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内容概要

《销售学常识速查速用大全集(最新升级版案例应用版)》编著者销售老兵。

本书有以下三大特色：
第一，本书的编写以销售理论为核心，从目标定位、销售技巧、销售心理、销售口才以及战略实施等
方面为读者详尽、具体地介绍了销售学的一些基本知识，为读者深刻理解现代销售知识、分析市场、
制定销售策略等提供了最直接的帮助。

第二，本书以“词条解析”的形式讲解销售学常识，为了帮助读者更好地理解销售学常识，我们特意
采取了“一个词条搭配一个案例”的编写形式。
这些案例生动活泼、经典真实，读者可以从阅读和分析案例的过程中找到对实际工作大有裨益的经验
和教训，从而大大提高解决销售实际问题的能力。

第三，通俗易懂的标题让不懂销售学的初学者能在最短时间内找到自己所需要的内容，达到“速查速
用”的目的。
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书籍目录

第一章 目标定位
市场定位：要有一颗善于发现经营目标的心
对峙定位：“农夫山泉有点甜”引发的水业大战
回避定位：WalkntaIl填补迷你电子产品空缺
重新定位：橘子汁为何在美国能打败可口可乐？
                
有形市场：各类农副产品聚集的菜市场                    
无形市场：义乌市场上出现的新的发展趋势
电子商务：企业必须掌握企业全球竞争力
目标市场：方太厨具的“三专”精神
市场细分：中老年顾客购衣难问题如何解决
消费者市场：如何把木梳推销给和尚    
组织市场：麦德龙所带来的新理念      
品牌认知：“天空科技，关爱生命”
消费者定位：索芙特带来的轻松减肥
品牌定位：奶球奶糖的品牌定位    
品牌危机：中美史克危机营销获成功
品牌符号：红星二锅头“京味文化”赢市场
产品定价：吉列刀片的价格秘密    
随行就市定价法：旅游公司如何在
营销大战中笑到最后                
认知价值定价法：计算机公司的整改运动
逆向定价法：宜家的秘密价格矩阵  
动态定价法：美洲航空公司取胜秘诀
撇脂定价法：绅宝汽车的高价法则  
市场渗透定价法：“宝健375”和生活“400”
产品大类定价法：充分发挥产品需求和成本的内在关联的积极效应
副产品定价法：副产品成为陕焦化工利润源
选择品定价：对附带产品进行定价
市场潜力：现代集团为何在南非遭遇滑铁卢？

销售预测：企业对未来营销状况的期望
市场机会：金龙鱼领跑食用油市场  
插队营销：“玩出来”的丑小鸭汽车
第二章 成功素养
第三章 心理战术
第四章 客户关系
第五章 订单管理
第六章 有效沟通
第七章 销售技巧
第八章 完善服务
第九章 战略实施
第十章 资源整合
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章节摘录

　　该款产品在进行广告宣传的时候，是这样说的：海藻减肥皂涂抹在人体容易肥胖的腰、腿、臀、
腹等部位，经过摩擦，多余的脂肪便会消失，不像服用减肥药那样，人体整个地减分量。
海藻减肥皂还能增进血液循环，使用后皮肤变得细腻爽滑。
产品一经推出，迅速火爆，许多爱美的减肥人士纷纷购买。
索芙特公司趁势又推出了索芙特木瓜香皂、十大美女洗面奶、索芙特负离子洗发水、索芙特防脱发洗
发水等系列产品。
品牌定位：奶球奶糖的品牌定位　　词条解析　　品牌定位是指企业在市场定位和产品定位的基础上
，对特定的品牌在文化取向及个性差异上的商业性决策，它是建立一个与目标市场有关的品牌形象的
过程和结果。
换言之，即指为某个特定品牌确定一个适当的市场位置，使商品在消费者的心中占领一个特殊的位置
，当某种需要突然产生时，比如在炎热的夏天突然口渴时，人们会立刻想到“可口可乐”红白相间的
清凉爽口。
经典案例　　史维哲·克拉克是一家专门生产奶糖的公司，“奶球”是该公司旗下的糖果品牌，在他
们看来，看电影的时候嚼着奶球牌糖果十分带劲，但该公司对于现有市场并不满意，青少年对于糖果
的需求十分有限，这也是奶球牌糖果销售业绩不尽如人意的根源所在。
对于少不更事的儿童来说，糖果似乎更有吸引力。
许多儿童都会在嘴里含着一颗糖果，对每一种口味的糖果都非常感兴趣。
毫无疑问，平均年龄在10岁以下的儿童是糖果的最佳消费者。
　　选定了目标消费者，克拉克公司开始着手进行消费者心理分析。
调查显示，当问及糖果的相关信息的时候，小朋友们首先想到的是棒糖的概念，克拉克若将奶球品牌
定位为棒糖形象，即使花费巨额的广告费，也很难在消费者心中扎下根，因为小朋友所熟知的棒糖品
牌，如好时、杏仁乐、银河、雀巢等品牌，它们的知名度和美誉度都是奶球牌糖果所不及的。
　　⋯⋯
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