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                                                                            人力资源部

                        2016年企划星级员工专业知识题库

第一部分：氛围及其规范
1. 氛围：氛围是指顾客在卖场所处环境的气氛和情调。正是这种氛围，可以让顾客自发地产生或放弃一系列购买欲望和决定的心理变化及行为。
2. 营造氛围的手段包括：吊旗、pop、指示贴（爆炸贴、DM商品贴、主体活动贴……）、X展架、装饰物料及道具、堆头等等。

3. 一般我们所指的氛围：主体活动氛围、品牌氛围、陈列氛围、季节氛围、促销氛围等。

4. 品牌氛围：是指卖场内外环境，特定针对品牌的消费引导以及各品牌主推商品和活动的宣传布置氛围。包括品牌形象画面，主要通道的展架、展板，品牌厅位内的各种悬挂、装饰和陈列，各种图片、文字、视频广告等。
5. 陈列氛围：是以商品为主体，运用一定艺术方法和技巧，借助一定的道具，将商品按经营思想及要求，有规律地摆设、展示、以方便顾客购买，提升商品形象和价值，表现出有利于销售的积极形象和氛围。其要素是（1）丰满度（2）美观度（3）主推力（4）系列化（5）差异化（6）生动化（7）档次感（8）功能性（9）便利性（10）促销性。
6. 促销氛围：指在开展促销活动时，通过物料布置、促销商品/礼品陈列表现、声音传播、人员形象塑造、促销宣传、互动活动等表现出的热烈销售氛围。
7. 陈列氛围营造要点：

· 特价商品——给顾客一种特别便宜的感觉：首先是要让顾客容易看到，为此往往要将特价商品摆放在明显的位置上；第二就是向顾客传递价格便宜的信息 ；第三就是要用POP作为工具去充分的引起顾客注意，突出商品名称和价格。

· 推荐商品——向顾客展示商品的价值 ：推荐商品往往是获得较高的毛利，一般地推荐商品往往摆放在特价商品的旁边，这样由于特价商品的吸引作用，推荐商品也往往能够被顾客看到；张贴介绍商品价值（而非价格）的POP以及其他足以吸引顾客注意的表现形式 。

· 畅销商品——让畅销的商品更加畅销：在销售畅销品时一定要对畅销的理由进行分析，找出畅销的理由以后，用简单明了的语言写在POP上，促使其更快的销售。

· 滞销商品——减少损失，提高经营效率：通常的方法就是将滞销品陈列到黄金地带上，并通过POP推荐向顾客宣传，这样可以减少商品处理的损失，提高经营绩效。

· 新商品——保证陈列的醒目：在新品陈列时，往往需要将他陈列在醒目的位置以吸引顾客注意，通常要将其陈列在黄金地段，并张贴醒目的POP说明，简单明了介绍功能及卖点，注重体验、解说。 

· 季节性商品——吸引消费者，尽早售完：在导入期，重点是如何将商品尽早摆上货架，重点是推销，而不必在价格上做文章；在展开期，一定要争取将所有的商品尽可能售完，摆放在醒目位置、张贴POP以及卖场导购员推销等措施来积极促进销售 ；一旦发现可能到下一个阶段无法售完的季节品，就需要马上进行处理 ；最后是晚期，在这个阶段一定要将所有的商品全部售完，哪怕是降价销售，否则将造成损失；一般陈列在入口处、主通道的黄金位置。

· DM单商品——吸引更多的顾客 首先应该尽量的把DM上的商品摆放在黄金地带，并且保证醒目和具有量感；卖场员工一定要知道DM传单上的商品陈列在什么地方，这样不至于让顾客询问员工商品放在哪里而产生尴尬 ；要张贴醒目的提示贴或者POP来最大程度的吸引顾客。 
8. 氛围申请：商品部经理在做氛围时根据实际的需求填写《氛围申请表》，申请单一式两份，注明材质、尺寸、个数、形状、悬挂粘贴点位、是否需要厂家安装等相关信息，要求清晰、详细。如有大量文字信息需提供电子版文档。
9. 氛围布置及数量要求：品牌厅内只允许出现品类活动信息及品牌折扣信息的氛围，可以是品牌折扣的立牌等相关形式，具体形式可参照企业实际情况。每个品牌折扣氛围不超过2个，重复的内容不许超过2个，坚决杜绝无效氛围，造成浪费。不允许出现与商品价格有关的宣传氛围，商品价格只可以用价签或圆贴展示，价格与商品要对应。每个品牌厅标签的种类不能超过3种。店内不允许使用热转印条幅，不允许用条幅遮挡门头及品牌厅位。不允许氛围遮挡品牌形象。

