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内容概要

　　《早该这样管门店》坚持“从工作中来，到工作中去”的指导思想，针对在店面人员管理中遇到
的具体问题，首先进行案例再现，然后运用大量实战案例，告诉大家为什么会这样，又该怎样解决这
一问题。
如此一来，用案例来回应案例，让复杂的问题在案例剖析中得到更加有效的解决，既增加了内容的趣
味性，又使道理变得简单易懂。

　　《早该这样管门店》在内容规划上并没有严格按照单一阅读对象来设定，而是以店面为中心，根
据管理的实际需求对内容和角色进行灵活定位。
根据笔者多年的培训经验，店面人员管理首先要从老板的自我管理做起，否则再好的员工，再好的店
面也会因为老板的问题而前功尽弃，所以，第一章先从老板的自我改变谈起；第二章主要是以店长为
核心的自我管理和销售管理；第三章是以打造超级导购员为核心，从管理的角度破解导购员的心态问
题和销售技能问题；第四章是以导购员为核心的顾客服务和顾客管理，通过具体问题的破解，帮助导
购员挖掘顾客价值，提高其服务能力；第五章则是以店面团队建设为中心，通过常见问题的破解来提
高团队协作能力。
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作者简介

宋健老师，MBA毕业，曾先后任职大中型企业市场总监、销售总监及营销总监等职；专注渠道与终端
研究，擅长经销商管理、渠道运作与深耕、终端业绩提升等领域，尤其对家居、建材行业终端的研究
有独特的见解。
并独立创建“三级两维”企业内部培训体系。
宋健老师服务过圣象地板、菲林格尔家居、方太橱柜、老板电器、曲美家具、TOTO卫浴、欧神诺陶
瓷、水星家纺、三联家纺等近百家品牌和企业，讲授同类公开课及企业内训课程200多场，有效授
课300多天，培训过的学员60000多人。
金牌课程包括：《高盈利终端——导购五步动作分解》（店面销售篇）、《金牌店长实战训练营》（
终端管理篇）、《经销商销售力之七项打造》（经销商运营篇）、《决胜终端之科学订货》（品牌订
货会）。
个人著作：《导购一这样卖更容易》、《高盈利终端——导购五步动作分解》（培训光盘）。
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书籍目录

推荐序
　自序
　第一章 经销商：改变员工 首先改变你自己
　第一节 经销商，你最大的成本是什么？

　　管理困惑1：店面越来越大了，装修档次越来越高了，广告费越来越多了，促销越来越激烈了，
价格战越来越狠了⋯⋯成本的快速上升正在侵蚀着你的利润！
那么，你最大的成本到底是什么？

　第二节 别做既可怜又可恨的经销商
　　管理困惑2：面对惨烈的竞争，既不知道该怎么办，又得不到厂方的支持，就像无人问津“孤儿
”一样可怜，而厂方人员却又横眉冷对，恨不得快速把自己换掉，这到底是怎么回事？
又该怎么办？

　第三节 把握有效的自我提升途径
　　管理困惑3
：为了提高竞争能力参加了很多培训班，也买了很多培训光盘和书籍来学习，可总感觉作用不大，那
么，到底该怎样学习？
还有没有更好的提升途径？

　第四节 你怎样对待员工，员工就怎样对待工作
　　管理困惑4：总感觉员工的心态不好，虽然提成给的很高，可面还是提不起他们的精神，整天无
精打采的，并且，稍有风吹草动就会轻易辞职；也专门做过一些心态培训，可就是没效果，到底问题
出在哪里？

　第五节 别让你的管理方式成为障碍
　　管理困惑5：为了辅导员工提升技能，很多老板呆在店里经常“偷窥”员工是如何接待顾客的，
然后指出问题并要求改变，可导购员好像并不“听话”，甚至还出现只要老板在店里，导购员就不敢
接待顾客的局面，该怎么办？

　第二章 成功店长：是领头羊，更是指挥家
　第一节 责任比能力更重要
　　管理困惑6：自己的能力很强，而且也是得到大家公认的，可是，为什么老板提拔了别人，却没
有提拔自己呢？
是不是老板不会选人用人？

　第二节 做好员工的辅导与培训
　　管理困惑7：自己工作很努力，可不知道为什么店面业绩不但没有增加，反倒下降了；而且以前
的好同事不但不帮忙，居然还在一旁看笑话；真的不知道怎么办才好！

　第三节 新任店长，如何建立自己的威信？

　　管理困惑8：新店长刚刚上任，可是老员工总是对自己分配的工作阴奉阳违，甚至还有个别人故
意与自己过意不去，感觉自己在员工面前一点威信都没有！

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<早该这样管门店>>

　第四节 管好老板比管好下属更重要：
　　管理困惑9：感觉老板总是不信任自己，要么不授权，什么事情都要管；要么授权了还是不放心
，经常到处“瞎指挥”，结果，自己的工作很被动，正常的工作经常被打乱！

