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内容概要

《国际市场营销实务》吸收最新国际市场营销相关理论和研究成果的精髓，并结合我国企业开展国际
市场营销活动的实际情况，系统地介绍了国际市场营销的概念、理论、方法和技术。
本书内容全面，条理清晰，理论阐述深入浅出，运用实例介绍营销策略操作，强调系统性、实用性、
可操作性三大特色，《国际市场营销实务》适合高等职业教育教学和实际工作者使用。
李尔华教授编写了本书。
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章节摘录

版权页：   插图：   三、国际市场推销人员的管理 国际市场推销人员的管理主要包括选择、培训、激
励和评估等环节。
 （一）国际市场推销人员的选择 产品推销成败的关键首先是能否挑选到优秀的推销人员。
优秀的推销人员除具有强烈的进取心、熟练的沟通技巧外，还要具备对文化的适应力及独立工作的能
力。
 对于某个外国市场来说，国际营销企业的推销人员可以有三种来源：（1）目标国当地居民。
在长期的国际销售中，企业主要使用当地公民作为它们的销售代表，因为这些人更熟悉当地的商业活
动，管理上也更易于协调。
（2）企业从国内选派的推销人员。
企业可以从国内选派人员出国担任推销工作。
企业这样做是为了：改进子公司的销售业绩；控制某些重要的管理职位；传授销售策略、销售过程和
销售技巧等。
当然，企业选派的销售人员要熟悉当地的语言，要能够适应当地的社会文化环境。
如派往伊斯兰教地区的销售人员必须熟悉并尊重伊斯兰教。
（3）除目标国家和本国以外的第三国居民。
 （二）国际市场推销人员的培训 为了提高国外销售人员的工作能力，更好地完成销售任务，公司应
对推销人员进行严格的培训。
一般来说，推销人员的培训既可在目标国家进行，也可安排在企业所在地或企业地区培训中心进行。
培训的内容可根据推销员的来源确定，销售人员的来源不同，对其培训的侧重点也不同。
 1.对当地或第三国推销人员的培训 对他们的培训应侧重于介绍本公司和外销产品的情况，让他们了解
并熟悉技术资料和企业所采用的销售方法，如企业的经营目标、组织结构、财务状况、主要产品销售
状况、长远规划以及产品的结构、成分、性能、用途和维修方法等各方面的知识，以便为顾客提供咨
询和服务。
同时还要明确推销人员的工作程序和责任等。
 2.对本公司外派人员的培训 对他们培训的重点是进行当地的语言、礼仪、生活习惯和商业习俗等方面
的培训，帮助其了解、适应目标国家的文化。
 3.对推销人员的短期培训 随着知识经济时代的到来，产品创新和更新换代步伐加快。
为此需要对推销人员进行临时性的短期培训。
对于这种类型的培训，企业既可采取巡回培训组到各地现场培训的方法，也可将推销人员集中到地区
培训中心进行短期培训。
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