10.氛围悬挂要求：悬挂不允许出现卷边、褶皱、涂改、破损等现象，如出现破损、过期氛围要及时替换。

11.地贴：需要以车贴材质制作，只可以做简单的引导指示。不允许在通道或是人流较大的地方张贴活动折扣信息。不可以直接贴于地面，不易清理。

12.爆炸签：卖场内要减少爆炸签的使用，服饰、珠宝、化妆品这类卖场坚决不允许出现爆炸签。杜绝浪费！爆炸签应用于有惊爆价格的力度商品，起吸引强调作用，不是每一样商品都是劲爆商品，不应都贴上爆炸签。

13.手写POP：要求是美工人员进行书写。如有能够掌握书写POP的前线人员，也可以参与此项工作，但必须经过美工科考核。书写必须是专用纸张，不得用KT板反面空白处进行书写，必须用专用的马克笔，每张至少用2种以上颜色。书写内容只能是一个品牌的内容，文字不宜过多，容易令顾客看不到主次。必须悬挂在通道里侧，防止刮伤顾客。
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第二部分：DM单制作
1、 什么是DM：DM是英文direct mail advertising的省略表述 ，直译为“直接邮寄广告”，亦有将其表述为direct magazine advertising直投杂志广告。 

2、 如何将DM单发挥最佳效果：第一，必须有优秀的商品来支持DM。第二，选择好广告对象。第三，考虑用一种什么样的广告方式来打动你的上帝。俗语说得好：攻心为上。巧妙的广告诉求会使DM有事半功倍的效果。 
3、 DM的设计制作方法：1）业务人员要透彻了解商品，熟知消费者的心理习性和规律；2）配图时，多选择与所传递信息有强烈关联的图案，刺激记忆 ；3）考虑色彩的魅力 ，不同的品类、同一品类的不同商品要用色彩进行区块划分，以达到分区明确、易于辨识的目的；4）主题口号一定要响亮，要能抓住消费者的眼球。好的标题是成功的一半，好的标题不仅能给人耳目一新的感觉，而且还会产生较强的诱惑力，引发读者的好奇心，吸引他们不由自主地看下去，使DM广告的广告效果最大化。 
4.DM商品选择：首先是应季商品，其次是新品上市，这两部分商品占据DM商品的2/3；购买频率高、受众面广、价格比较低的特价商品，清仓处理商品占1/3；市面上都在降价促销的普通商品不可作为DM单商品。

5.黄金版面DM单：适合用黑色、深紫、墨绿来突出黄金的质感与色泽。铂金、钻石适合用深宝蓝色来突出铂金和钻石的质感和高档。

6.服饰品类DM单：第一是品牌活动，要求品牌形象要与文字信息结合的生动。第二是品类的划分，如：裤子类、裙子类、风衣类等，按顾客的需求去归类，不是按我们商场结构来归类，让顾客拿到单子，第一时间找到自己所需的商品。ＤＭ上的商品不是越多越好的，而是要有代表性、被大多数的顾客所关注，力度能够吸引顾客。排版有主有次，不是满篇重复和拥挤摆放。

7、DM单的基本构成 ：1）.封面；企业标识、活动时间、活动主题、主要活动、其他活动；2）、内页：版头、活动标题、品牌形象、文化及功能介绍、品牌名称或logo、单品、文字信息

8、封面设计的表现方法：

1）.通过文字特殊效果突出表现活动主题特征
2）.展现主要活动内容
3）.展现商品实物
4）.展现具有象征意义的画面
5）.画面背景中出现人物形象的表现手法
6） .在风景静物中展现活动主题

9、传统节日DM配色方案

传统节日颜色是比较固定的 。比如春节活动，我们能想到红色，端午节用绿色、六一儿童节选用多彩、艳丽的颜色等..... 
10、贵重商品常用色
1）、黄金：雍容、华贵。配色：厚重。可用暖色系——桔色、深红色及假金色。根据所处季节配色。

