《销售口才及实战案例》教学大纲

一、课程基本信息
	课程类别
	专业拓展选修课程
	课程性质
	理论
	课程属性
	选修

	课程名称
	销售口才及实战案例
	课程英文名称
	Eloquence of Sales and Practical Cases

	课程编码
	F01ZX78C  
	适用专业
	市场营销

	考核方式
	考查
	先修课程
	管理学原理、消费者行为学、市场营销学

	总学时
	32
	学分
	2
	理论学时
	32

	实验学时/实训学时/ 实践学时/上机学时
	0

	开课单位
	商学院



二、课程简介
《销售口才及实战案例》是市场营销专业的拓展选修课，也是以应用类为主的课程。它以市场营销理论为指导思想，突出销售过程口语表达的实践性特点，并从与其密切相关的销售学、思维学、逻辑学、语言学、心理学、人际关系学等学科中汲取养料，揭示销售交往过程中的口语表达规律，系统地讲授销售表达活动的技巧，是一门实践性很强的课程。

三、课程教学目标
	课程教学目标

	知
识
目
标
	目标1：使学生掌握销售口才的基本理论和基本技能，并能够应用这些基础知识进行销售沟通。

	能
力
目
标
	目标2：使学生理解销售口才在现代企业营销过程中的作用和意义，重点掌握销售推广的步骤，销售语言的运用，以及销售推广的案例分析。

	素
质
目
标
	目标3：使学生掌握销售推广的口才运用和技巧，能够进行实战准备，初步具备与客户销售谈判的沟通能力。



四、课程主要教学内容、学时安排及教学策略
（一）理论教学
	教学模块 
	学时
	主要教学内容与策略
	学习任务安排
	支撑课程目标

	有效沟通
	6
	重点：对客户要尊重，不遗余力向客户表达你的认同。客户畅所欲言，以选择式提问吸引客户的注意力，向客户请教心中的“疑问”。
难点：从言谈中展示你的责任心。销售提问要循序渐进。
思政元素：树立正确商业价值观，遵守法律的基本原则。
教学方法与策略：先举例成功的营销案例，进行分析，强化语言的感染力
	课前：预习
课堂：观看销售案例
课后：复习
	目标1
目标3

	推销技能
	6
	重点：凸显产品的优质服务，说破利弊让客户自己选择。占据主动地位，双向托底，让客户无法拒绝，请教式对话。
难点： 让产品优点在客户脑海中扎根。小心谨慎，处理客户过激的异议，适度沉默，让客户反思异议。
教学方法与策略：通过模拟扮演进行学习。
	课前：预习
课堂：各组成员进行理论互动
课后：复习

	目标1
目标2
目标3

	临门一脚
	4
	重点：从众成交法，锐角成交法，后机会成交法，比较成交法，富兰克林成交法，
骑虎难下式成交法。
难点：让步成交法。
教学方法与策略：进行案例学习与成交案例分析。
	课前：预习
课堂：各组成员进行理论互动
课后：分析一个成功促成成交的案例。
	目标2


	随机应变
	6
	重点：使挑剔型客户心满意足，让逆反型客户顺耳顺心。当约访遭遇拒绝时的技巧。
难点：让善变型客户为你而变。电话催账的语言技巧。
思政元素：原则底线的强调，顺应客户的心意仍需不忘初心，守住价值底线。
教学方法与策略：通过正反案例进行对比教学，与学生讨论互动。让学生理解正确使用语言的魅力。
	课前：预习
课堂：各组成员进行理论互动
课后：复习

	目标2


	避免雷区
	4
	重点：拒绝客户的方式，承诺客户的禁忌
难点：不与客户争口头上的胜利
教学方法与策略：案例学习法：先举例销售推广案例，进行分析讨论，总结推广的雷区的理论。
	课前：复习。
课堂：案例讨论
课后：各小组设计一个销售推广实景。
	目标2
目标3


	实战掌握
	6
	重点：推销实战的准备、现场推销的要点、沟通能力的运用。
难点： 掌握推销实战的博弈技巧
思政元素：传统文化传承引导。
教学方法与策略：情景教学法，由学生现场进行推销案例演示，并现场做评分点评。
	课前：实战准备
课堂：各小组进行实战模拟
课后：根据实战案例进行分析总结。
	目标1目标2
目标3