　第五节 做好销售诊断，提升店面业绩
　　管理困惑10：很想提升店面业绩，可却找不到问题的突破口；知道了店面存在的问题，可又不知
道该怎样去解决；也做过很多努力，解决过一些问题，可还销售还是没有增长，到底该怎么办？

　第六节 别让销售目标变成口号
　　管理困惑11：销售目标设定的并不高，也分解到人了，而且也合情合理；激励的力度也很大，导
购员们也很努力，可为什么还是完成不了任务？

　第三章 破解五大短板，打造超级导购
　第一节 招不对人，又怎能用好人？

　　管理困惑12：很想招聘到优秀的导购员，于是花了很多精力，尝试了很多办法，也给了很高的工
资，可还是招不到满意的；也曾经在同行内高价“挖”人，可就是挖不动；店面整天张贴着招聘广告
，可却很少有人问津，到底该怎么办？

　第二节 改变员工心态模式比管理更重要
　　管理困惑13：有些导购员把自己看成临时工，并不看好导购员这个职业，所以就做一天混一天，
不管什么激励手段都很难激起她们的积极性，更令人烦恼的是，导购员经常是身在曹营心在汉，跳起
槽来很随便。

　第三节 让导购员看起来值、听起来值、感觉起来值
　　管理困惑14：店面很有档次，产品也很好，可顾客只是逛一圈就走掉了；或者总是向导购员提一
些不近人情味的要求，砍起价来非常随便，甚至很无情，这是为什么呢？

　第四节 铸造属于自己店面的导购秘笈
　　管理困惑15：走掉了一位优秀导购员，就等于业绩损失了“半壁江山”；好不容易招来一位新员
工，却在漫长的自我摸索学习中“丢失信心，自生自灭”；到底该怎样解决这一困惑呢？

　第五节 淡季时，导购员的疲软该怎么办？

　　管理困惑16：导购员工作时间一长，或者销售淡季的时候，就会出现“疲软”，结果便影响了顾
客接待；开会的时候也经常强调要积极，要主动，可就是没效果！

　第四章 服务好顾客，更要管理好顾客
　第一节 别让服务成为“口号”
　　管理困惑17：导购员也知道服务的重要性，可就是不好好的服务，甚至还出现惹恼顾客的现象。
面对这一问题，现有的投诉处罚制度往往没有“用武之地”，因为还没有购买的顾客不会因为导购员
的态度差而投诉，而是选择走掉和不购买。

　第二节 “五大环节”让你的服务与别人不一样
　　管理困惑18：开会经常强调要热情服务，也为大家经常做关于服务的培训，可是导购员的服务水
平还是和当初一样，并没有改变；于是导购员就抱怨：我们也想做好服务，可除了热情、主动、微笑
、端茶倒水和基本的礼节之外，真的不知道还能做什么了！

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<早该这样管门店>>

　第三节 练好服务顾客的基本功
　　管理困惑19：导购员说：我们也知道对顾客要真诚，要热情，要积极，也想把话说得更好听一些
，可具体该怎样做才能让顾客感受到我们的真诚呢？
比如，我们主动为顾客提供服务，介绍产品，可我们的笑脸往往招来的是“冷屁股”，真的都不敢再
主动为顾客服务了！

　第四节 管理好顾客，方能提高签单率
　　管理困惑20：很多顾客进店只是随便逛一圈就走掉了，然后导购员就随随便便的把顾客放走了。
那么，除了销售技能之外，有没有具体的管理方法可以减少这种情况的发生呢？

　第五节 为什么顾客对你的售后服务总是“不买账”？

　　管理困惑21：也想把售后服务做好，可回访电话却变成了骚扰；专门设置的回赠礼品，却没有人
理睬；即便登门服务让顾客满意了，可顾客也没有为我们介绍多少顾客；售后服务到底还做不做，又
该怎么做？

　第五章 打造好团队不能只靠制度
　第一节 看准人，更要用对人
　　管理困惑22：某位员工导购能力很强，于是就不把店长放在眼里；遇到点事情就到处发牢骚，还
经常联合其他店员一起和领导“理论”，甚至还以集体辞职相威胁；这样的员工该怎么管理？

　第二节 有销授权，才能带出好团队
　　管理困惑23：如果不授权，自己不但受累，而且工作还做不好；如果授权吧，员工的执行能力总
是不让人放心，好多次授权的结果往往不让人满，最后还得自己亲自出马；到底该怎么授权？

　第三节 为什么“底薪+提成”对管理没有用？

　　管理困惑24：基本工资给的很高，销售提成也很高，可为什么还是激不起员工的积极性？
到底什么样的薪资结构才合理？

　第四节 销售提成怎样分配才合适？

　　管理困惑25：如果采取平均提成法，就是吃大锅饭，影响大家的积极性；可是如果采取个人提成
法，员工之间就会因为抢单而产生矛盾，管理起来又非常困难；提成到底该怎样分配？