2）手表：高档、财富的象征。单品可局部放大，加大标识；配色：黑色、灰色、灰蓝色                                                                                                   及假金色。

3）家电商品常用色
家电：类别分为电讯、数码、小家电、冰洗、电视音响、厨具等。
常用色系为：深蓝色、湖蓝色、深褐色、深绿色、黑色和灰色等。 

4）男装商品常用色
男装：版面以品牌形象为主，价格设计简单、大方。颜色沉稳，以灰色、灰蓝色、
黑色和深褐色为主，大面积留白。搭配品牌标识，标识用一种颜色表现，使画面
显得更加高档。 

5）多色彩时尚流行配色
女装版面以品牌形象为主，单品摆放形态各异，使画面活跃生动，运用其它
单品加以修饰，比如钻戒、丝巾、长靴等物品。版面大面积留白，并配一些
简单的花纹和线图。颜色多以今年流行的彩色为主。 
6）食品类、化妆品、鞋包类商品常用色
食品种类繁多，分为熟食部、水果部、生鲜部、粮调部、奶糕部、炒货部、休闲部、
饮品部、烟酒部。在设计时，首先要注意食品的类别，还要注意食品图片的截取。比
如说休闲散装食品，颗粒小，要把图片适当放大，取其中一部分。食品图片调色也非
常重要，对比大一些、颜色纯一些为好。生鲜类食品图片颜色还原很关键。
配色：食品颜色厚重，多以红色、深红色、棕色、假金色、绿色为主。 

7）特价品、惊爆品等可以用一些有创意的小图标来表现，提高视觉欣赏效果的同时，直观地表现出了重点突出的商品信息。即可以起到爆炸价的作用，又使画面更加高档。小贴士起到引导的作用，使消费者感觉到帖心的服务，但切勿过多使用！ 

11、版头与标题的设计标准：版头以封面的朱颜色、元素为主。版头分异形版头和普通版头；普通版头最基本常用的是横版，呈长方形。画面顶部。元素与字体均来自封面；异形版头形式新颖，比较活泼，容易引发联想。比如两侧竖版头、居中异形版头。

12、 版面中的小标题尽量简单、明了。无需过多装饰，以突出主题为主。

13、 DM快报的风格设计：实用性、热闹、高档、时尚 ；

14、 DM实用型，充满文字信息且以实用性为主题的版式。1）、使用粗而直的字体表现实用性；2）、白底配黑字是实用性；商品传单的基本表现方法；3）、网格运用于版面设计体现实用性；4）、使用五颜六色表现文字，加强视觉的冲击力

15、DM热闹性：减少倾斜角度的图片，使其成水平或垂直方向，使版面既安静又高雅。让图片充斥版面，尽量减少留白，文字以小字号为主，字距紧凑，显示高品味和舒适，没有任何杂乱、烦躁的感觉。1、自由摆放大小无差异的商品照片；2、让白色背景起作用；3、稠密的文字排列；4、斑斓的色彩组合 
16、DM高档型：稳重、优雅、有品位 ；1、稠密的文字排列，表现高档的感觉2、浅色系 为主，留白越多越彰显品位3、传单的版式设计是自由的 ；

17、DM时尚型：相同大小的图片有节奏地排列 。1、图片大小均等，排列起来使之产生节奏感。2、利用白色背景传递明朗干净的感觉。3、搭配颜色时避免使用强势色块，保持明朗的色调。4、文字说明缜密而轻松。 
18、DM文件制作基本注意事项印前注意事项
1）.一般印刷品的出血为3mm
  出血就是印刷完了裁切的时候为了防止裁切出现颜色和尺寸的偏差而多出3mm的尺寸 
2）.图片分辨率是否符合印刷要求，图像色彩模式为CMYK格式，图片分辩率要300dpi    
3）.每个色块的颜色尽量不要超过三种颜色的组合
4）.在印刷中网点在95%-100%、45-50%之间及5%以下的网点不要使用
5).大面积渐变地子是否出现杠子，渐变颜色设置在：5%—98%之间
6).线条不得细过极细线（0.0882mm），颜色不得超过二种颜色的组合
7).文字最多不得超过二种颜色的组合
8).大面积黑色地子要加40C，如黑地子下有图片则要加40C、1M、1Y、100K
9).接图是否准确，是否有文字等跨页现象；尽量避开细小文字及细线的接图情况
10).标点符号是否有在首行的；是否还有乱码存在
11).制作刮刮卡时，刮刮卡的油墨区域要比刮奖区域四周各大1mm，刮奖区域内的文字要使用字体较细的文字，如宋体等，如果要求使用黑体字，字体的颜色应该使用60%黑，相应的背面应该有文字或图纹，制作兜子时，糊口应该在大面，糊口宽度为20mm .

