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内容概要

《商贸企业门店管理》主要针对当前各类品牌专卖店人员或专职导购人员，在其平均职业技术水平、
学习习惯、工作环境等因素的基础上，分别在销售理论梳理、深入了解顾客、避免得罪顾客、创新销
售策略等几个核心要素方面，为读者提供了大量的可执行性技术方案，有效提升门店的经营管理效率
。
《商贸企业门店管理》内容来源于实际案例，创新点多，可执行性强，且语言平实，通俗易懂，是各
类品牌专卖店、连锁店老板、管理人员及专职导购人员不可或缺的指导用书。
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些看不见的损耗 5.3如何收集竞争对手的情报 5.4门店如何比拼大卖场 5.5提升小型零售店业绩的11个细
节 第6章门店管理及思考 6.1服务要求为什么难以贯彻 6.2门店现状一览 6.3加盟店的核心优势在哪里 6.4
连锁店如何发展成全国连锁
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章节摘录

版权页：   插图：   3.人员筹备 门店正式进行运营状态后，最重要的因素就是人了，也就是店里的营业
人员。
毕竟，这做生意，说到最后，也就是人和人在做生意。
选择什么样的人，用什么样的态度和技术来与消费者打交道，也就成为门店运营中最核心的问题了。
再有，这店址没有完美的，品牌没有完美的。
装修没有完美的，期间所存在的缺憾，都要靠营业人员来弥补。
有一点需要各位老板记住的，从某种意义上来说，店里卖的不是品牌，也不是产品，而是营业人员。
 那么，合适的营业人员在哪里呢？
了解一个人，或培养一个人，都是需要时间的。
若是简单地看待营业人员的问题，随便招些人，或边开店边招人，风险因素太高。
营业人员的准备和招聘工作，至少提前半年就得开始了。
提前半年进行人员斟选，包括前期接触、考察、初步确定、岗前培养以及考核确定，并且还要按照实
际需要人数的2～3倍进行员工准备。
这里有个建议，与消费者直接打交道的营业人员，服务意识和服务水准是最关键的。
正如前文提到的，在目前所有岗位中，酒店服务人员的服务意识和服务水准是最好的，建议考虑在酒
店招收具备三年以上服务工作经历的员工作为营业人员。
 4.资金准备及盈亏平衡点 门店开张前期肯定是要亏点的，费用高、业务量少，俗称白板期。
这个白板期有长有短，其长短很大程度来自老板的经营水平。
这个没什么可怕的，但最好提前有个计算，即计算这白板期大概会有多长？
什么时候会到盈亏平衡点？
相关的资金消耗量又是怎样的？
所准备的资金有多少？
正常的话能撑到什么时间段？
最极端的情况又能撑到什么时间段？
这样，对前期的白板期也能有个心理预期，避免因为没有事先心理准备。
到时候眼见着连续亏损，阵脚乱了，开始迫不及待地进行些盲目性活动投入或是产生放弃想法。
 5.内部管理制度和标准的筹备 管理是营运的前提和基础，门店内部的人、事、物都得处于有序的管理
状态下，才能保障营运的稳定和持续增长。
内部管理也就三点，即建立标准，确定流程，明确责权利。
所谓标准就是做事的标准，没有店里的标准，那营业人员每人会建立自己的标准，标准不统一，扯皮
的事情马上就会多起来，扯皮又会带来巨大的内耗。
任何工作都存在一定的流程，流程是可以提前设计和确定的，经过设计和优化的流程。
可以大幅提升员工工作效率，提高能效比，若是在门店运行之后再来设计或是优化流程，很容易导致
现有流程与新流程之间出现矛盾和冲突。
反而影响工作效率。
相关规章制度的起草工作与人员招聘一样，也得提前半年就得开始。
期间还要与员工进行商榷和讨论，在劳资双方都能接受的前提下，进行修改和完善。
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编辑推荐

《商贸企业门店管理》针对当前各类品牌专卖店人员或专职导购人员，在其平均职业技术水平、学习
习惯、工作环境等因素的基础上，分别在销售理论梳理、深人了解顾客、避免得罪顾客、创新销售策
略等几个核心要素方面，进行了深人浅出的分析，提供简单实用的解决方案。
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