
《店长特训营——提升店铺业绩》培训提纲
管理培训专家  柳叶雄

【培训对象】    店长 

【培训时数】         3 天  （店长系统篇 3 模，每模 3 天 4 夜，另见介绍）

【课程特色】

该课程通过工作中的实际案例，由浅入深、采用案例分析、模拟演练、情景话剧、实战与
理论的结合，先启动学员的思维模式，掌握思考问题的方法，然后引导学员掌握店铺盈利
的要素，学会诊断店铺业绩的核心指标，同时了解顾客购买的动机、掌握顾客异议及处理
的方法，从而引导顾客成交，提升单店销售业绩。
柳叶雄老师的讲解，条理清晰，实战经验丰富，课程通俗易懂，能快速引起学员的共鸣。
能引导学员自我思考，从而达到课程目标。
该课程互动与实战案例多，能引导学员自我突破，合作共赢。

【培训收益】

得到：—— 学员思维得到启发，综合管理能力得到提升，学会发现问题、分析问题和解
决问题

得到：—— 学员掌握店铺盈利的 12 要素，学会诊断技术，从而掌握提升店铺销售业绩的
方法
      得到：—— 针对不同客户的异议，学会如何应对以及掌握顾客购买的原动力，从而促进成交
率

得到：—— 学员掌握了带团队的方法，掌握激励的技巧，清晰团队战斗力的提升带动销
售业绩

【授课方式】

【课程大纲】

第一部分：正能量的引爆

第二部分：释放思维 管控黑洞

第三部分：店铺盈利的 12 关键指标

第四部分：激励团队  创造感动

· 讲授

· 游戏

· 练习

· 小组讨论

· 角色扮演

· 案例分析

· 启发式、互动

  式教学



第五部分：掌握销售的基本原理

第六部分：提升单店销售业绩

第七部分：作业布置 

第一部分：正能量的引爆

     导读：第一部分重点引导学员正视自我，引爆自我能量，清晰角色，从站在老板的立场、
店长的立场、员工的立场综合考虑店铺的运营与管理。清晰三者之间的博弈，从而
引发作为一名优秀的店长，最需要解决的事情有哪些？这为第二部分“释放思维、
管控黑洞”打下基础。

一、自我思考 
        二、了解老板的困惑
        三、清晰店长的困惑
       四、店老板与店长的博弈

第二部分：释放思维  管控黑洞

导读：在第一部分的基础上，第二部分开始引导店长找到影响店铺业绩和利润的管控
关键点，同时引导店长清晰顾客凭什么要进你的店，凭什么要购买你的产品，
从而引导店长关注服务、掌握人性营销，同时为第三部分讲述“店铺的关键业绩
指标”打下基础。

一、是谁偷走了店铺的利润

       1、硬件成本 （店长难以改变）
2、软性成本夺走了店铺的利润 （重点，这就是店铺的黑洞）
3、看视频反思

              1）看案例反思
              2、“机械式”的导购
              3）“看不起顾客”的导购
              4）“缺乏耐心”的导购
              5）“嘴拙”的导购

    6）“与顾客争论”的导购

二、思维的释放

      1、顾客凭什么进你的店？
2、顾客凭什么要购买你的产品？

        案例 1：强化销售技巧
        案例 2：如何引导店员“创造感动”
3、如何让顾客感觉到赚了便宜？

         案例：研讨
4、做销售最难得是什么？



5、清晰业绩停滞不前的根源——我是一切的根源

第三部分：店铺盈利的 12 关键指标

导读：在前面两部分启发学员的思维后，第三部门直入店铺的核心，引导学员清晰影响店铺
业绩的核心关键指标，并以 4个指标为案例进行诊断，从而告之学员不仅要熟悉业绩关
键指标，还要学会诊断与改进。

一、店铺赢利的因素

    二、找对人做对事

   三、做赢终端看什么

   四、影响店铺盈利的 12 关键指标

         1、客流量    
2、进店率    
3、成交率    
4、客单价 

            5、连带率
6、介绍率

  第四部分：激励团队  创造感动

       导读：通过第三部分的讲解，店长掌握了核心盈利指标以及诊断技术后，但要实现店铺的盈利，
不仅是靠店长一个人就可以实现，必须要依靠团队，为此第四部分重点讲述激励
团队的方法，激励团队用正能量去感动顾客，从而提升业绩，达成设定的目标。

