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前言

　　品牌营销，决胜终端——3个月提升业绩30％的连锁店教练式培训系统　　品牌是什么？
品牌是符号，是标记，是令人产生美好联想以及购买冲动的标志。
 “iPod”让全球翘首以盼，即使价格数倍于竞争品牌产品，仍然引发排队抢购。
品牌的背后是文化，每一个真正名牌代表的都是一种社会趋势、人生态度或者生活方式。
麦当劳发动新文化运动（Im lovinit），我就喜欢，我行我素，切中“我”时代少年的心，全球业绩迅
速飚升。
　　你的品牌代表什么样的社会趋势、人生态度或者生活方式？
是否令人产生美好联想以及购买冲动？
　　销售是为了将产品卖好，而营销是为了让产品好卖，零售终端是品牌营销短兵相接、刺刀见红的
主战场，导购就是这场商战中的一线战士，而店长则是这场战役的现场指挥官！
店长作为店铺的经营管理者，不仅是整个店铺活动、运营的负责人，还是店铺的灵魂，发挥着火车头
的作用，在整个经营和管理中起着中流砥柱的作用。
　　弹丸之地的终端，麻雀虽小，五脏俱全，人、店、货、客、信息一样不少，身为现场指挥官的店
长样样要通、事事要晓。
店长如何将导购培养成顾客交口称赞的销售服务精英？
店长如何把自己修炼成十项全能的经营管理高手？
翻开《王牌店长》，答案尽在其中。
　　本书是“3个月提升业绩30％的连锁店教练式培训系统”的精华，浓缩了作者十多年品牌营销、终
端零售实战及培训、咨询经验，力求专业、系统，尽量简单、实用，附以大量的实际操作图表，希望
读者结合自己零售终端的具体情况，学以致用、业绩倍增。
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内容概要

　　《王牌店长》是店长提升自身能力和素质的实用宝典，也是企业打造王牌店长的最佳读本。
营销培训专家肖建中老师，融合十多年的销售实战和培训精华，根据国内零售行业的现状，为零售终
端的店长度身定制。
《王牌店长》具有两大特色：一、阅读轻松愉快：通俗易懂，图文并茂，文间穿插的案例分析、经典
故事错落有致，让店长在学习的同时乐在其中。
二、内容高效实用：侧重店铺的经营管理实务，注重实战技能的传授与演练，强调实践与互动。
店长可结合零售终端的具体情况，即学即用，让店铺业绩倍增！
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作者简介

　　肖建中，著名品牌营销教练业绩提升专家，帮助多个企业创建全国知名品牌及营销渠道内部学院
培训体系辅导连锁店数以千计，成就众多销售精英服务客户：中国移动、惠普、新世界、金利来、乐
百氏、伊泰莲娜、流行美、乔士集团等。
　　肖老师倡导广大企业和学员“抓基层打基础练基本功”，并且身体力行，十多年来一直专注于营
销实战，特别擅长销售业绩提升，在培训界首创培训效果转化模式，通过培训师与学员学员与学员长
期互动等方式，实现让学员快速持续地提升绩效！
　　出版专著：《王牌店长》《店长终端业绩提升手册》《小团队创造大业绩》《精细化营销》经典
培训课程：“门店终端销售实战训练”“王牌店长五项修炼”“终端业绩提升六脉神剑”“打造MVP
最具价值代理/加盟商”等。
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书籍目录

序：品牌营销，决胜终端第一章王牌店长的角色定位店长是店铺的灵魂店长的定义店长的使命店长的
角色店长的工作职责与内容店长的主要工作职责店长的辅助工作——企业文化的传承店长应具备的能
力与素质素质方面能力方面工作态度方面王牌店长的心态积极乐观的心态主动热情的心态专业务实的
心态空杯学习的心态老板的心态店长每日工作流程及注意事项店长的职业生涯规划职业发展导向测试
设立职业生涯目标如何制订职业发展规划第二章无声的导购员——店面形象管理店面的形象要素店外
形象橱窗设计店内装潢卖场布局与规划让顾客觉得卖场是开放的、容易进入的让顾客停留更久最有效
的空间利用营造最佳的销售气氛让顾客感觉舒适防盗防损灯光、色彩与音乐的巧妙运用营业气氛的生
动化商品陈列的十大技巧商品陈列技术陈列的十大技巧商品展示的技巧什么是展示展示的类型展示说
明的注意点第三章货如轮转——高效益的商品管理订货管理订货的条件订货业务程序订货小技巧进货
管理进货时机进货原则进货前作业进货流程补货流程接货流程存货的有效控制存货管理的目的存货失
调的后果存货过剩的原因有效控制存货的方法高效益的商品盘点管理盘点目的盘点原则盘点作业流程
盘点制度商品的损耗管理内部原因造成的损耗及预防对策外部原因造成的损耗及防止第四章开心乐业
——沟通式员工管理店员工作的安排与考核店员工作的安排店员绩效考核店员的奖惩管理奖励员工的
五大准则奖励店员最有效的方法奖励计划中的四“不要”奖励的最好方式是培训惩罚与奖励的艺术实
施奖惩管理的注意事项如何创造愉快工作的每一天变领导为引导将单调的工作变得有趣指导员工由“
厌业”到“乐业”店员如何才能快乐工作店员自己如何创造愉快的每一天如何运用目标管理提升店铺
绩效如何设定绩效目标确保绩效的目标管理如何进行店员激励如何应对人员的流失人员流失原因分析
应对人员流失的措施第五章运筹帷幄——销售计划与策略扩大销售的途径增加顾客人数增加顾客购买
量提高商品毛利如何制订销售计划制订销售计划的SMART原则拟订销售计划的步骤销售计划内容商品
定价的方法商品定价考虑的因素商品定价的方法价格调整的策略削价策略提价策略第六章　天天热销
——促销策划与实施第七章　真心关怀——顾客开发与管理第八章　王牌之师——员工培训与团队合
作第九章　超越满意——顾客服务与异常情况处理附录　参考答案
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章节摘录

