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内容概要

　　本书从实战出发，着眼于实际工作中的面临的紧迫问题，针对企业经营和市场营销过程中经常遇
到的紧急、重要与热点问题，结合大量翔实的管理模版、图表和解决方案，全方位提供系统解决方案
。
全书深入剖析企业经营和市场营销实践中的现实问题，力图以全新视角提供实战经验和技巧参考。
　　书中结合精准的管理图表、管理流程、管理体系和案例分析，高屋建瓴，是您案头必备的工具书
。
　　　　丛书将企业经营和市场营销实践过程中经常遇到的紧急、重要与热点问题集合成册，利用系
统科学的方法和实战技巧深入探讨，力图从全新的视角，全方位地提出系统解决方案，务求“营销百
战，最佳制胜”。
　　丛书系统全面，讲求执行，语言简练，通俗易懂，一问一答，一事一议，图表演绎，实用性强，
一看就懂，拿来就用，协助您在专业领域整体提升，是您解决实际问题、案头必备的工具书。
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作者简介

　　郝雨风，资深管理咨询和IT行业背景，历任营销总监、销售总监、运营总监及总经理等管理职务
，有近百家知名企业的管理咨询实践和丰富的营销实战经验，对市场、销售、服务、技术、培训等多
部门的经营与协作有资深管理和咨询经验。
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章节摘录

　　如何应对降价　　公司在面对竞争对手降价时，容易陷入了低价竞争误区，往往以为只要把价格
定得低一些，销售量就会增加。
虽然降价促销是很有效的一种策略，但并不都是这样。
有时客户可能对价格并不那么敏感，他们有可能认为价格是质量的标志，如果过分压低产品的价格，
反倒会引起他们对产品质量的怀疑。
同时，降价的结果也会导致公司利润的下降，使公司白白丧失了本来应得的利益。
　　同时，价格并不是客户选择产品时的唯一考量因素。
公司完全可以参考其他选择，比如建立品牌信誉、提高产品质量、采取声望定价或利用时间、地点优
势，创造额外价值来吸引客户。
因此要经常同客户接触，观察了解他们对产品价格的反应。
　　而如果必须需要降价时则必须统筹兼顾、综合考虑公司与客户的相互关系，避免造成公司的利益
损失。
　　★公司采取降价行为的理由　　·当竞争产品采取降价策略时，只好以降价防御应对。
　　·为利用经验曲线的效益，在单位成本降低后，随之降低产品价格，以作为掠取市场占有率的攻
击性策略。
通常，技术进步也可能降低产品成本，而使厂商有余力采取降价策略，扩大市场占有率。
　　·为因应顾客需求，当低价格为刺激顾客购买的先决条件时，即采取降价策略。
　　★实施降价销售时必须填写降价销售申请　　·降价销售申请由营销人员保存作降价处理凭据之
用；　　·降价销售申请由营销员转交客户；　　·降价销售申请交财务部进行财务处理；　　·降
价销售统计存业务部作统计资料之用。
　　★价格调整后的客户关系和稳定性　　·合作周期：应着眼于客户的长期利益，尽量将合作周期
拉长。
　　·产品线：采取薄利多销，多品种，多合作机会。
　　·财务往来：更注重建立良好的财务状况。
　　·市场投人：多渠道销售。
　　★降价后销售政策调整　　·扭转观念，降低费用，强调专业推广重要性：　　◆改变销售人员
的费用为主要推广手段的观念。
　　◆对销售人员实行差异化管理，重新分配公司有限的资源。
　　·鼓励销售人员增加纯销和人均分销能力，扩大市场覆盖率。
　　·平衡不同区域销售回款现状及潜能。
　　·规范的费用管理，用于对某一区域、某一经销商、某一事件给予支持，市场开发费用及其他相
关费用，原则上从主管的支持费用中安排，缺口部分向上级申请，并得到批准。
　　★降价后渠道政策调整　　·树立利益共同体的观念，降价损失共同承担，加强合作，携手进步
。
　　·扩大产品线，增加合作机会。
　　·以业绩论英雄，加强对销售管理人员的考核。
　　·严格控制信用周期以上应收账，努力消除坏账。
　　·平衡不同区域销售回款现状及潜能。
　　·以客观可准确衡量的数据为依据。
　　★降价后其他政策调整　　·加强企业愿景和核心价值观教育。
　　·加强市场对销售的引导，变个人资源为公司资源：　　◆稳定客户关系。
　　◆建立客户信息反馈体系和客户个人档案。
　　·扩充产品线。
　　·加强销售人员培训，与公司共同成长。
　　·积极备战，参与竞争。
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