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前言

　　为了满足高职高专教学改革和培养高等技术应用型人才的需要，解决高职高专缺乏一体化实用性
教材的问题，劳动和社会保障部教材办公室组织一批学术水平高、教学经验丰富、实践能力强的教师
和长期从事营销工作的高级管理人员，编写了高职高专市场营销类专业一体化实用性教材，共10种：
《市场调查与市场预测实训》《促销技巧实训》《客户关系管理实训》《商务谈判实训》《汽车营销
实训》《房地产营销实训》《医药营销实训》《保险营销技能实训》《会展营销与筹办实训》和《旅
游营销实训》。
　　在组织编写上述教材的工作中，我们充分汲取高职高专市场营销类专业教学改革成果，按照以技
能训练为主线、相关知识为支撑的编写思路进行编写，并努力使教材具有以下特点：一是从职业（岗
位）分析入手，确定各课程的技能训练內容，形成具有典型性的技能训练项目，提高技能训练的针对
性；二是以国家职业标准为依据，使教材内容涵盖高级推销员、营销师等职业标准的相关要求，便于
“双证书制”在教学申的贯彻和实施；三是打破传统的学科体系，较好地处理了理论教学与技能训练
的关系，切实落实“管用、够用、适用”的教学指导思想；.四是充分体现市场营销领域中的新知识、
新技术、新方法，为提高学生的就业能力和工作能力创造条件；五是教材表达简明、生动，图文并茂
，具有较强的可读性。
　　在教材的编写过程中，得到有关省市教育部门、劳动和社会保障部门以及一些高职高专院校的大
力支持，教材的诸位主编、参编、主审等做了大量的工作，在此我们表示衷心的感谢！
同时，恳切希望广大读者对教材提出宝贵的意见和建议，以便修订时加以完善。
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内容概要

　　《促销技巧实训》面向市场营销中促销的工作实际，按照课题模式编写，与国家推销员职业标准
紧密联系，具有实用、管用、够用的特色。
　　《促销技巧实训》的内容主要涉及：户外路演、优惠券、折价优惠、集点优惠、退费优惠、抽奖
促销、有奖竞赛、赠送样品、付费赠送、包装促销、零售补贴、经销商销售竞赛、会议促销等促销形
式。
　　《促销技巧实训》由李纲担任主编，由郎群秀、程鹏任副主编；由李纲、郎群秀、程鹏、贾兴洪
、李静、吴国庆、季华共同编写。
　　《促销技巧实训》适合高职高专院校市场营销类、工商管理类、商业贸易类师生作教材，也可供
从事市场营销和促销工作的有关人员参考。
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章节摘录

　　人类第三大杀手就是糖尿病。
糖尿病是人类疾病中发病率第三高的疾病。
每位糖尿病患者一生都要控制血糖，防治糖尿病并发症。
最新资料表明，我国糖尿病患者已超过5 000万，约占全球糖尿病患者的1／5。
糖尿病带来的危害，几乎都来自它的并发症。
在我国糖尿病患者中，合并高血压者多达l 200万，脑卒中者500万，冠心病者600万，双目失明者50万
，尿毒症者45万。
　　面对巨大的市场空间，上海颐生生物技术开发有限公司将国内外最先进的生物基因技术与长白山
动植物药用资源有机结合，于2000年¨月组建了通化颐生药业股份有限公司，主推治疗糖尿病及其并
发症的新产品“双唐灵”降血宁胶囊。
该产品使用先进的C02破壁提取技术，使药品的有效成分在进人人体后，直接作用于人体的“节约基
因”，通过修正胰岛细胞本身的病变，使胰岛细胞恢复分解糖原活力来治疗糖尿病。
　　该公司准备在海口进行一次会议促销，目的是通过专家讲解和现场咨询服务，使消费者了解公司
和产品，逐步形成稳定的传播人群；通过咨询和填写双唐灵（中国）糖尿病病例库会员表，建立患者
档案库；以活动为题材进行广告宣传，扩大产品影响，提高产品知名度和美誉度。
取得良好的销售业绩。
　　请为该公司设计一个会议促销方案。
　　1.明确会议促销的目的：举行此次会议促销的目的是什么？
　　2.如何建立顾客数据库？
根据产品的特性确定产品的目标消费群体，并且逐步建立顾客数据资料库。
　　3.目标顾客有哪些？
通过电话邀约或上门送函，按照事先准备的顾客数据库资料向目标群体发出邀请。
　　4.选择什么样的场地？
如何进行会议布置？
　　5.人员如何定岗定位？
在明确目的、确定主题的情况下，如何明确所有参加员工的各项分工？
　　6.如何实施会议促销活动？
在会议促销活动中，应注意哪些问题？
　　7.对会议进行总结和评价。
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