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前言

家居建材行业永远不缺乏竞争，我们刚刚从昨天激烈的商战中走出来，今天又要冲进另一个硝烟弥漫
的战场。
面对瞬息万变的市场形势，不断创新的营销模式，此消彼长的企业发展，我们已经不仅仅要重视商业
模式的创新和营销方式的变革，更要重视企业终端管理团队的建设。
在中国家居建材行业的竞争格局中，企业的商业模式和竞争能力固然重要，但是无论多么华丽的营销
模式和促销方案，都离不开一线店长的最终执行。
在无休止的商业竞争中，店长总是冲在最前面，可以说，没有店长的完美执行，就没有企业的稳步发
展。
在现代商业竞争格局中，店长将发挥越来越重要的作用。
每一次走访家居建材市场，每一次与店长的深度沟通，都让我产生一种强烈的责任感，那就是搜集和
整理家居建材行业的精彩案例，然后用终端管理的系统思想加以整合和升华，最终形成一套能够完全
适用于家居建材行业店长的管理模式和方法。
我无法穷尽门店管理中的所有情境，但是家居建材门店店长工作中的每一个困惑在这里都可以找到答
案。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<家居建材门店店长实战手册>>

内容概要

这是一本专为家居建材门店店长而写的简单、实用、系统的培训手册。
10天教你做个好店长，—天实现—个新目标。
    第1天：明确店长的3种角色    第2天：学会组织门店会议    第3天：掌握淡季做服务的技巧    第4天：
掌握销量倍增的技巧    第5天：寻找门店陈列的8大法宝    第6天：熟悉销售道具的4种功能    第7天：牢
记顾客有意购买的10大特征    第8天：学习员工培训的4种方式    第9天：熟悉激励员工的2大诀窍    第10
天：练习感动顾客的4个绝招    10天的坚持，菜鸟也能变身王牌店长，现在马上开始你的第一个目标吧
！
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作者简介

崔学良 
    工商管理硕士，圣象管理学院院长，企业教育和终端管理研究学者，亚洲终端管理研究会理事，上
海交通大学赋能教育中心特聘教授，中国企业大学发展论坛理事会理事，中国终端培训网首席专家。
 
    服务过的客户有：圣象地板、富春控股、龙建股份、多乐士、立
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店培训的管理    经验分享：培训应该准备什么  六、门店培训的实施    实战练习：到底让谁去参加培训
第六章  你会管理团队吗  一、团队管理  二、门店团队的三大要素  三、成功团队的基本特征    经验分
享：导购人员的以老带新  四、门店团队管理的技巧  五、门店团队建设的三个条件    经典案例：店员
与顾客的争吵    经典案例：给顾客的一杯水  六、打造销售团队    经验分享：招聘要选最好的吗    经典
案例：什么样的激励才有效    经验分享：店长的收心法则    经典案例：穿褪色西服的董事长    经典案
例：我要培训    经验分享：18个有利于团队成功的习惯    实战练习：如何招聘员工第七章  你会管理顾
客吗  一、顾客管理的重要性    经验分享：顾客管理的不变法则  二、不同阶段的顾客管理    经验分享
：地板顾客管理的三部曲  三、顾客的分类管理  四、顾客管理的方法    经验分享：怎样获取顾客的联
系方式    经典案例：做好关键顾客的服务工作    经典案例：顾客数据分析  五、感动顾客    经典案例：
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章节摘录

门店是宣传企业形象的窗口，也是企业形象最直接的体现。
好的门店形象能够反映出企业良好的管理能力，也是促进销售的基础，顾客总是希望在一个让人愉悦
的环境下进行消费。
门店管理是一个系统工程，需要建立一套长效机制，从根本上保持门店的良好形象。
一、门店的环境管理店长无法决定门店是否要进行装修和扩建，但是店长对门店的环境管理水平却可
以影响门店的销售能力，同时也能够决定门店相关物料的使用周期。
一个环境整洁的门店，有利于销售能力的提升，相应物料的使用周期也会延长；一个环境糟糕的门店
，不仅不利于销售能力的提升，相应物料的使用周期也会缩短，无形中增加了门店的使用成本。
门店的环境管理是一个长期的工作，需要坚持不懈地进行，门店内的所有成员都是门店环境管理的第
一责任人，都要对门店的环境卫生状况负责。
根据门店环境管理的特点，店长要每天对门店的环境进行监督，保证环境的整洁。
主要工作内容包括以下几个方面：第一，门店场所的清扫。
清扫的内容包括：门店的道路、门店建筑物的外墙、招牌、照明设备、窗户、地毯、踏垫、陈列架、
柜台上下、台架、箱子内外、镜子、桌子、椅子、烟灰缸、装饰花、天花板、卫生间等。
第二，陈列物品的检查。
每天开业前要对店内的陈列物品进行检查，确保产品陈列达到企业的标准，能够满足销售的要求。
陈列的要点包括：主题是否明确，橱窗陈列品的颜色是否恰当，装饰是否适宜，POP（英
文PointofPurchase的缩写，意为“卖点广告”）是否齐备，促销产品的陈列是否明显，畅销产品的陈
列是否突显并按型号分类，陈列产品的数量是否足够，价目表是否清楚，照片、海报展示板及框架是
否整洁，陈列用具是否污损等。
第三，促销道具的检查。
每天要对促销道具进行检查，以保证最大程度地发挥其促销引导的作用。
检查的促销道具包括：门店招牌（店名招牌、宣传用直立招牌及横挂招牌）、霓虹灯、易拉宝、企业
标识、海报、POP、宣传卡、展示板、框架等。
门店每天开业前都要进行卫生整理，这些工作由店长监督和检查，并作为对店员的一项考核指标。
企业可以根据全国各个门店的情况，对门店提出整洁要求（见下面的“经验分享”），以此作为门店
卫生管理的基本要求，各门店可以在此基础上，做好门店的环境管理工作。
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媒体关注与评论

崔学良先生作为圣象管理学院的院长，具有深厚的文化功底和丰富的实践经验，是-位难得的实践者，
相信他将成为企业教育和行业培训的最佳推动者。
　　——凤凰卫视特约编导、《地板专家》杂志社总编袁海云“怎么陈列产品？
”“怎么搞促销？
”“销售前移都有哪些方式？
”这些问题是我们工作中经常遇到的，书中通过大量的经典案例、经验分享给出了最可行的解决办法
，值得借鉴。
　　——水星家纺直营品牌总监顾燕萍家居建材行业的发展离不开专业的研究方法和系统的管理工具
，此书对于提升店长的管理水平，实现精细化的管理，都将起到积极的作用。
　　——多乐士零售学院院长Tony
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