　　价格调整的策略　　店铺为某种产品制定出零售价格以后，并不意味着大功告成。
调整价格主要有两种情况：一是根据店铺的内部经营情况主动调整；二是其他同行业店铺价格变动时
被动的反应。
　　调整价格，可采用减价及提价策略。
削价策略　　商品削价一般称为商品减价，一般用金额表示，如“原价100元。
现价70元”，或用百分比来表示，如“全场货品8折优惠”。
店铺削价要取得好的效果，需注意以下方面：　　1.善于选择合适的降价时机　　预计市场需求将要
减少时，如超市里的雨鞋在夏季将要过去时折价。
　　需要为新商品腾出销售空间时。
　　季节性商品转季销售减少时，如冬季快到时将秋季的服装打折销售。
　　竞争对手降价时。
　　2.店铺切忌频繁削价　　如果店铺频繁削价，会让顾客认为“削价商品的价格就是该商品的本身
价格”，如果顾客形成这样的印象，削价就会对顾客失去吸引力。
　　王小姐今天逛超市，看到自己喜爱的一种500ml的果汁由原来的每瓶3元降到2.5元，她兴冲冲地买
了一瓶来喝。
第二天逛超市，见到该果汁价格降到每瓶2 元，她有点犹豫地买一瓶来喝。
到第三天见到该果汁降到1.5元一瓶，王小姐在很长时间内都不会选择该果汁来饮用。
她想，也许明天会更便宜，或者是不是这批货质量有问题。
　　3.掌握合适的削价幅度　　削价幅度过小难以引起顾客的注意，不能起到促销的作用；而削价的
幅度过大，顾客对商品的使用价值和质量会心生疑虑，阻碍商品的销售。
　　根据经验，耐用消费品削价幅度一次不宜超过10％，一般商品应在10％～40％，如果削价超过50
％，顾客就会对商品品质产生怀疑。
　　4.削价的方法　　一次性出清存货。
每年在国庆或春节等销售旺季集中搞一两次存货削价销售，出清存货的同时可增强顾客对正常价格的
信任。
　　采取商品自动降价销售。
说明某种商品某年某月某日要降价百分之几，一般在降价的最初阶段，顾客都持观望态度，因此可以
降价快些，到了降价的中间阶段，顾客就急着买，因此降价要慢些。
　　5.价格折扣策略　　店铺多采用各种折扣形式来降低价格，如数量折扣（数量越多，折扣越大）
、现金折扣、津贴等形式。
　　此外，变相的削价形式有：赠送样品和优惠券，实行有奖销售；允许顾客分期付款；免费或优惠
送货上门、技术培训、维修咨询；提高产品质量，改进产品性能，增加产品用途。
　　由于这些方式具有较强的灵活性，在市场环境变化的时候，即使取消也不会引起消费者太大的反
感，同时又是一种促销策略，因此在现代经营活动中运用越来越广泛。
提价策略　　顾客一般对价格比较敏感，店铺在实际经营中必须针对不同时期、不同商品和不同的顾
客心理，采用适当的提价技巧。
　　1.说明提价原因　　店铺提价时应采取各种渠道向顾客说明提价的原因，并配合促销策略，帮助
顾客寻找节约途径，以减少顾客不满，维护店铺形象，提高消费者信心，刺激消费者的需求和购买行
为。
　　2.切忌所有商品同时提价　　所有商品同时提价会遭到顾客的抵制，因此宜采用部分提价。
　　3.提价时机
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编辑推荐

　　零售终端是短兵相接、刺刀见红的主战场，而店长则是现场指挥官。
店长在店铺的运营中起着中流砥柱的作用，不仅要具有高超的销售服务技巧，更要成为经营管理高手
。
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