
             创业实训教师手册





� 实训目标：实训目标：实训目标：实训目标：

� 实训总时长：实训总时长：实训总时长：实训总时长：4444学时学时学时学时        180180180180分钟分钟分钟分钟（中途休息10101010分钟）

1. 学会预测销售收入、预测启动资金需求与来

源，体验资金筹措

2. 编制资金使用计划

3. 了解业务联系的种类和方式，学会撰写业务

函件，尝试建立客户联系



内容与方法内容与方法

  序
号

实训主题 时间安排（分钟 ） 授课方法

1 实岗任务检查与点评  10’ 检查与点评

2 预测销售收入 45’ 案例分析
小组讨论
个人练习

3 启动资金需求 60’ 案例分析
头脑风暴

4 销售技巧与商务洽谈 45’ 角色扮演
视频演示

5 布置实岗任务
实训反馈

10’ 布置任务
问卷反馈



主题 1 实岗任务检查与点评

时间安排 10 分钟

训练目标 总经理的管理能力,团队的执行能力

教学流程 ①  总经理汇报工作任务完成情况
②  老师听取汇报并察看完成的任务
③  了解学员遇到的问题,答疑与任务点评

实岗任务 ----



主题 2  预测销售收入

时间安排 45 分钟

训练目标 掌握预测销售收入的技巧方法,学会制订销售目标,实施销售分工.
分析能力，预测能力

教学流程 ① 引导学员思考预测销售收入要考虑哪些要素? （3分钟）
② 简单介绍预测销售收入的方法（5分钟）
③ 列出你的企业将要销售的所有服务项目或产品范围。（12分钟）
④ 估计你每个月希望实现的服务或产品的销售额。（10分钟）
⑤ 汇报和点评。（10分钟）

实岗任务 预测12个月的销售收入(列表) 
模拟交易销售任务分工表



1  什么是销售收入（量）预测

  企业在一定的市场环境和一定的行销计划
下，对该企业某产品在一定的区域和期间
内的销售量期望值的预计和测算。

知识点



2  为什么预测销售收入？

  怎么预测？
� 预测的根据是什么？
� 预测销售量的时候需要考虑哪些因素？
� 怎样编制企业销售量预测表？



9

①列出你的企业将要销售的所有服务项目
或产品范围。

②估计你每个月希望实现的服务或产品的
销售额。

�刚开办的企业，要想超过对手的销售额
是不可能的。开业3~6个月的销售额一般不要高
于竞争对手。

�预测销售额要客观实际，切记过高预
测，要留有余地。

3 333预
测
销
售
收
入
的
技
巧



  4 预测产品销售量的方法:

（1）凭借你的经验去观察、去判断作出销售预测。

（2）与同类企业进行对比——模拟式地得出销售预测量。

（3）实地测试——用小量试销的办法试探之后作出预测。

（4）争取定单和购买意向书——从而推断销售量。

（5）进行调查——从亲朋好友开始做抽样调查取得数据。

    这五种方法究竟用一种还是同时选用某几种，视你的需要与可能。



主题 3  启动资金

时间安排 60 分钟

训练目标 掌握预测启动资金,筹资的渠道;
认识到创办公司到底要准备多少资金;

教学流程 ① 通过案例导入,让各公司预算一下“可的”超市的投资需要多少。汇报
和相互补充，最后形成一个完全的预算。（15分钟）

② 讲解预测启动资金的框架。（10分钟）
③ 各模拟公司预算所需要的启动资金。（25分钟）
④ 汇报和点评。（10分钟）

实岗任务 商业计划书5.4 , 5.5  



 1  什么是创办企业的启动资金？

      启动资金用来支付场地、办公家具和设备、

机器、原料和商品、营业执照和许可证、开业广

告和促销、工资及水电费和电话费等费用。

知识点



2   常见启动资金支出项目归类

固定资产投入 流动资金

场地    工具    设备

开办费

培训费    加盟费    技术转让费           
验资费   市场调查费    执照费

装修费

注册费

产品库存    原材料    工资    租金        包
装费   通讯费  利息   活动费   保险费   接
待费  卫生费  广告费    维修费   差旅费  
市场管理费   营销促销费     燃料费   水电
费    律师费     职工福利费   就餐费

