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前言

　　教育部《关于全面提高高等职业教育教学质量的若干意见》中指出，“高等职业院校要根据技术
领域和职业岗位（群）的任职要求，改革教学方法和手段，融‘教、学、做’为一体，强化学生能力
的培养”。
　　现代职业教育，强调尊重学生本身的价值，重视对学生全面的智能开发和人格塑造。
教师的基本职能已从“授”转换到“导”：引导、指导、诱导、辅导和教导，促进学生从学习者角色
向工作者角色转变。
高等职业教育的一项重要任务是使学生的学习者角色在特定的场合下与工作者角色获得统一。
　　高职教育课程不仅注重学生学习的最终结果，而且更关注学生的学习过程。
高等职业教育的学习内容，必须突出工作过程在课程结构中的逻辑主线地位，以在职业岗位中完成某
项工作任务并获得工作成果而进行的完整的工作程序为逻辑顺序，按照工作过程的需要来选择技术实
践知识，并通过设计实践性问题，从中引申出理论知识，实现“理论知识与实践知识”的整合，从而
改变“实践是理论的延伸和应用”的思维定势，培养学生关注工作任务的完成，为学生提供体验完整
工作过程的学习机会。
　　高职教育中的能力本位观决定了高职学习的阵地必须以企业等工作实践的场所为主，以工作任务
的真实内在结构作为课程结构，构建一个能够促进学生整体性学习的情境。
不同的职业及其工作情境各有特色，所要求的综合职业能力在内涵、表现方式等方面也是各有差异的
，因此需由学生与具体的情境相联系，在具体的工作情境中体验和感悟。
这种以工作任务分析为基础，融技能训练与专业理论学习于一体的学习模式，使学生尽可能地按照企
业的工作过程来组织实训中心的教学过程，从而构成一个真实的工作情境，让学生通过完成仿真或是
真实的工作任务，获得丰富的技术实践知识和理论知识，并使知识内容与工作情境直接相联系，实现
学生角色意识的转换，使他们从纯粹学习者角色转向学习者与工作者统一的角色。
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内容概要

本书在内容组织上，对于促销理论知识的选取主要基于在促销活动实践中连锁企业所涉及的相关层面
，如各类促销活动的内涵及特点等。
而将内容的着重点主要放在了如何完成各种促销活动的工作流程上，即针对主要类型的连锁企业，针
对常见的促销活动，作者一一破解其工作过程环节，逐项描述各工作环节内容，具体讲授开展促销活
动的前后步骤及总体策划，力争让学习者在了解相关连锁企业促销活动内涵的基础上，按照其相应的
工作过程即可开展连锁企业的促销活动。
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章节摘录

　　自由连锁主要是为适应中小零售企业形成必要的规模效应、增强对大型企业的抗衡能力的需要而
出现的，在欧美已有70多年历史。
美国最大的自愿连锁企业IGA，去年的销售额达到210亿美元，而欧洲最大的自愿连锁企业SPAR，目
前在世界34个国家拥有1.5万家门店，年销售额达268亿欧元。
当前，中国中小零售企业量大面广，不少已具备成熟的经营模式和稳定的顾客群体，但面临着外资零
售巨头和国内大型连锁企业的强大竞争压力。
发展自愿连锁，对这些中小零售企业来说，不失为一种好的选择。
　　自由连锁经营的意义主要有以下几点：　　（1）有利于中小零售商业的保护与发展，形成合理
的商业结构　　从社会需要的角度来看，中小零售商业的存在是必不可少的，其可以灵活的经营方式
和同消费者的贴近性来满足消费者的特定需要，同时中小零售商业也是解决社会就业和保持社会稳定
的重要途径。
所以不少国家都有对中小零售商业的保护政策，如日本在1962年就成立了中小商业振兴委员会，1973
年还制定了《中小零售企业振兴法》，对中小商业采取了切实的保护措施。
欧洲一些国家也规定大型零售企业周末不准营业，以为中小零售企业留出市场空间。
而对中小零售商业最有效的保护和支持，是提高其自身的竞争能力。
发展自由连锁，是提高中小零售商业市场竞争能力的有效途径。
所以随着中国大型零售商业发展对中小零售商业压力的增大，积极推进中小零售商业走自由连锁的道
路是十分有意义的。
　　（2）有利于中小零售商业的规范管理，提高经营水平和经营质量　　中小零售商业有其经营灵
活性较强的优点，但大多数经营管理水平并不高。
而在现代市场竞争中经营管理水平对于零售企业市场竞争力的提高是至关重要的。
因为较高的管理水平可改善企业在消费者心目中的形象，并降低其经营成本。
自由连锁通过规范成员店经营行为，实行统一采购、配送、定价和促销的做法，就能有效地改善中小
零售企业的经营管理，提高其经营质量。
不仅能使其更好地满足消费的需要，也能提高其自身的经营效益。
同时由于自由连锁企业的联购分销，使供货商（生产企业或批发企业）的资金能尽快回笼，供应量能
相对稳定，也有利于其发展生产和经营，从而有利于社会经济的良性循环。
所以推动自由连锁的发展，实际上是真正把连锁经营机制扩展到全社会，推动社会商业的整体发展。
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