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内容概要

店面销售是营销中一个比较特殊的组成部分，每个人都会对它有或多或少的了解，它的历史非常悠久
，沉淀了许多经验。
在中国，店面销售近年来在理论与实务方面也发展得非常迅速，但如何才能打造一个高效能店面销售
团队？
它在操作与运营方面有什么技巧？
对此，很多管理界人士对此还是没有一套系统而有效的观点，更遑论普通的开店业主了。
事实上，对店面销售而言，销售团队的建设也是非常重要的。
     如何建设一个高效有序的店面销售团队呢？
本书从店面销售团队的组建、培训、激励等销售的各个方面入手，讲述了如何组建一个金牌店面销售
团队，以及怎样在规范化管理的基础上，打造店面销售团队的团队精神。
     组建一个店面销售团队所必需的硬件，包括：组织架构、团队制度、运作规范、以及店面销售团队
成员的招聘与培训。
        在组建了一个店面销售队伍后，还需要的软件，包括：团队精神的内涵、对成员的团队精神训练
、以及如何打造店面团队的核心竞争力。
     店长在管理店面团队时所遇到的一些实务方面的问题，包括：怎样培育一个店面团队、店面团队的
绩效管理，以及对店面人员基本技能的培训。
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章节摘录

书摘1．4超级市场的节日促销    每当节日到来之前，超级市场的促销活动进入高潮，各种促销办法应
运而生。
其主要节目促销策略有(以香港超市为例)：    精心布置“陷阱”    国外消费者杂志有关超级市场各种促
销手法的报道显示，除了大量刊登广告及广设分店吸引顾客之外，店铺内还十分注意货品的包装摆设
，展开特价告示牌以及给顾客送礼品。
    大型超级市场广设分店，可以造成轰炸式的宣传效果。
每当你想购物时，脑海里就会出现这些超级市场的名称。
    步入超级市场，更是“草木皆兵”，店铺内贴满不同颜色的告示，显示某种货品以特价发售，刺激
消费者的购买欲。
即使你本来并不想购买某种物品，但基于人皆有的“贪便宜”心态，也会认为是天赐良机，于是便可
能大量购买。
    同时，超级市场货品价格每每渗入二、七、八、九等所谓“神奇数字”，使消费者对货品的售价产
生一种错觉。
    此外，店铺推出特惠包装、散装食品，以迎合消费者预期物价上涨的心理。
奉送赠品、代用品或抽奖等，虽是常有的陈年招式，但效果依然良好。
    此外，超级市场还有许多增加顾客对货品购买欲的招法。
比如，有的将最能吸引顾客的特价商品置于远离入口处或收款处的地方；以延长顾客在市场逗留的时
间，待顾客找到特价商品时，可能已“顺道”购买了很多并非特价的商品。
又如，将一些利润较高的商品放在与视线平行高度的货架上，借以引起消费者的注意。
甚至在收款机前摆放零食，以刺激消费者购买。
    以特价为“诱饵”    目前，香港两大超级市场于每星期六都在报上大做所谓“特价周”的广告。
用100种比市价便宜一至两成的“特价货”引诱顾客。
遇上冬至、圣诞节、元旦和春节等大节，更是大加宣传。
他们将原价20多元一件的商品减至19．9元，使人产生十几元比二十几元便宜得多的错觉。
    一位在超级市场工作的吴先生透露，一些超级市场集团有专门部门设计特价货的陈列。
以百佳集团为例，他们将最吸引人的“特价货”放置在市场入口特设的第一组陈列架上，其余的“特
价货”，则分布陈列在店内各处，务求使顾客走完市场一周，才能全部看完市场推销的“特价货”。
    百佳集团还尽量美化店内环境，在入口处陈列各种新鲜、干净、排列整齐的水果蔬菜，加之购物车
篮充足，灯火通明，甚至开设烤产品的柜台，通过这些色、香、味的引诱，消费者会流连忘返，在不
知不觉中向超级市场“贡献”出他们的金钱。
    从供应商那里要“特价”补偿    由于超级市场的货品一般都是直接从供应商那里进货的，他们在大
量进货时已经有折扣，因此，超级市场的货品比一般零售店可便宜5％～10％。
这一差价，可供超级市场作为“特价”优惠。
然后用特价“请君入瓮”。
    特价货大部分是无利可图的，但由于供应商必须给市场支付一笔钱作为每周特价货的广告费和市场
内的陈列费，特价费“曝光率”愈高，收费亦相应提高。
同时，供应商还会给超级市场提供一个其他商店无法得到的折扣。
这样一来，超级市场所谓的“亏本大拍卖”，其实是不会亏本的。
P113-114
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媒体关注与评论

书评假如你是公司老板，那么你肯定盼望着这一天的到来：你的公司飞速发展，业务蒸蒸日上、人员
急剧增多、机构日见庞大⋯⋯但当这一天来临的时候，你是否已经做好了充分的准备？
或者即使你做好了充分的准备，但你的团队是否已经像你一样做好了准备？
或者，如果你还是公司部门主管，部门的管理问题是否也已经开始让你伤透脑筋？
作为公司高层，你是否总有一种有劲使不出、力不从心的感觉？
　　如果是这样的话，看来你真的离“如心使臂、如臂使指”这样的管理境界相距甚远。
那么，你需要这样一套书．它着眼于各部门机构与队伍的组建、团队精神的培育、以及高效团队的打
造。
使你轻松跨过企业创建或重组时所经常面临的分崩离析的噩梦。
《打造你的金牌团队》系列丛书即是为处于这个阶段的你而编写的。
 　　这套《打造你的金牌团队》系列丛书共分五册，它们分别是：《打造你的金牌销售团队——销售
团队操作与培训手册》、《打造你的金牌管理团队 ——管理团队操作与培训手册》、《打造你的金牌
公关团队——公关团队操作与培训手册》、《打造你的金牌行政团队——行政团队操作与培训手册》
、《打造你的金牌店面团队——店面团队操作与培训手册》。
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