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毕业生就业压力增

大
随着高校扩招和毕业生数量增加，

毕业生就业市场竞争日益激烈，

就业压力不断增大。

销售行业人才需求

旺盛
销售行业作为市场经济的重要组

成部分，对人才的需求一直较为

旺盛，为毕业生提供了广阔的就

业空间。

毕业生销售能力欠

缺
部分毕业生在校期间缺乏实践经

验和销售技能的培养，难以满足

企业用人需求。

背景介绍



分析毕业生销售能力存在的问题
根据调查结果，分析毕业生在销售能力方面存在的问题和不足。

提出提升毕业生销售能力的建议
针对存在的问题，提出相应的改进措施和建议，帮助毕业生提升销
售能力，更好地适应市场需求。

了解毕业生销售能力现状
通过调查了解毕业生在销售方面的能力、素质及实践经验等情况。

调查目的



调查对象及范围

调查对象

本次调查以高校应届毕业生为主要对

象，包括大专、本科、硕士等不同层

次和专业的毕业生。

调查范围

调查范围涵盖全国不同地区、不同类

型的高校，以及不同行业和规模的企

业。
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在参与调查的毕业生中，男性占比

XX%，女性占比XX%，性别比例相

对均衡。

毕业生年龄主要集中在XX-XX岁之间，

其中XX岁占比最高，为XX%。

性别比例及年龄分布

年龄分布

性别比例



大部分毕业生为本科学历，占比XX%；硕士及以上学历占比XX%；大专学历占比XX%。

学历层次

销售专业毕业生占比最高，为XX%；其次是市场营销专业，占比XX%；其他相关专业如工商管理、国际贸易等占

比XX%。

专业背景

学历层次与专业背景



就业地区与行业分布

超过一半的毕业生选择在一线城市就业，占比XX%；二线城市占比XX%；三线及以下

城市占比XX%。

就业地区

大部分毕业生选择在快消品、耐消品、金融、房地产等行业就业。其中快消品行业占比

最高，为XX%；耐消品行业占比XX%；金融行业占比XX%；房地产行业占比XX%。其

他行业如IT、教育、医疗等占比相对较低。

行业分布
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清晰表达

毕业生能够准确、简洁地传达产品或服务的核心信息，
使客户易于理解。

倾听能力

他们展现出良好的倾听习惯，能够耐心听取客户需求
和反馈。

应对能力

在面对客户的疑问或挑战时，毕业生能够迅速作出反
应，提供合理的解答和应对方案。

沟通能力与表达能力



需求分析

他们能够深入了解客户的实际需求，并根据需求提

供个性化的产品或服务方案。

客户满意度

通过持续的跟进和服务优化，毕业生能够提

高客户满意度，促进客户留存和增购。

建立关系

毕业生具备与客户建立良好关系的能力，包

括初次接触、建立信任和持续维护。

客户关系管理能力



谈判准备

毕业生在商务谈判前能够进行充

分的准备，包括了解对手、制定

策略和准备应对方案。

议价能力

他们具备一定的议价能力，能够

在保证公司利益的前提下，与客

户达成价格协议。

合同签订

毕业生熟悉合同签订流程，能够

确保合同条款的准确性和完整性，

降低合同风险。

商务谈判技巧运用

030201
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