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员培训所面临的瓶颈，那些培训管理人员也是无奈的苦笑，

有苦说不出“培训活动开展的不少，培训讲师聘请的也不错

，培训费用投入的更不菲，为什么培训的效果总是不甚理想

呢？”。 为什么培训的效果总是不显著呢？其中销售人员反

映最强烈的是培训方式层面：1、培训方式过于呆板、陈旧，

多是讲师滔滔不绝、讲个不停，偶尔夹杂些互动成份在里面

。学员总是处于被动接受过程，难以从收获永久珍藏培训记

忆，和优越参与的满足感。 如果想要培训达到预期的效果，

培训就不能如走过场，单调无味的培训形式肯定会让店员们

感到无趣和反感。好的培训方案只是初步的想法，要把想法

落实，除了公司提供的培训之外，作为店长的日常性培训就

更为重要。 一对一店员教育 很多企业培训都是以确定的主题

，在会议室或教室进行讲解、讨论和分析。这种培训一般都

是集体式培训，所有销售人员一起参加，培训形式刻板，内

容多停留在理论阶段，效果多只能停留在表层，不能深入和

强化，不能充分与实际工作相结合。所以，这种培训不具备

针对生，比如说店里来了新店员，那样主题式的培训显然是

不合适的，这样应该选择一对一沟通，避开营业高峰期利用

休息间隙，对店员有针对性进行培训。 现场说法式培训 该方

式由店长或者促销组长在销售现场结合产品实例和客户实例

进行现场示范，因人施教，手把手地进行实战演练，该培训

方式针对性，与店员工作结合紧密，因而能进一步强化、深



化效果，使店员的实战技能得到真正的提升，但往往因为人

手不够或者思想上不重视而不能真正的实施。 餐桌交流式培

训 情绪比技能更重要。店员在工作中经常会遇到各种各样的

问题，因而难免会有不良情绪，如何疏导不良情绪、缓解心

理压力呢，就需要餐桌交流式的培训，经常来个小聚餐，借

工作餐之时，进行情绪引导，提高其工作激情。有些主管一

看销量下降就怪罪店员不用力却不知道如何给店员娱乐竞赛

式培训 团队文化是店员管理先进手段，以此增强店员的归属

感、纪律感、协作意识及高度的责任感，因此在业余时间可

以多进行一些娱乐性和实战性的团队竞赛式的培训，让枯燥

的产品知识变成有趣的活动，使店员更主动、更乐意、更容

易到达技能培训的效果。 我曾经策划过一个比较有趣的团队

竞赛式培训——产品促销辩论赛，为了让店员迅速掌握产品

特点并提高实战水平，将店员分成两组，分别代表我方产品

和竞争对手的产品，各找论据，进行合理有效的终端拦截，

如此几个回合，便将产品的卖点甚至同行业的相关知识都了

如指掌。 随机创造式培训 其实培训还可以根据不同的需要进

行巧妙的策划，从而使效果更好。为了使一批的新入职店员

迅速掌握产品销售技能，可以让这些店员冒充消费者，只要

是有同类产品的卖场，就进去先听一下别人如何讲解，如何

攻击我方产品，“多听多看，熟能生巧”，“知已知彼，百

战不殆”，这样使这批店员就在很短时间就掌握了系列必备

的知识与技能。 相互学习提高法 这种培训方法要求店员在日

常工作中，能相互学习与交流，扬长避短，提高店员的整体

服务水平，从而提高销售业绩。这种培训工作可由店长组织

，在日常工作中进行，不必专组织时间进行培训，平时多引



导店员自发地成为一名知识型的销售顾问，不定期地对产品

知识进行回顾和情景演练，多购买一些产品相关知识的书籍

一起学习一起讨论。让店员具备强有力的推荐力的前提条件

。另外，循循善诱地让她们对知识进行整理、串联。通过情

景演练、活学活用的方式进行强化。从而让她们能够把各种

知识运用自如。 实例分析法 这种培训方法通常是利用拍摄手

段，将店员一天的工作记录下来，然后店店员观看，发现不

足的地方，并提出改善的措施。这种方法能让受训人员主动

思考，寻找问题及答案，从而有效提高受训者发现问题及解

决问题的能力。 会议法 这是零售店管理人员培训店的一种常

规技巧，店长可以利用一些日常销售会议及参观访问活动等

对店员进行培训，这种培训方法比较经济，也有利于培养团

队精神。 培训是一种学习的方式，怎么把学习的东西记住，

并能够运用到实战中获得业绩的提升，才是培训的最终目的

。而良好的培训方式便是提供给销售人员乐意学习、能够记

住、通往实战的有效方法。 鼓劲，其实良好的情绪引导作用
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