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前言

　　“终端为王”、“得终端者得天下”的理念被越来越多的企业认同，为了抢占“好位置”，为了
“拼面积、拼装修”，企业对终端的投入越来越大，负担也越来越重。
但高投入未必带来高回报，很多终端一个月下来往往是给商场或店铺业主白白打工，甚至还要倒贴。
　　为什么有了好产品、有了好位置、有了好装修，销售业绩却不尽人意呢？
因为企业的制造技术、款式设计、店面形象、装修陈列等都很容易被竞争对手模仿，销售服务是产生
差异的主要手段，而销售策略与形式也是很容易被模仿；只有销售服务中人的因素——代表公司形象
和服务意识的店面人员所表现出来的思想、行动和意识才是不可模仿的！
　　因此，店面人员才是提升终端销售业绩最重要的因素，他们是为企业实现“从商品到货币最惊险
的一跳”的一线战士，是真正接触市场终端脉搏的、每天接触顾客的人，他们的态度与能力直接决定
着企业的销售成败。
但数量庞大的店面人员一般受教育程度较低，综合素质相对较差，他们工作的重要性与自身技能水平
较低成为一对矛盾体。
　　而很多企业却忽视了对店面人员的培训，未经培训的店面人员就像没有经过训练的士兵匆匆提枪
上阵一样，结果可想而知，业绩也就无从谈起。
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内容概要

“零售终端自助式培训解决方案”是国内零售行业最新流行的完全实操性咨询项目，现已帮助数百家
品牌企业低成本建立终端自助式培训体系，打造自己的人才孵化器，彻底解决人才培育难题，实现人
才培育的自我造血。
本书是价值万金的“零售终端自助式培训解决方案”精华内容首次解密，也是终端店长及主管、经理
、加盟商必备的实战宝典，更是馈赠员工及经销商的最佳礼物。
    本书专为零售终端量身定做，精心构建培训规划、培训组织与培训督导等完整培训体系，并通过门
店建设、商品、销售、服务与日常营业五项核心技能，以及完全操作性的实用工具，有效解决了目前
中国80％的零售企业和终端店面缺乏专业、实效的培训瓶颈问题，全面提升零售终端人员专业技能与
整体素质！
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章节摘录

　　2　培训系统规划　　2.1　培训系统的构成　　2.1.1　系统释义　　所谓系统，管理学上的定义
是指复杂而具有一定结构的整体。
简单地说，系统有助于整合资源，实现组织目标，提升企业效率。
对于零售企业而言，完善的培训系统能够帮助企业实现其发展目标，强大的培训能力更是现今零售企
业的核心竞争力。
　　2.1.2　培训释义　　培训，即培养与训练。
它可以帮助门店培养营业人员的工作意识，提升技能以及发挥潜能，是一种能够有效解决问题和具有
建设性的工具。
对门店人员进行培训的目的不仅在于使培训对象具备相应的职业道德、职业素养、作业能力与工作态
度，还在于持续提升其工作状态与工作技能，以适应门店发展的需要。
　　2.1.3　培训系统的构成　　一个完善且适应发展的培训系统，包括了培训理念、培训结构、培训
工具、培训技巧和动态平衡五个基础部分。
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