
第一图书网, tushu007.com
<<助理营销师-国家职业资格三级-营销师>>

图书基本信息

书名：<<助理营销师-国家职业资格三级-营销师(用于国家职业技能鉴定)>>

13位ISBN编号：9787304035846

10位ISBN编号：7304035846

出版时间：2006-8

出版时间：中央广播电视大学出版

作者：中国就业培训技术指导中心

页数：313

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<助理营销师-国家职业资格三级-营销师>>

前言

为了推动营销师职业培训和职业技能鉴定工作的开展，在营销从业人员中推行国家职业资格证书制度
，劳动和社会保障部组织专家对《推销员国家职业标准》和《营销师国家职业标准》（2002年颁布）
进行了合并、修订，于2006年颁布了《营销师国家职业标准》（以下简称《标准》）。
根据新《标准》，中国就业培训技术指导中心组织《标准》开发专家，对1999年版的《推销员职业技
能培训鉴定教材》和2005年版的《营销师国家职业资格培训教程》进行了全面修订，重新设计了框架
结构，编写完成2006年版的《营销师国家职业资格培训教程》（以下简称《教程》）。
《教程》内容突出了“以职业活动为导向，以职业能力为核心”的指导思想，结合了最新的市场营销
理论与实践。
结构针对营销师职业活动的领域，按照模块化设计，分营销师基础知识、营销员（国家职业资格五级
）、高级营销员（国家职业资格四级）、助理营销师（国家职业资格三级）、营销师（国家职业资格
二级）、高级营销师（国家职业资格一级）进行编写。
其中，《营销师基础知识》是各级别营销师的必修部分，不分等级。
这部分内容的编写既本着科学、系统、规范、实用的原则，又注意保证知识的广度和深度。
专业用语规范，语言简练易懂。
其他五个级别均按照《标准》的要求，分别编写不同等级营销师应掌握的专业知识和能力要求，保证
了不同等级的实际操作程序的规范统一，使学员所学技能在实际运用中更具有针对性、实用性和可操
作性。
《教程》不仅是用于营销人员的培训教材，而且是营销师的职业技能鉴定推荐用书。
还可作为营销从业人员的自学用书。
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内容概要

　　本书内容突出了“以职业活动为导向，以职业能力为核心”的指导思想，结合了最新的市场营销
理论与实践。
该《教程》不仅是用于营销人员的培训教材，而且是营销师的职业技能鉴定推荐用书，还可作为营销
从业人员的自学用书。

　　本书是该《教程》之一，主要内容包括市场分析、营销策划、产品销售、客户管理、团队建设等
。
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　　二、电子邮件营销
　　三、实施互联网络信息调研
第三章 产品销售
?第一节 访问顾客
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　　五、引起顾客兴趣
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　第三节 试行订约
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　　二、建议成交
　　三、签订交易合同
　第四节 货品管理
　　一、订购决策
　　二、商品检验
　　三、终端管理
第四章 客户管理
　第一节 客户服务管理
　　一、评价服务质量
　　二、提高服务质量
　第二节 客户信用管理
　　一、确定信用管理的目标
　　二、制定信用政策
　　三、追账策略
　第三节 客户关系管理
　　一、选择分销商
　　二、激励中间商客户
　　三、窜货管理
第五章 团队建设
　?一节 界定销售人员
　　一、认识销售人员的作用
　　二、明确销售人员的职责
　　三、分析人员销售的特点
　　四、制定人员销售决策
　　五、确定销售人员的素质要求
　第二节 招聘销售人员
　　一、选择企业招聘的途径
　　二、进行网络招聘
　　三、利用报纸进行招聘
　　四、招聘工作要点
　第三节 销售人员培训
　　一、分析培训需求
　　二、制定培训计划
　　三、实施培训计划
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　　四、评估培训效果
　　五、筹备销售会议
　?六、组织销售会议
　第四节 建立销售制度
　　一、推行制度管理
　　二、建立营销管理制度
参考文献
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章节摘录

第一章 市场分析企业营销活动是在一定的市场环境中、以消费者的购买行为为基础进行的，一名合格
的助理营销师应具备出色的市场分析能力，能运用一定的市场调研工具和方法，对营销环境以及购买
者行为进行分析，从而为营销决策提供科学的依据。
本章主要从市场调研和市场购买行为两个方面阐述市场分析的理论及应用。
第一节  市场调研市场调研的实际作用就是为营销决策作出依据。
管理者决策依据的信息来源有；内部报告系统（提供企业内部的结果性信息，如营业额、订单等）、
营销情报系统（收集环境变化的信息，以作出及时反应）和市场调研系统（收集以上系统无能为力的
特定领域的信息）。
市场调查就是解决前两大系统无法解决的领域，为决策者提供必要的依据，在实践活动中有着无法替
代的作用。
  市场调研的信息来源主要可分为二手资料和一手资料。
在搜集一手资料过程中市场调查问卷是最常用的工具之一，并通常采取抽样调查的方法。
一、收集二手资料二手资料指的是从各种文献档案中收集的资料，也称间接资料。
市场调查人员通过对间接资料的收集，可以使企业迅速了解有关信息，把握市场机会，也可以帮助市
场人员对要了解的市场情况有初步认识，为进一步的直接调查奠定基础。
（一）间接资料调查法的优点与不足1  间接资料调查法的优点调查人员只需花费较少的费用和时间就
可以获得有用的信息资料。
同时，间接资料调查可以不受时间和空间的限制，通过文献档案资料的收集和分析，不仅可以获得有
价值的历史资料，而且可以收集到比直接调查范围更为广泛的多方面资料。
由间接资料调查收集的资料都是书面形式的，因此不受调查人员和被调查者主观因素的干扰，反映的
信息内容更为真实、客观。
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编辑推荐

《助理营销师(国家职业资格3级)》由中央广播电视大学出版社出版。
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