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前言

　　本书是由国家机械职业教育管理类专业教学指导委员会组织编写的高职高专规划教材，主要用于
市场营销专业的教学，也可作为中等职业学校同类专业的教学参考书，以及企业进行岗位培训的教材
。
　　本书在编写过程中，始终遵循以工作过程为导向的原则，按照实用、可操作的要求，将近年来最
新的理论和实践研究成果编入教材，力图使学生能够通过学习本教材掌握推销与谈判的基本知识和基
本技能，能够按照书中所提示的方法有效开展推销活动。
本书在内容上按照企业区域市场营销主管的基本素质要求进行了精心选择，从推销员的岗位任务出发
，依工作过程顺序展开阐述，内容更加贴合工作实际，具有很强的实用性和可操作性。
　　本教材每章的开篇案例均采用了比较完整的社会实例，以期能够吸引学生的学习兴趣，提示所要
讲授的重点内容，并可作为学生课后分析讨论的材料。
同时在书中还插编了大量的案例和资料，对学生理解教材内容提供了帮助。
在每章的前后还分别编写了学习目标和本章小结，并附有作业题和实训项目，对于引导学生正确掌握
教材内容，培养实践操作能力大有益处。
为了培养学生的综合职业能力，本书还特意编写了推销与谈判模拟实训指导，以供各校在组织实训时
作为参考。
　　本教材由王国梁主持编写。
参加编写的有王国梁(第一、二、三、四、十一章及模拟实训指导)，赵远胜(第五、六章)，彭银年(第
七、八章)，吕亚萍(第九、十章)。
全书由王国梁担任主编，兰州工业高等专科学校的陈兰生教授担任主审。
　　为方便教学，本书配备电子课件等教学资源。
凡选用本书作为教材的教师均可索取，请发送邮件至cmpgaozhi@sina.com，咨询电话：010.88379375．
　　本书在编写过程中参阅了许多同行所编著的教材和著作，得到了山西机电职业技术学院、常州机
电职业技术学院、陕西工业职业技术学院、兰州工业高等专科学校等各编审者所在院校的大力支持，
在此一并致以衷心的感谢。
　　由于编者水平有限，书中难免存在缺点和不完善之处，恳请读者批评指正。
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内容概要

本书是由国家机械职业教育管理类专业教学指导委员会组织编写的高职高专规划教材。
全书内容按企业区域市场营销主管的素质要求安排设计，遵循工作过程导向的原则进行编排，共分
为11章。
第一至第六章系统阐述了从接受任务、推销准备、认知顾客、推销洽谈、客户管理到货款回收整个过
程的运作方法和策略技巧；第七至第十一章主要介绍了交易谈判各个环节的策略、技巧和方法。
书中采用了大量的案例和说明材料，书后还附有实训指导说明。
全书通俗易懂，具有很强的实用性和可操作性，对于提高学生的实践技能很有帮助。
    本书可作为高职高专市场营销专业教材，也可作为中等职业学校同类专业的教学参考书以及企业进
行岗位培训的教材。
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