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内容概要

　　本书根据高职高专人才培养目标及企业推销员岗位需求的标准及要求，以项目为导向、职业能力
为核心，将推销工作流程分为7个单元、14个项目。
通过对企业推销岗位典型工作任务的设计，使学生以项目为载体，在教师指导下，从信息的收集、方
案的设计与实施到完成后的评价，都自主负责。

　　本书在每一个学习单元的开始都配有教学导入案例，每一项目下的工作任务都配有教学思考案例
，每一知识点都辅以寓意相关的小故事，既适合学生从事仿真实践操作，也可以作为企业广大销售人
员的培训教材，充分体现了高职教育教学改革的新成果。

　　本书可作为高职高专市场营销、电子商务、商务管理等经济管理类专业的教学用书，也可作为生
产经营、零售等企业员工的应用技能及知识读本，还可作为相关企业从业人员的培训用书。
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章节摘录

　　（1）必须爱岗敬业。
我国著名思想家、教育家孔子提倡&ldquo;执事敬，与人忠&rdquo;的道德规范，教育我们做事与做人
应当表里如一，无论从事何种工作，都应全身心地投入，做到尽心尽力，尽职尽责。
　　全球企业500强之一的微软公司招聘员工非常有特点，他们最注重的是应聘者的聪明才智加敬业精
神，至于经验则不是特别看重。
美国通信业的龙头老大美国电报电话公司1995年进行战略重组后的三个分公司之一的朗讯科技公司，
也是全球企业500强之一，他们的用人标准是非凡才智加敬业精神，而该公司招聘人力资源部经理的首
要条件也是人品。
深圳华为集团公司是近几年来我国发展最快的民营企业之一，该公司有1万多名员工，&ldquo;爱岗敬
业&rdquo;已被深刻地诠释为一种企业文化，所以该公司的经营业绩每年都有大幅度的增长。
　　作为推销员，必须热爱自己的工作岗位，&ldquo;选我所爱，爱我所选&rdquo;，既然选择了营销
作为职业，就要及时调整自己的心态，培养良好的工作作风，不断地钻研业务知识，学习先进的营销
理念，不断更新营销思想，健全营销网络，在知识领域中变成行业专家，在技巧领域中攻无不克，在
精神领域中全心投入。
　　推销员对自己的工作要时刻保持高度的责任感、义务感。
在工作中遇到挫折、面对拒绝时，不灰心、不气馁，把它当作成功路上经验的积累，真正使自己做
到&ldquo;以此为生，精于此道&rdquo;，努力向营销最高境界攀登。
　　（2）必须诚实守信。
诚实守信是为人处事的基本原则。
在中国的传统美德之中，&ldquo;诚信&rdquo;作为五伦之一，一向备受世人重视，儒家学说中强调诚
信为&ldquo;进德修业之本&rdquo;、&ldquo;立人之道&rdquo;、&ldquo;立政之本&rdquo;。
　　企业的发展必须以诚信为本，才能做到永续经营。
过去，商界普遍存在不讲信用的现象，买卖双方信任度很低，互相欺诈。
厂商之间达不成默契，厂家随便承诺商家，到头来始终不兑现，商家采取欺骗手段大量拖欠厂家货款
，形成一种恶性的市场环境，信用缺失，最终受害者仍是厂家和商家，不但搞垮了企业，同时还阻碍
了经济的发展。
　　因此，推销员应当自觉树立良好的职业道德观，遵守承诺，讲求信用，说到做到，言行一致，不
欺诈，无虚假，即使在艰难的条件下也不畏风险，守信如初，坚决抵制弄虚作假、尔虞我诈的不良社
会风气，净化社会环境，真正做到&ldquo;出淤泥而不染&rdquo;，自觉扛起&ldquo;诚信&rdquo;大旗，
忠诚地面对市场、面对客户。
诚实守信还包括推销员对公司的诚信。
要处处维护公司的利益，不做任何有损于公司利益的事情，更不能泄漏公司的商业机密。
　　&hellip;&hellip;
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