识别顾客成交信号，提高成交机会

实践
1 个人表演、模拟、演讲等项目
2 根据项目要求该销售过程的进行模拟
点评：学生点评
资讯
网络话术设计的技巧、注意事项。

 

	教学材料
	PPT
案例资料
教材

	作业
	成交模拟 
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