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内容概要

《精细化营销》的精髓在于“细分市场，锁定目标群体，集中有限资源，运用差异化竞争战略，实现
领域或区域第一。
”该书作者理论与实战经验兼备，其著作最大特色是不仅将精细化营销的实战经验系统化，而且通俗
易懂，可操作性强，对营销工作者能力与业绩的提升大有裨益。
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作者简介

肖晓春，品牌营销专家、终端绩效教练，10余年品牌宫销与终端战经验，帮助多家企业创建全国性品
牌、营销渠道及管理体系，服务的企业有中国移动、惠普、百事、乐百氏、金利来、乔士、流行美、
伊泰莲娜、玛凯玛莉等。

　　主讲过数百场企业内训、推广会及公开培训课，辅导1000多个经销商及门店终端提升业绩，广受
欢迎的特色课程有“如何成为卓越代理商/加盟商”、“经销商规范代管理”、“王牌店长经理特训”
、“终端管理与业绩提升”等。
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、以人为本—管理你的团队 　 团队协作靠的是沟通  　人性化管理—特别的爱给特别的你　五、周密
的考核体系—精细化营销的水准线第四章  客户顾问是精细化营销的动力　一、从猎手到农夫—营销
人员职业化　二、客户顾问实现深度沟通　三、客户顾问的选拔 　 客户满意源于高能力的员工  　慧
眼识“鹰”—选拔客户顾问　四、客户顾问的培训与管理  　职业化培训打造职业客户顾问  　客户顾
问的管理　五、客户顾问的考核与激励 　 定量＋定性—考核客户顾问  　采取差异化的激励措施　第
五章  精细化营销推广更具针对性　一、策略精准才能制胜于战场 　 市场策略讲求动态组合  　精准策
略—抢占三四级市场　二、让产品推广见利见效更具战略意义  　促销也得策划先行  　公关不仅是慈
善之举　三、用嘴巴做广告—人员推广 　 毫不含糊地说明你的好处  　用恰当的语言介绍产品　四、
最好的陈列—用独特吸引顾客 　 借势：在有效的空间内盘活产品  　把重点展示给顾客　五、决胜在
终端之外的推广组合第六章  营销渠道  深耕细作　一、渠道规划—选择合适的营销模式　二、提升市
场竞争力，从提升渠道商的能力开始　三、健全的营销网络—精细化营销的舞台 　 进行“扫街”调
查—绘制终端地图  　建立完整的营销网络体系—夯实市场基础　四、加强沟通—驾驭渠道冲突 　 让
渠道商忠心耿耿  　让淡季不再“轻闲”　五、相互协作—突破渠道瓶颈 　 铺货—让消费者随时随地
买到产品  　理货—让产品脱颖而出第七章  掌控终端冲击市场第一　一、集中优势力量—实现领域第
一　二、确定目标市场—区域为王　三、确保分销效率—提高有效出货 　 整理分销网络渠道  　确定
市场责任区域　四、加强信息沟通—减少环节存货　五、有效控制运营费用 　 控制营销宣传推广费
用  　控制人员相关费用  　发挥营销链的协同效能　六、管理窜货—堵住乱价的源头第八章  服务核心
客户  提升客户价值　一、沙里淘金—抓住核心客户 　 满足核心客户的特定需求  　用“黄金”服务留
住核心客户　二、吸引客户—细节决定成败  　时时处处为客户考虑  　关注及关怀客户　三、体贴入
微—帮客户解决问题 　 与客户有效沟通  　为客户创造价值　四、深化客户关系—开发客户价值 　 “
望、闻、问、切”发掘客户需求  　客户不满是发展的动力　五、用服务打动客户的心   　 用心才是大
智慧  　把好“售前服务”关　后记
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