　第五节 店长不培养下属该怎么办？

　　管理困惑26：店长的销售能力很强，可就是不愿意教下属；有时候迫于老板的压力也给下属培训
，可往往只是形式而已，不会把自己的“真经”传授给大家。
遇到这种情况，怎么办？

　第六节 不要钻进制度管理的死胡同
　　管理困惑27：店面制度很健全，可是执行起来不但没有得到好的效果，反倒引起员工的不满，让
员工感觉管理不够人性化，结果不但影响了店面业绩，还造成了团队不稳定。
到底什么样的制度才能达到老板易管、员工满意的双赢局面？
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章节摘录

版权页：插图：你是否遇到过这样的问题：对于那些心态不好或者其他方面总是不让你满意的员工，
你会经常给他们做思想工作，可是，在一次次苦口婆心的说教之后，就是看不到什么效果，这是为什
么呢？
先请大家思考一个问题：假如你家孩子总不听话，学习也不好，然后，你每天对其说教，做各种思想
工作，要求孩子一定要按照你说的去做，可效果往往让人失望，甚至还会出现相反的结果。
可是，如果你换一种方式，请一位家教进行有效的引导，帮助孩子一点一滴地长进，然后，通过某次
考试成绩的提升，你的孩子不管是学习态度还是自信心都会发生很大的变化，而且，还会变得听话起
来。
同样的道理，辅导员工也是如此。
简单地给员工讲述一大堆大道理，他们不但很难听进去，而且还会“反抗”，他们会因为自尊心而不
愿意接受你的说教，他们不会因为你的看法就随便改变自己的观点，他们会认为老板是在维护自己的
利益，总之，在诸多因素的影响下，面对你的说教，员工往往会带着抵触的情绪而口是心非。
针对人们自我改变的过程，我经常把人分为三类：第一类是很难听进去别人的建议，而且经常跌倒在
同一个问题上还很难觉醒，这类人往往是失败者。
当然常常也是被淘汰者；第二类是当别人给他一个好的建议时，他能够快速领悟并付诸行动，不但能
够获得进步和成功，还可以使自己的观念意识得到进化，这类人是凤毛麟角的优秀者，不需要老板整
天苦口婆心地说教；而第三类则是属于绝大多数人，即面对别人建议的时候，总是不敢相信或者不情
愿放弃固有经验，只有当别人通过某次具体行为给他一个结果以示验证的时候，才能最终有所改变，
这类人只相信“眼见为实”。
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媒体关注与评论

经营成功的店面关键在人。
所以我们一直把软终端能力的提升放在战略的高度来对待。
感谢宋健老师为我们带来了实战的课程，更感谢《早该这样管门店》为我们提供的智力支持。
　　——史伟栋 水星家纺有限公司渠道总监非常有幸邀请到宋老师来欧神诺营销学院授课，其课程内
容生动实战，很受学员们欢迎。
相信《早该这样管门店》将给大家带来更多的精神食粮，希望大家能借此更好地武装自己，多签单！
　　——刘可春 欧神诺陶瓷股份有限公司营销学院导师成功的品牌不但儒要优质的产品，更需要优秀
终端人员的有力推动。
宋健老师独到的见解以及充满激情而又幽默的授课风格，让我们的学员寓学子乐，受益匪浅。
希望宋老师的这本书以及他的课程给大家带来更多的智慧和进步。
　　——张恩久 久盛地板有限公司董事长宋健老师实战的课程以及风趣的个人风格给我留下了深刻印
象，我很认同他提出的终端培训应该以“解决实际问题为前提”的提法。
　　——贾丰强 迪高乐软体家居董事长经销商为什么这么累？
主要原因是大家没有从店面管理中解放出来，老板做了员工的事情，领导抢了下属的工作。
宋健老师这本专著能有效帮助更多老板实现从创业期到高速成长期的管理转型，实现从高速成长期到
持续发展期的经营跨越，是一本很难得的终端管理实战工具书。
　　——胡造奇 世友地板副总裁店面是建材品牌竞争的桥头堡垒，但是。
塑造形象店容易，让店面活起来却不是一件易事，这就需要店面管理水平的提升。
宋老师的《早该这样管门店》一书和他的课程一样精彩实战，对店面人员能力的提升能起到更多的推
动作用。
　　——夏骞 菲林格尔家居(上海)有限公司市场总监
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编辑推荐

《早该这样管门店》：一名超级导购员走掉了，店面业绩就倒掉了半壁江山，怎么办？
员工为了提成相互抢单，怎么解决？
顾客对售后服务总是不买账，怎么回事？
管理制度很健全，可实施起来却屡屡碰壁，怎么做？
解决门店管理27个最令人困惑的实战问题，让门店业绩倍增！
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