五、学生学习成效评估方式及标准
考核与评价是对课程教学目标中的知识目标、能力目标和素质目标等进行综合评价。在本课程中，学生的最终成绩是由平时成绩、期末成绩等2个部分组成。
1.平时成绩（占总成绩的40%）：采用百分制。平时成绩分作业（占10%）、小组汇报成绩（占20%）和考勤（占10%）三个部分。评分标准如下表：
	等级
	评     分    标     准

	
	1.作业；2.小组汇报3.考勤

	优秀
（90～100分）
	1.作业书写优秀、书面整洁度高；90％以上的知识理论运用准确无误。
2.销售口才实战模拟汇报效果优秀，完成完整销售口才实战计划及展示的要求。整体方案计划有创意，且比较用心。
3.全勤，请假不超过1次。

	良好
（80～89分）
	1.作业书写良好、书面整洁度较好；80％以上的知识理论运用准确无误。
2.销售口才实战模拟汇报效果良好，完成大部分销售口才实战计划及展示的要求，但个别计划不够理想。
3.旷课一次及以内，请假不超过1次

	中等
（70～79分）
	1.作业书写较好、书面整洁度不错；70％以上的知识理论运用准确无误。
2.销售口才实战模拟汇报效果较好，完成基本销售口才实战计划及展示的要求。个别计划比较有创意，但整体计划完成效果不佳。
3.旷课一次及以内，请假不超过2次

	及格
（60～69分）
	1.作业书写一般、书面整洁度一般；60％以上的知识理论运用准确无误。
2.销售口才实战模拟汇报效果一般，完成基本销售口才实战计划及展示的要求。
3.旷课二次及以内，请假不超过2次

	不及格
（60以下）
	1.作业书写较差、书面整洁度不好；知识理论运用错误率高于40%。
2.销售口才实战模拟汇报效果较差，销售口才实战计划及展示未能完成要求，缺乏创意。
3.旷课超过二次。



2. 期末成绩（占总成绩的60%）：采用百分制。期末的考核内容通过提交销售推广案例分析进行考核：分值分配情况请见下表：
	考核
模块
	考核内容
	主要
题型
	支撑目标
	分值

	综合考核
	综合考察销售推广案例分析的完整度，逻辑合理性，案例分析内容的创意性，对所学理论的整体运用能力。
	
	1、3
	20

	案例价值
	综合考察销售推广案例分析的社会价值，对销售推广借鉴的意义，技能运用的正能量传播，推销雷区的规避能。
	
	2
	20

	理论依据
	考察理论运用的准确性与合理性，逻辑的严谨性，数据来源的可靠性，对本课程理论的运用准确性。
	
	2、3
	20

	解决能力
	考察销售推广案例解决问题的有效性，对问题的解决能力，推销技能的运用能力。
	
	2
	20

	分析格式
	综合考察国际市场案例书的格式规范，现场展示的语言表述能力，有效沟通能力。
	
	3
	20


学生本课程成绩根据平时成绩、期末成绩2个部分累计，根据最后分值给出评分等级，具体如下：
	总分
	100-90
	89-80
	79-70
	69-60
	59-0

	评分等级
	优
	良
	中
	及格
	不及格



6、 教学安排及要求
	序号
	教学安排事项
	要    求

	1
	授课教师
	职称：助教/讲师/副教授/教授  学历（位）：硕士研究生及以上
其他：无

	2
	课程时间
	周次：无     
节次：无

	3
	授课地点
	☑教室         □实验室       □室外场地  
□其他：

	4
	学生辅导
	线上方式及时间安排：与学生沟通确定后通知
线下地点及时间安排：与学生沟通确定后通知



七、选用教材
[1]销售口才训练营编：《销售话术全能一本通》，人民邮电出版社，2018年8月。
[2]江帆、谭字均 主编：《现代销售技术》，机械工业出版社，2021年9月。
八、参考资料
[1]李林娟 编著.《销售口才训练手册》，中国铁道出版社；2013.9
[2]王宝铃著.《销售口才训练方法》，出版社：中国纺织出版社；2012.4
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