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内容概要

　　“下海赢暴利，开店就赚钱”已经是很久远的事情了，伴随着与竞争对手越来越同质化的产品和
店面，店面销售中的竞争越来越残酷。
而如何在人这一块做文章，是决胜的根本。
商场和战场，每一个导购都是服装品牌的前锋，是服装品牌的代言人！
　　面对终端店铺青春洋溢却又个性十足的导购，到底应该怎样管呢？
这就是《导购应该这样管：最旺服装店导购管理37个疑难问题与实战攻略》要探讨的话题。
本书是一部剖析导购内心、指导门店人员管理的实战攻略。
从五个角度深入阐述了导购管理中的37个常见问题，将细致入微的一线管理经验呈现在读者面前。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<导购应该这样管>>

作者简介

　　欧阳海淼，门店销售管理专家。
现为智渠培训教育中心高级讲师、《前沿讲座》专家讲师、《服装时报》《中国美妆》等媒体特约专
栏撰稿人。
　　欧阳老师是从终端一线门店成长起来的实战派专家，多年来一直致力于零售行业的管理和培训，
精通零售行业终端门店的销售及管理培训，尤其擅长门店业绩提升类和门店管理类培训。
培训数百场次，学员近10万人次。
　　作为一名从终端成长起来的培训师，欧阳老师透彻了解门店人员内心及顾客心理，擅长在课程中
加入成长心得，相似的成长经历使其极易与学员产生共鸣，现场气氛热烈，感染力强，同时贴近终端
实战，从根本上帮助学员解决遇到的问题，提升业绩。
　　擅长解决的问题：门店销售业绩提升、门店经营管理、终端员工管理、终端服务能力提升、品牌
经营等。
　　电视讲座《门店业绩倍增的五大关键》曾在《前沿讲座》栏目全国100多家电视台连载播出，好评
如潮。
　　著有热销图书《店长应该这样当》。
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章节摘录

　　“烦死了，今天公交车上好多人，又把我的新鞋踩脏了。
”导购小白懊恼地边换工服边抱怨。
　　“我也好烦哦，今早又没赶上前一班公交车，打车过来上班的。
”导购小王悻悻地说。
　　“唉，怎么我们店人运气都那么差呢，我今天也好倒霉哦，买早餐的时候，我也没仔细看，少找
了我五毛钱。
郁闷呐。
”新来的小张附和道。
　　一时间，还没上班，店里的气氛就蓦然多了一些阴霾，大家都开始唉声叹气起来。
　　抱怨是一种正常的心理反应，当员工认为他受到了不公正的待遇，就会产生抱怨心理，这种反应
有助于缓解心中的不快。
管理者大可不必对员工的抱怨产生恐慌，但一定要认真对待。
抱怨并不可怕，可怕的是管理者没有体察到这种抱怨，或者对抱怨的反应迟缓，从而使抱怨的情绪蔓
延下去，最终导致管理更加混乱与矛盾的激化。
　　导购喜欢抱怨，很多是因为年龄小，缺乏主见，易受周围环境左右，负面情绪很容易传染。
但一旦抱怨成为习惯之后，你会发现，你周围的生活都不再阳光，你的抱怨长此下去，可能会影响你
的价值观，影响你对人生的态度。
而通常，幸运是不会光顾一个喜欢抱怨的人的。
　　抱怨是最消耗能量的无益举动。
有时候，我们的抱怨不仅会针对人，也会针对不同的生活情境，表示我们的不满。
是的，生活中有不少的烦心事。
被糟糕的交通困住，被天气所困扰，等等。
不仅仅外部的环境会让人抱怨，我们还不断地抱怨自己。
比如时间不够用啊，钱不够花啊，不够聪明不够冷静啊，反正什么看上去都不够好。
　　抱怨的特点　　1.抱怨是一种最常见、破坏性最小的发泄形成。
　　当员工认为自己受到不公正待遇时，会采取一些方式来发泄心中的怨气，抱怨是一种最常见、破
坏性最小的发泄形式。
伴随着抱怨，可能还会出现工作效率降低等情况，有时甚至会出现拒绝执行工作任务、破坏公司财产
等过激行为。
当然，大多数的发泄一般只停留在口头的抱怨和对工作情绪的影响。
随着时间的推移或问题的解决，当情绪平稳下来时，抱怨也会随之消失。
　　2.抱怨像篮子里的坏苹果，传染性极大。
　　虽然刚开始可能只是某个员工在抱怨，但很快的可能越来越多的员工都在抱怨。
这种现象并不奇怪，因为抱怨者在抱怨时需要听众（其他员工），并且要争取听众的认同，所以他会
不自觉地夸大事件严重性和范围，并且会尽力与听众的利益取得联系（为了获得认同）。
在这种鼓动下，自然会有越来越多的员工偏听偏信，最终加入抱怨的行列。
　　3.不同性格的员工，对抱怨的处理完全不同。
　　抱怨与性格的相关性可能要大于与事件的相关性。
同样一件不公正的事情，不同性格的人情绪的波动程度有很大区别。
有时我们会发现，在公司中，总有几个员工喜欢抱怨，甚至对任何事情都不满意，因一件小事就可能
大动干戈。
喜欢抱怨的人一般比较倔犟，性格内向或者敏感。
一个公司80010的抱怨都可能出自此类人的口中。
另外，有些刚刚踏人社会的年轻人也喜欢抱怨，他们的心里很难承受一丝的不公正，这可能与他们的
成长环境及受挫较少有关。
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编辑推荐

　　你是否总因员工工作不够投入而烦恼？
　　你是否经常为了员工的消极心态而苦口婆心却不见起色？
　　你的店铺是否经常因员工的状态不佳和服务意识不够在不断流失客户？
　　阅读本书，37个疑难问题通通迎刃而解。
管好人，卖旺店，金牌店长可复制！
　　金牌店长不告诉你的导购管理实战攻略；　　37个攻略即学即用·门店卖翻天不在话下；　　导
购工作懒散，不主动怎么办？
　　选导购，漂亮的好还是不漂亮的好？
　　导购情绪化严重，怎么办？
　　选导购，销售能力强的好，还是工作踏实听话的好？
　　导购不愿意加班，怎么办？
　　导购只做销售不做其他，怎么办？
　　导购之间抢单，要求加薪怎么办？
　　导购培养，态度和技能哪个更重要？
　　销售主力以离职威胁，要求加怎么办？
　　销售话术要一句句教吗？
　　导购来了又走，人员流动频繁怎么办？
　　如果你因上述问题头疼不已，请立即阅读本书！
　　没有带不好的员工，只有不会带的店长；　　门店经营者、督导、店长、零售主管、门店培训师
人手必备；　　业绩如何抓？
导购如何管？
　　导购的负面情绪，你知道吗？
　　完美导购的甄选，你了解吗？
　　导购不“听话”，你怎么办？
　　导购的培养，是一朝一夕的事吗？
　　导购的挽留，从何时开始？
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