
《做店长就是要做业绩教练》
（主讲：王同）

本课程已服务过百通数码、水星、报喜鸟、喜旺熟食、韩束以及众多场公开课……

引子：我们的困惑……

 老板感叹：店是开了，像模像样，却只是不赚钱的花架子！

 店铺锁事多，人员忙东忙西却没重点，殊不知：业绩才是我们的神圣使命！

 提升业绩，团队也非常付出。人员、货品、陈列、形象、促销、消库、竞争应对再加店务管

理等等，哪里才是提升门店业绩的法门？

 店长人好、业务能力也强，但总是主劳臣逸，带动不了团队，充其量只是个高级导购！

 店长的业绩能力不能有效复制给团队：团队战斗力不强、凝聚力不够，靠店长一个人又能玩

多大？

 导购的成长更多依靠自己的“悟性”，自生自灭，以致流动性高、店铺“人效”不尽人意！再开店

铺，仍然无人可用！……

 本课程的是针对店长层面，目的…

 牢固竖立门店业绩是终端团队的神圣使命的观念！

 知道哪些是门店做业绩的关键，坚定销售团队门店的业绩思维和方法！

 店长是终端业绩的主导，要能做好业绩教练，带领团队一起做业绩，复制成功！

 同时，也提升店长本身做业绩的能力……

 培训方式：讲授、故事、案例分析、情景演练等互动、启发式教学

 培训课时：12小时，即贰天

 课程大纲：

第一节：业绩教练是唯一的信仰

一、一切为了业绩！

二、业绩型店长一定是好教练！



三、业绩型的店长会做什么？（素描）

思考：终端团队缺乏业绩意识，会有哪些表现？

四、店铺业绩教练的思考：5W1H

五、对“教练”的关键认知

六、提升型教练五步骤

七、改进型教练

八、针对“问题”或“机会”去教

九、积累教练素材

思考：新人带教如何开展？

思考：促销活动带教如何开展？

第二节：业绩倍增是唯一职责

（门店业绩提升之——教导购顶尖的销售技能）

一、什么样的导购才叫“好”？

二、导购销售的三重境界

三、小测试：场景分析：接持顾客

1、笑迎顾客：构建亲和力、沟通是一种态度、建立顾客的信任

2、了解需求：导购不是导游，探寻需求的逻辑方法、多问多听少说、引导客户需求

3、产品介绍：帮顾客找到她想要的，产品介绍及价值塑造的两种方法，给顾客卓越的体验

4、建议成交：讨价还价的策略思维，临门一脚的成交技巧

5、谢别顾客：购买的顾客给信心，给顾客留下回头的台阶，处理客诉有方法



第三节：从数据中寻找答案是唯一管理

一、为什么是“数据化管理”？

二、如何引导导购，实现你分解给她的销售目标？

三、收集数据，诊断导购业绩能力

四、门店业绩提升之——教导购提升业绩的关键点

1、客流量：客流量是立地经营的基础，品牌定位与商圈选择、门店位置及条件；

2、进店人数：位置、装修、厨窗/陈列、销售氛围、促销活动、增值服务；

3、深度接待率：店内布局与动线设计、迎宾技巧、试穿/体验服务成效；

4、成交率：需求把握精准、方案设计贴心、异议应对有效、临门一脚技巧；

5、客单价：商品结构、陈列、导购技能、连带销售技巧、例会强化、考核跟进；

6、重复购买：会员/价值客户维护、转介绍激励

五、如何提升连带率/客单价？

第一招  货品结构要合理，货品组合成系列

第二招  货品陈列有重点、有系列

第三招  导购知识要配套

第四招  连带销售有方法

第五招  例会技术要强化

第六招  奖励考核要配套

第四节：让顾客爱上我的店是唯一营销

一、思考：让导购知道“粘住”顾客的力量

二、清扫：门店中怠慢顾客的不良表现！

三、教导购用“五心”服务去粘住顾客



四、店铺吸引力指数再高一点——大家齐协力

1、硬件吸引人：选址、装修、店面布局

2、软件吸引人：软装、货品、出样/陈列

3、人员：精神面貌、专业知识、配合度、执行力

五、提升导购的服务水平，服务创造价值

六、教导购粘住更有价值的顾客

第五节：打造狼性团队是唯一使命

一、让你的导购懂得团队协作，这是狼性团队的灵魂

思考：如何引导导购有团队协作的精神？

二、终端导购常见不良心态及其危害

三、管理意味着“搅水”，店长要有意识的建设团队

研讨：店长要有激励团队的能力（非物质激励的手段运用）

四、培养业绩型导购的“销售狠劲”

支柱一 有欲望：做销售要有强烈的企图心，你有成功的欲望才会去行动

支柱二 有目标：今天的努力，明天的结果，有目标会少走很多弯路

支柱三 人勤奋：业绩导向的结果意识，却在过程中实现

支柱四 意志坚：合理的当煅炼，不合理的当磨炼

五、让你的团队更有凝聚力——依托团队实现职业理想的“三大纪律”

1、 打破沉默，让沟通成为习惯  

2、 换位思考，建立相互理解的文化

3、 以“家人”情感凝聚团队

第六节：以店为荣是唯一文化



一、教导购要利用好这个平台

二、教导购要一起营造良好的工作氛围

最后，学员疑难问题破解，及小组学员案例分享

（以下空白）
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