19、CorelDRAW设计软件易出现的问题 
（一）、字体问题 
1）.某些字体库描述方法不同，笔画交叠部分输出后会出透叠，要小心 
2）.包含中英文特殊字符的段落文本容易出问题，如“■，@，★，○”等  
3）.笔画太细的字体，最好不要使用多于3色的混叠，如（C10 M30 Y80）等，同理，也不适用于深色底反白色字  
4）.段落文字在转曲时，一定要变成美工文字再转曲或冻结（在需转曲线的段落文本上画一矩形，按Alt+F3调出滤镜泊坞窗口，选择“透明度”滤镜，将“比例”调成100，点选“冻结”（这是最关键的一步）、“移除面”，然后点击“应用”，段落文本即转为曲线）
（二）、渐变的问题  
1）.常见的问题是这样：如 红色→黑色 的渐变， 设置错误： （M100→K100）中间会很看正确的设置应该是这样：（M100 → M100 K100）仔细分析一下就明白了，其他情况类推
2）.黑色部分的渐变不要太低，如5% 黑色，由于输出时有黑色叠印选项，低于10%的黑色通常使用的替代而不是叠印，导致出问题，同样，使用纯浅色黑也要小心 
（三）、图片问题  
1.关于psd文件，有一点注意，就是你导入它后不要再做任何“破坏性操作”，比如：旋转、镜像、倾斜等，由于它的透明蒙版的关系，输出后会产生破碎图。要么输入的是TIFF图片，要么输出前转点阵图
2.PSD文件在需要在PS里将文件合成单层，以免多层文件会发生问题。    
3.还有蒙版在coreldraw中使用也要小心些，必要时候还不如“置入容器”方法比较保险，或者干脆转点阵，万无一失 
4.在有效果的图片输出前，要分离转点阵或一同转点阵
5.所有图片必须是 cmyk 或者灰度和单色位图，否则不能输出  
6.阴影最好是四色黑，不然阴影会把其它底子颜色掏空
（四）制作文件后期处理：
1）ctrl+A对文件全部选择，查看尺寸是否为页面尺寸。避免出现文字跨页，整段文字遇到跨页要留出空隙；

2）出血3mm之外的5mm内不许排文字等重要内容，避免由于切纸偏刀将重要内容切掉

3）文件必须先全部解散群组，进行全部选择文字转曲

注意：
a文字做透明效果的话，文字状态下转曲，效果消失
b文字置入到图形中，全部选择文字是选不到的
c转曲后一定进行检查，会出现飞字或是位置移动等后果
4）所有置入的PSD图片，都要转为点阵图才能发片，为了确保没有将文字一起转点阵，最好先将图片先移动一下，再返回后进行转点阵，这样图片要是有阴影效果也可一起点阵。在转点阵图选项中，一定为CMYK色彩，300dpi以上，最后可以通过图片属性，查看是否漏转

5）文件颜色必须全部为CMYK，可通过寻找物件，找到RGB颜色，将其变为CMYK，

文字或较小图形颜色必须为单色黒K=100 
6）最后检查是否没有文字，颜色没有RGB，全部变成点阵图 

（五）、后期印刷相关知识
1）.装订联动线，每个斗可以装订8P，在纸克重较轻（例如64 g)，还不足8p情况下，在下落时速度较慢，从而影响装订速度。因此为提高印刷效率,DM除去皮以外（4P)后，最好尺寸是16开部分需保证P数在16P的倍数；8开需保证P数在8P的倍数；12开需保证P数在12P的倍数  
2）.轮转机纸张范围(64克-105克)；
平张机纸张应用范围( 80克-157克)157克纸以上不建议做DM     

轮转   （正度）

370*260MM
      8K            300*260MM
8K
185*260MM
     16K          210*260MM
16K
轮转   （大度）