各种不可预见费（罚款、盗窃、丢失）



项项项项项项项项                        目目目目目目目目 原则与方法原则与方法原则与方法原则与方法原则与方法原则与方法原则与方法原则与方法
预算金预算金预算金预算金预算金预算金预算金预算金
额额额额额额额额

原材料和库存原材料和库存
在保障正常经营的前提下，将

库存降至最低。注意有无赊账。

促销费用促销费用 注意实效。

工工      资资 月工资总额×未达到收支平衡的月数

租租      金金 月租金×未达到收支平衡的月数

保保      险险 社保必付，商保酌情。

其它费用其它费用
包括水电费、办公费、交通费

及不可预见的各项费用

3  启动资金预测



一、分析创业团队成员可筹集资金的状况

二、了解本地区贷款政策

三、分析向银行贷款的可能性

� 任务 参照创业计划书模板“BP5.5”确定启动资金的来源

4  启动资金筹集



启动资金    = = = = 固定投资（固定资产++++开办费）    + + + + 流动资金

计算启动资金需求分为两步：计算启动资金需求分为两步：计算启动资金需求分为两步：计算启动资金需求分为两步：
1    1    1    1    先把需要购买的东西分成类先把需要购买的东西分成类先把需要购买的东西分成类先把需要购买的东西分成类,,,,并把每一类具体列表并把每一类具体列表并把每一类具体列表并把每一类具体列表;;;;
2    2    2    2    再去测算每一类中每个具体物品的价格、每项具体花费。再去测算每一类中每个具体物品的价格、每项具体花费。再去测算每一类中每个具体物品的价格、每项具体花费。再去测算每一类中每个具体物品的价格、每项具体花费。

� 一般情况下小企业事先至少准备一般情况下小企业事先至少准备一般情况下小企业事先至少准备一般情况下小企业事先至少准备3333个月的流动资金个月的流动资金个月的流动资金个月的流动资金

� 在预测启动资金时，应该进行市场调查在预测启动资金时，应该进行市场调查在预测启动资金时，应该进行市场调查在预测启动资金时，应该进行市场调查



主题 4  销售技巧与商务谈判

时间安排 45 分钟

训练目标 了解客户需求,掌握FAB方法提高产品陈述的说服力;运用销售与谈判技巧展
开模拟交易;
表达能力,说服力,销售能力

教学流程 观看一段视频，询问学员你们发现了什么？（10分钟）
各公司根据自己的服务设计提问去了解上门顾客的需求，写在挂纸上。同

时抽签确定某租进行演练。（15 分钟）
各公司设计自己的FAB说明词，并展示互评。然后展开模拟交易
（10+10分钟）

实岗任务 FAB说明词



F-Feature  特点（颜色、质量、性能）-是什么

A-Advantage  优势（功效）--能做什么

B-Benefit  利益（好处）—给客户带来什么

别人不关心你的主意是什么，

他关心你的主意能干什么。

1  什么是FAB

知识点



      F            A                B      F            A                B      F            A                B      F            A                B
特性 利益优点

洗手液配方
无磷无毒

洗得干净
不伤手

太太手白皙
老公不洗碗

低脂的牛奶 不会使人发胖 你能同时获得
营养和好身材

2  FAB 应用

因为 对您而言所以

真皮沙发 柔软 感觉舒适

12121212缸发动机 0-1000-1000-1000-100公里加速
时间为12121212秒

快速省时



3  销售技巧

• 销售技巧是销售能力的体现,也是一种工作的技能，做销售是人与

人之间沟通的过程,其宗旨是动之以情,晓之以理,诱之以利。

　　



