
第一图书网, tushu007.com
<<营销综合实训>>

图书基本信息

书名：<<营销综合实训>>

13位ISBN编号：9787811227789

10位ISBN编号：7811227789

出版时间：2009-9

出版时间：东北财大

作者：侯贵生 编

页数：242

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
<<营销综合实训>>

内容概要

高职高专教育市场营销专业实践教学的质量和规范化程度，直接制约着专业的教学质量。
在现有的高职高专市场营销专业教材中，用于指导实践教学的系统性专业实训教程很短缺，各校都在
呼唤着这样的专业教材面市。
为此，在中国高等院校市场学研究会和东北财经大学出版社的热情支持下，作者结合多年市场营销专
业实践教学的体会，编写了这样一本被列入“普通高等教育‘十一五’国家级规划教材”的营销综合
实训教材。
     本书立足于高等职业技术教育，以就业为导向，以服务企业营销一线需要为宗旨，强化对学生应用
性的训练，在体系上围绕“一体两翼”进行了创新探索：“一体”是指以市场营销专业高职学生就业
能力为主体；“两翼”为营销职业基础素质训练、营销职业技术应用执行能力训练。
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章节摘录

　　在接听电话的时候要特别注意，不要让电话铃响的时间过长，一般是响三声我们就要接听电话，
同时报出自己的称谓，最标准的方法是说：“你好。
”根据不同企业的特点，可能会要求报你的姓名、部门的名称或者公司的名称，一定要避免的是，拿
起电话之后说：“喂，说话。
”避免使用不标准的用语。
　　接电话时要注意声音的控制。
我们在社交活动当中，面对面地进行交流，可以充分地利用你的肢体语言来表达你要传达的这种职业
表现，而通过电话只能听到你的声音，没法表达你的肢体语言，所以在这个时候要特别注意自己的声
音、语速，以及准确表达。
　　②主动拨打。
　　主动拨打电话的时候，也就是电话拜访的时候，需要注意什么问题呢？
　　在主动拨打电话之前，应先打一个腹稿，有所准备，这样可以节省打电话的时间，同时这也是一
个非常好的商务习惯，因为你并不知道接电话的人正在忙什么，在通话之前做到心里有数，可以有效
地节省时间，并能够提高电话沟通的效率。
　　电话接通之后，应该做一个简单的寒暄，然后迅速直奔主题，不要闲聊天，东拉西扯，偏离你要
表达的主要意思。
　　③其他电话礼仪。
　　通话即将结束时要有所提示，如说：再见、咱们下次再谈等。
　　还有一方面是日常的商务活动中容易被忽略的，就是在正常情况下先听到对方挂断电话之后，我
们再挂断电话，这是一个很好的商务礼仪的表现。
　　同时在用电话进行沟通的时候，一般应该把时间控制在3分钟以内，最长也不要超过5分钟，如果
这一次沟通没有完全表达出你的意思，最好约定下次打电话的时间或面谈的时间，而避免在电话中占
用的时间过长。
　　（2）办公室礼仪　　在办公室进行沟通的时候，我们应该注意哪些礼仪呢？
最重要的一点是，你要对他人，包括你的同事、上级和下级，表现出你对他们的尊重，尊重他人的隐
私，尊重他人的习惯。
我们应该如何注意办公室礼仪呢？
　　①分清哪里是公共的区域，哪里是个人的空间。
　　②工位的整洁。
在办公室中要保持你的工位整洁、美观大方，避免陈列过多的私人物品。
　　③谈话声音和距离的控制。
在和他人进行电话沟通，或者是面对面沟通的时候，你说话的音量要适当控制，两个人都能够听到就
可以了，以免打扰他人工作，哪怕电话的效果不好也应该这样。
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