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内容概要

本书立足于高等职业教育的教学实践，以培养推销人员的实践能力为核心，用先进性、实用性理论和
知识，以通俗的方式，系统地介绍了连锁企业推销技术的基础知识，运用大量案例、课后技能训练项
目，突出对学生职业技能的训练和培养，体现了职业教育的特征。
     本书共分为八章，分别介绍了连锁企业推销的基本理论知识、推销程序、推销语言技巧、推销成交
技术、推销服务、推销人员管理和连锁企业主要推销难题的解决。
每章开篇提出不同层次的学习目标及本章的重点与难点内容，便于师生的学习。
同时以案例导入，鼓励学生在问题引导下进行学习，以激发学生学习兴趣，提升学习效果。
每章之后配有本章小结、复习思考题（包括选择题、简答题）和应用案例以及技能训练，供学生自我
检测、巩固知识、训练实际操作能力。
     本书可作为高职高专院校、成人高校开设的连锁经营专业教学用书，也可作为其他管理类专业的选
修教材，还可供从事推销业务的工作人员参考阅读。
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章节摘录

　　第一章 绪论 　　第一节 连锁企业推销概述　　一、推销的概念　　推销，是人们十分熟悉的名
词。
在市场经济迅速发展的今天，推销人员与推销活动已成为一种人们耳濡目染的社会现象。
然而，什么是推销？
推销的具体含义是什么？
也许有的人会说，推销，不就是时下很多商家经常使用的“清仓大甩卖”、“亏本大甩卖”吗？
有的人一提起推销，马上会想到那些在商场门口、马路边、人群中高声叫卖的推销人员。
从某种意义上说，社会上一些人对推销的种种误解，影响了人们对推销的重视与研究，影响了对推销
理论的探讨，也影响了对推销经验的总结。
当今中国，随着社会主义市场经济体制的建立和不断发展，人们越来越意识到，对推销理论的研究和
教育的滞后，已很难适应我国市场经济的发展及与全球经济一体化的发展趋势。
那么，推销到底是什么？
人们又应该如何认识推销？
对于推销的定义众说纷纭，可以分为广义和狭义两种。
　　广义的推销，是指推销人员在一定的推销环境里，运用各种推销手段，说服推销对象接受推销客
体所进行的一系列活动过程。
狭义的推销又称为商品推销，是指推销人员运用一定的方法和技巧，说服和帮助顾客购买某种商品或
劳务，以使双方需要得到满足的行为过程。
　　本书重点研究狭义的推销。
　　按照上述概念，对于推销的含义可做以下理解。
　　1．推销是一个活动过程　　推销是一种活动，也是一个过程。
这个活动过程十分复杂：既包括卖者向买者传递信息的活动，又包括买者向卖者反馈信息的活动，从
而构成卖者与买者之间信息双向沟通的过程；既包括卖者说服买者购买的活动，又包括买者接受卖者
商品的活动，从而构成商品从卖者向买者手中转移的过程；同时，还包括卖者向买者提供技术、咨询
等服务的过程，以及卖者与买者之间情感交流的过程。
　　2．推销的手段重在说服和帮助　　现代市场竞争日益激烈，推销的难度越来越大，这就需要把
推销手段的重点放在说服和帮助上。
强行推销或高压推销正逐渐失去作用，积极推销或温和推销正在为广大推销人员所接受。
因此，耐心地说服顾客，诚恳地帮助顾客购买，已成为成功推销的大趋势。
国外许多企业要求推销人员应成为顾客的信息员、服务员或导购员。
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