            常见销售技巧

       1.  推销成功的同时，要使客户成为你的朋友。  

　　2．任何准客户都是有其一攻就垮的弱点。  

　　3．对于积极奋斗的人而言，天下没有不可能的事。

　　4．越是难缠的准客户，他的购买力也就越强。

　　5．当你找不到路的时候，为什么不去开辟一条？  

　　6．应该使准客户感到，认识你是非常荣幸的。  

　　7．要不断去认识新朋友，这是成功的基石。  

　　8．说话时，语气要和缓，但态度一定要坚决。  

　　9．对推销员而言，善于听比善于辩更重要。  

　　10．成功者不但怀抱希望，而且拥有明确的目标。  

　

　　



       

　   11．只有不断寻找机会的人，才会及时把握机会。  

　   12．不要躲避你所厌恶的人。 

　　13．忘掉失败，不过要牢记从失败中得到的教训。

       14．过分的谨慎不能成大业。 

　　15．世事多变化，准客户的情况也是一样。  

　　16．推销的成败，与事前准备的功夫成正比。  

　　17．光明的未来都是从现在开始。 

　　18．失败其实就是迈向成功所应缴的学费。  

　　19．慢慢了解客户的消费心里，不要急于求成。

　　20. 你要知道人生没有失败，只有暂时停止成功。



� 1.想方设法摸清对手

� 2.在谈判中一定要随时带着纸和笔

� 3.每一份合约都要仔细认真审读

�  4.大智若愚

�  5.绝不更改你的条件

�  6.留意肢体语言上的变化

�  7.留心狡猾的金额

�  8.白纸黑字的力量

 

 

 

 

 

4  谈判技巧



主题主题主题主题 5555        布置实岗任务与实训反馈布置实岗任务与实训反馈布置实岗任务与实训反馈布置实岗任务与实训反馈

时间安排 10 分钟

训练目标 学习能力;总结能力
学习效果自我评价;

教学流程 ①老师布置课后需要完成的实岗任务;
②3-5位学员谈自己本次课的收获;(每人30秒)本次课学到了

什么？要明确具体。最喜欢哪一个部分的内容？
③学员填写实训反馈表;
④组织总经理会议(课后10分钟)

实岗任务 实训反馈表



   内容：

      1）产品说明的目的与目标群体

      2）设计制作产品宣传单的准备资料

    参考知识点::::    产品宣传单



泰州市创业实训第二期   胡定
洋泰州宝贝计划有限责任模拟公司

宣传目的

1. 宣传

2. 新产品推广

3. 品牌推广

4. 促进消费

决定因素

群体划分
目标群体定位明确

注重目标群体
所关注的要点、
热点，制定相
应的产品说明
与宣传资料



泰州市创业实训第二期   胡定
洋泰州宝贝计划有限责任模拟公司

宣传单宣传单宣传单

综合

        产品及价格产品及价格 图片图片 特色推荐特色推荐 资质资质 联系方式联系方式







序号 实训任务 说明

1 预测销售收入

课上工作任务

2 销售任务分配

3 启动资金需求（BP5.4）

4 启动资金来源（BP5.5）

5 产品FAB



31

①①①①完善创业计划书完善创业计划书完善创业计划书完善创业计划书5.45.45.45.4、、、、5.55.55.55.5（老师（老师（老师（老师
检查项目）检查项目）检查项目）检查项目）
②②②②业务函件（总经理检查项目）业务函件（总经理检查项目）业务函件（总经理检查项目）业务函件（总经理检查项目）
③③③③模拟商城发布商品信息模拟商城发布商品信息模拟商城发布商品信息模拟商城发布商品信息（总经理
检查项目）
④④④④制定销售协议制定销售协议制定销售协议制定销售协议（总经理检查项目）
•记录模拟销售交易记录记录模拟销售交易记录记录模拟销售交易记录记录模拟销售交易记录（老师检
查项目）


