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前言

《校园求职全攻略：销售类职位》是专门针对刚刚大学毕业或具有3年以内工作经验的职场新人而精
心策划出版的一本针对销售职位的求职指导性书籍。
之所以尽力打造这样一本专门针对销售职位的求职书籍，缘于我们与广大求职者交流之后感觉到他们
在求职过程中缺乏职业针对性，因此变得盲目和被动。
由于对所应聘职位缺乏系统和全面的了解，缺乏经验的求职者在准备求职的过程中往往采取拿来主义
的态度，从网络或各类求职书籍中寻找经验，然后寻求某些“公理”和“定理”试图解决所有问题。
然而，市场上的行业和职位各有各的不同，求职的人也各有各的不同，何来放之四海而皆准的“公理
”和“定理”呢？
适合他人的经验不一定适合你，而且应聘不同职位所面临的问题也不能用同样的经验来解决。
之所以选择“销售”这个职业来分析研究其求职攻略，是因为销售职位具有以下几个特点：（1）职
位选择广泛。
各行各业都必然存在产品朋良务走向目标消费群的销售过程，因此也就必然具有招聘销售人员和销售
管理人员的需求。
（2）专业壁垒相对不高。
总体而言，销售职位的专业壁垒比较容易克服，通过本书所编排的知识速读应该可以建立基本的理念
并了解知识框架。
（3）发展前景好。
正因为销售工作是企业价值链必不可少的环节，因此作为销售管理人员的职业发展前景非常好。
基于本书的定位，其主要内容涵盖如下：（1）书中介绍了15种行业的基本特点和销售特征，使各位求
职者可以有针对性地准备所应聘的行业，以及具备基本的商业意识。
（2）提供了15种常见的销售职位的职位要求，帮助各位求职者疏理求职信息，透视职位内在任职要求
。
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内容概要

销售职位是目前求职市场上覆盖面最广、专业壁垒较低，发展潜力无穷的求职类别。
本书不仅能够帮助求职者全面掌握应聘销售职位过程中所需的知识和技巧，更有大量实战案例助求职
者一臂之力。
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章节摘录

（2）窜货的原因良性窜货及自然性窜货的原因在这里就不再多叙述了。
恶性窜货除了渠道客户的恶意为之外，部分是由于销售管理上存在问题。
恶性窜货行为的形成需要一个可能的成本平台的支持，通常始作俑者是制造商自己，但制造商本身又
是恶性窜货的受害者。
恶性窜货产生的原因：·企业的销售价格体系紊乱。
假如渠道各个层次之间的折扣存在梯度，特别是价格级差体系运用不当，会导致部分一级渠道直接成
为零售终端，从而给零售价格体系造成混乱，出现窜货现象。
·结算存在时间差。
假如客户采用的是银行汇票的结算方式，由于已经提前实现了利润或成本压力较小，就会用利润补贴
价格，向周边市场低价窜货，以达到资金周转或侵占市场份额的目的。
·年终返利或回扣诱惑。
很多企业都采用年终返利的激励措施以促进渠道客户进货，因此渠道客户为了追求年终返利，不停地
增加销售量，从而导致窜货。
·退货困难。
客户在自己的辖区内销售不畅，而且由于退货困难或退货成本较高，就会向畅销地区进行窜货。
·运输成本存在差价。
客户自己承担运输费用，成本较低，但是不同的销售区域内的差价大于运输费用，就会给窜货留有空
间。
·销售目标过大。
这可能直接导致客户在完不成销售指标的前提下只能采用窜货的行为。
·渠道客户的优惠政策不同。
这样会导致不同销售区域的进价不同，产生差价。
·市场报复。
客户为了恶意破坏对方的市场所采取的行为。
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编辑推荐

　　要想在销售企业的招聘考试中脱颖而出，需要具备一定的功力。
许多看似简单的考题，却需要求职者具备深厚的基本功和较高的个人素质才能给出完美的答案。
 　　《校园求职全攻略：销售类职位》旨在提升求职者的功力。
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