       1、小组探讨店铺人员所遇到的问题有哪些？
       2、了解店员的需求
       3、激励店员的方法
       4、创造感动
      柳叶雄语录：店长要教导店员由产品营销到服务营销再到感动营销（创造感动）

第五部分：掌握销售的基本原理

   导读：在第四部分讲述激励之后，业绩的提升仍需要销售技巧的提升，为此从第五部分开始，重
点先讲解销售的原理，只有掌握了原理，那么后续第六部分讲解的销售技巧，学员就
能举一反三，灵活运用，依据不同的店铺进行不断改进和完善，

         销售原理一：了解我们销售的是什么
  1、销售的是什么

             2、顾客买的是什么



             3、互动演练
         销售原理二：销售要以什么为导向
        销售原理三：销售的本质是什么

案例 1：强化销售技巧
       案例 2：如何“创造感动”

        销售原理四：顾客购买的心里行为是如何变化的

第六部分：提升单店销售业

导读：在第五部分讲述销售原理后，其中提升店铺业绩的方法有很多，第六部分重点从促销
技术、销售技术两个方面提升学员的综合能力，以销售实战演练让学员现学现用，同
时掌握管理工具，为课后自我改善打下基础。

一、顾客凭什么进你的店

           1、店铺的形象 （请提供目前店铺较好和较差的店铺图片对比）
        2、促销与活动的吸引力

2.1 促销的目的和原则
2.2 促销的要点
2.3 案例互动研讨
2.4 创意促销：6个最新颖的促销案例

二、顾客凭什么要购买你的产品？

        1、产品的款式、质量、价格
        2、导购的引导 

 三、顾客说价格贵给我们的反思

        1、 提升销售技能话术
        2、目标消费顾客的定位
        3、卖场的定位 

四、销售技巧实战训练
         1、案例研讨：
                  某顾客在店铺里面看转过一圈后，然后到某个产品前，和导购员说：“小妹，我刚从对面

那家店看过来的，感觉你们这个产品的款式和质量都没有对方好呀！
2、销售前，导购员要做的重要几点有哪些？
3、如何向顾客销售利益
4、销售技巧的训练

               1）礼貌迎接顾客，拉近距离   挖掘需求客户，引导顾客体验消费
           案例 1： 顾客进店，离销售人员越来越近。。。。导购该如何做？

案例 2：导购热情接待，顾客无表情回答“我随便看看”
案例 3：顾客与同伴（陪伴者）一起进店

2）顾客进店后，观察顾客动态，依据不同动态引导顾客消费
案例 1：顾客进店后，直奔某款产品



案例 2：顾客进店后，在某款产品前停下来细看
    案例 3：顾客进店后， 导购靠近，顾客说，我自己看，不要向我推销（介绍）

3）顾客进店后，挖掘顾客需求，处理顾客异议，适时销售
案例 1：顾客进店后，看了款式后，把多款产品拿在一起进行比较
案例 2：顾客看了很多，感觉都不是很满意。。。。。 
案例 3： 顾客说：“我考虑一下吧或者说我回去商量一下”

4）处理好顾客的价格异议，伸向顾客的腰包距离就近了
      案例 1：顾客看了后都很满意，一看到价格后就不买了   

案例 2：顾客拿起产品，问到价格后转身就走
      案例 3： 我刚看了一款质量和款式和你们一样的产品，你们比他们卖得太贵了点

 

第七部分：作业布置 

       1、找出目前店铺的“黑洞”，马上采取的应对措施
         2、列出店铺核心关键指标的诊断方法和改进措施
         3、拟定对店铺人员的有效激励方法
         4、销售异议应对策略的汇总
         5、设定月度店铺业绩基本目标和挑战目标，并拟定奖惩规则

       小结：未来竞争激烈的市场，谁是最后的英雄？先看品牌的终端运营和盈利实力，实力源自
系统的提升，本课程着力打造“盈利派的店长”，从店长的正能量引爆、启动自我思维力、改善力，
找到吃掉店铺利润的黑洞，掌控店铺盈利的关键业绩 12 指标，激励团队、感动顾客、强化销
售技巧从而提升单店销售业绩。全方位核心的解读，并以作业方式让学员学以致用，让培训落
地执行，让您的团队赢在终端！