420*285MM         8K            370*285MM
8K
210*285MM
     16K          185*285MM
16K
平板
280*280MM          12K          210*285MM
16K
（K=开）                                                                                               
第三部分：活动策划及宣传
1. 完整的营销活动：促销力度不是活动的全部，
A、活动主题：就像战斗檄文，要有一炮打响的气势，要朗朗上口，一针见血地告诉顾客我们想做什么。

B、围绕主题展开的商品组织：所有的商品活动不能脱离主题展开，如38节，是女性的节日，在商品的组织上要重点推女性商品，推符合现代女性消费心理的商品，而不是所有的商品都面面俱到；主题是灵魂，如“38女人节狠狠爱自己”，就要展现“如何狠狠爱自己”，“有哪些爱自己方式”，如何扮靓、如何美妆、如何犒劳自己等等。

C、引爆品类的活动和手段：我们每次做活动都要重点突出，要有引爆的品类；为了达到引爆的目的，我们要做该品类的力度，同时还要有组织一些活动，如三八节的内衣秀、化妆讲堂、厨艺大赛等。

D、卖场氛围营造：卖场氛围的营造包括我们能看到的、听到的和感受到的三种：即能看到的美工氛围、DP点、景观，能听到的卖场音乐、员工的介绍，能感受到的软性宣传或能参与的话题活动。如：三八节为宣传健康，组织的健康跑步机体验。

2. 活动策划的目的：活动要做营销，不是促销，要雅俗共赏。最终目的是卖钱的，我们在卖场里要多做商品营销，要找到商品的卖点，吸引顾客的点挖掘出来；通过演示、体验、介绍、互动等方式让顾客了解商品。  

3.如何抓住营销热点：今天的新闻就是明天的经济，平时要关注时事和热点，关注季节的变化，提前引导商品。如雾霾天气催生的PM2.5口罩、空气净化器，水质污染催生的净水器；春天气候干燥顾客对保湿类化妆品的需求、外出游玩对户外用品的需求等。

4.天天红火、周周推广、月月营销：平时做展卖，周周推新品，月月大营销是创造知名度、美誉度，是加深对顾客的影响。

5.抓住卖点撰写宣传用语：在宣传中不要直接使用公式化的产品说明，让顾客听起来云山雾罩，毫无感觉。各楼层部经理应该了解顾客需求，结合商品实际情况，提炼商品卖点，讲好商品好在哪，语言通俗易懂，是对顾客生活方式的一种引导。

6.如何建立口碑宣传：我们要给商品讲故事、造话题，能让顾客一下记住我们的商品，有美誉度，人与人之间传播宣传是最大的营销。

7.如何撰写宣传广告语：撰写宣传广告语时主题要明确点题，可以修饰演绎，但是不要为了修饰演绎就丢失重点，也就是说，我们要做到言之有物，一定要在宣传中切实的体现商品内容。广告语中的词语不要平铺直叙而要有号召力和鼓动性。
(四)、卖场节日氛围的营造原则

在遵从活动氛围营造原则的基础上

1） 让顾客感受到，对顾客有引导；

2）节日元素明显，氛围数量浓淡相宜；

3）内容有延伸有扩展，不局限于常识和表面；

4）与时俱进，让节日氛围随发展而变化；

5）有条件的企业，要建造节日景点，让顾客留影互动。

卖场活动氛围的营造原则

1. 让顾客感受到你的活动思想；
2. 有整体规划，能够突出活动主题，让顾客记住；
3. 色调适宜，氛围制品材质及设计符合活动定位；
4. 装饰卖场最好的道具是商品；
      ——氛围要与商品结合，凸显商品，不是简单悬挂或摆放；
5. 景点或DP点有亮点，能引起话题。

6、与时俱进，让节日氛围随发展而变化；
其他

1、权威研究显示：顾客到商场，70%以上的消费是在卖场决定的！
2、菲利普 • 科特勒 :消费者购买的是商品的整体, 不仅包括所购买商品的实体,还包括包装、售后服务、 广告、信誉,以及更为重要的交易地点的空间氛围。
3、空间氛围是一种非常重要的营销工具。
4、卖场，就是顾客第一时间感受到的空间
5、卖场氛围，就是传递活动主旨、鼓动顾客消费的重要元素 

6、从楼体到门口到通道到扶梯口到公共区域到DP点到品牌厅。每一处顾客能够看到、接触的地方，都能用于传递你的活动思想！
1

[image: image1.jpg]