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关于高校情景模拟推销教学模式的探究

赵绿明

（河南中医学院，河南郑州 450000）

摘要：情景模拟的方式俗称角色扮演，具体就是在课堂中根据
教学的需要来进行情景的创造，要参照实际情况的主要特征和情
况，在课堂上让学生对不同角色进行扮演，通过这项活动来让学生
的所学知识得到具体的实际应用，从而提高学生理论与实践结合
的能力。情景模拟的方法主要运用在经贸、管理以及营销这类学
科的学习中。本文通过对教学中情景模拟推销的运用来介绍具体
的方法和步骤，希望为高校情景模拟推销教学模式提供有效的理
论指导。
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一、情景模拟的理论基础综述
在心理学中就对心理过程进行三个层次的分类，首先是认知

的过程，然后是情感的过程，最后是意志的过程。这三个过程相互
存在着联系也相互制约着彼此，共同形成一个心理认识整体。近
代的教育学家潘光旦就曾提出关于健全人格的教育思想，他认为
人拥有的智识、情感和意志这三个方面能够达到统一并能够协调
发展，从而让一个人人格达到完满，同时这也是素质教育的最终目
的所在。情景模拟发就是教师通过一种带有目的性的创造，让实
际场景在课堂上再创，学生们进行角色扮演、主题演讲等形式来达
到某种与实际切合的体验，从而让学生对课堂能容更能够深刻地
理解，增强他们的认知过程和意志过程，不仅能够增强学生学习的
积极性和主动性，还能够让学生更好在实际中运用所学知识。与
此同时，心理学的研究专家还表示，人在一般情况下靠听能够记忆
到的占20%，靠看能够记忆到的占30%，靠听和看能够记忆到的占
50%，通过交流和讨论从而达到记忆的占70%，通过亲身体验的达
到记忆占80%。所以情景模拟法是提高记忆力的良好方式，也是
教学质量能够提高的必备手段。情景模拟法是老师通过创造教学
体验，学生进入固定的社会角色后能展示出对所学知识的反映，这
是学生学习实践的一个重要内容，对学生的知识巩固、运用以及思
维的启发有重要的作用。
二、教学中情景模拟推销学的运用
（一）创造课堂情景，师生模拟
教学中情景模拟法的运用目的就是锻炼学生的实践能力，情

景模拟发根据课堂的内容来进行相应情景的设计，营造实际情况
的氛围，让学生积极主动地参与到课堂活动中来，更强调的是老师
与学生之间的互动。在教学的过程中，老师要做的不仅仅是理论
的指导，还要亲身地进行示范，参与与学生的互动交流中去，带领
学生去感受和总结，从而让学生真正地掌握实践的方法和能力。
针对推销教学的情景模拟，老师要一概往常的“满堂灌”的教学方
式，要通过具体的推销案例的讲解，进行专题推销事件的讨论，让
学生们从课堂的“客体”转变到课堂的“主体”，积极地参加讨论和
交流，踊跃地发表自己的见解和观点，老师要耐心地对学生们的想
法进行聆听并恰当地给予指导，让整个课堂氛围融洽活泼。
（二）模拟特定角色
在推销教学中最注重的是实践技能的培养，那么需要从推销

的经验总结、推销的礼仪训练开始入手，再接着从寻找客源、推销
接近以及洽谈过程方面进行训练，需要注重实际操练的技巧就是
与客户交谈的方式方法，要让学生在情景模拟中真正地融入，充分
体验到情景的复杂性，并进入相应的情景来进行模拟演讲和角色
扮演的学习。
（三）仿真模拟工作角色
推销教学中对教师的一项要求就是必须具备相关的推销经

验，有了具体的经验才能够对推销的流程环节真正地了解，在授课
的过程中才能够还原真实现况，具体也要结合学生的学习需求，利
用电子信息技术与多媒体技术的结合来丰富课堂内容。对情景现

场进行仿真地设计，实现相似的情景再现，提供相应的实践背景，
让学生进行角色扮演，例如顾客、采购人员、把关和决策者等方
面。对推销特定角色进行适应，体验推销实际中对技巧和理论的
应用。
三、情景模拟法在推销教学中的运用步骤
推销教学中对情景模拟法的应用有推销礼仪、推销演练、推销

洽谈和顾客异议交流处理。通过情景模拟法希望能够达到灵活应
用的效果。推销洽谈指的是买卖的双方从自身利益维护的角度出
发来满足各自的需要，从而达成某种交易，这就需要双方进行协商
和沟通。推销洽谈就是推销的核心环节，它对推销的理论和技巧
的运用水平要求非常高，通过情景模拟法就是希望能够进一步提
高推销洽谈的方法和能力。
（一）模拟准备
推销洽谈的模拟需要准备的方面有：主题确定、资料准备、工

具准备、场所准备以及心理准备。教师要根据时代特色和市场北
京来进行推销模拟现场的设计，确定适当的主题。可以参照一些
国际知名企业的情况来进行说明书、报价单、照片、名片、合约的模
拟，同时还需要对模拟洽谈的规则和评估进行准备。除了上述内
容，对电脑、摄影以及多媒体等设备准备也不能缺少。学生的准备
则是在模拟谈判前要对相关的背景和主题进行了解，从思想上就
形成一个重视的意识，并多做突发状况的准备。
（二）团队组建
推销人员的组合方式可以分为：一对一、一对多、多对一和多

对多这四种组合方式。情景模拟法要对这四种组合方式都要进
行，可以通过学生自愿或老师随机组建的方式进行结合。团队的
成员不能拘泥一种定位，要保证每个人都能够得到多种角色的转
换。在买方、卖房以旁观者这三个方向都要进行操练。
（三）正式洽谈
洽谈之前要明确洽谈的主题。推销洽谈要坚持的原则是参与

性、灵活性以及经济利益中心性这三个原则的统一。情景模拟中
对洽谈的内容要求是对相关产品的介绍，从规格、包装、商标以及
质量标准等多个方面入手。同时不能忘记的是价格的洽谈，这是
推销洽谈的中心。其次要进行交货、付款以及违约方面的洽谈。
要组织好洽谈的方式方法，对洽谈的时间和节奏进行相关的规
定。在老师的指导下能够切实地将推销中的理论运用到实践中
去，最终达到双方满意的洽谈结果。
（四）确认结果总结经验
推销洽谈的情景模拟结束后，要对相关的数据来进行确认和

分析。通过EXCEL等统计工具来对产品的单价、成交数量、交货
的期限和付款方式这几个方面进行衡量。并对每一个洽谈条件核
定一个标准，从而对每一组推销洽谈的结果进行综合性评价。在
评价后总结经验，再较有学生讨论，撰写相关的报告和论文，提高
学生的分析和研究能力。
总结：
在推销教学中，重要的任务就是教会学生如何进行推销洽谈，

本文具体介绍了推销洽谈的四个步骤，从准备到组建，再由组建到
正式洽谈，最后总结工作经验，希望能够为推销教学提供有效的理
论指导。
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