附件1：

吉林农业科技学院公共选修课一览表

	课程编号
	课程名称
	学分
	总学时
	课程类别
	开课单位

	
	推销艺术和技巧
	1.5
	24
	人文社会科学类
	经济管理

学院

	课程内容简介

	以推销活动过程为主线，系统介绍了推销的基本原理和策略技巧。如何选择推销对象、如何接近客户、如何有效洽谈、如何处理客户异议、如何促使推销协议的达成等有关的技巧。

	开课教师
	黄桂梅

	教师简介
	副教授，1984年毕业于吉林农业大学经济管理专业。现任市场营销专业教师，主讲《市场营销学》、《消费者行为学》、《现代推销学》。

	教学大纲：
第一讲 推销准备（2学时）

推销的基本知识；推销员的素质及职责。
第二讲 寻找客户（2学时）
寻找准顾客的主要方法技巧。
第三讲 约见客户（2学时）

       成功约见顾客的方法和技巧。
第四讲 洽谈（3学时）
掌握推销洽谈的主要技巧，如推销说明、推销演示的具体方法。

第五讲 处理顾客异议（3学时）
了解分析各类型顾客异议产生的原因、掌握不同类型顾客异议处理的方法技巧。

第六讲 成交（2学时）
明确促成交易的关键、成交信号把握；掌握促成交易的各种方法技巧。
第七讲 收回货款（2学时）
第八讲 店堂推销（4学时）
 顾客的识别；销售的方法和技巧。
第九讲 电话推销（2学时）

电话沟通的方法和技巧

第十讲 会议推销（2学时）

会议的组织方法。


注：课程类别分为人文社会科学类、自然科学类、创业创新类、体育艺术类。
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