
《带领员工创造门店销售佳绩》
                              ——实战训练：店长专项技能提升

主讲：常钰秋

【课程背景】

在中国经济迅猛发展、商家竞争越来越激烈的大形势下，零售企业对高素质、专业及
管理能力俱佳的门店基层管理者-店长的需求越来越迫切，因为，店长是一个店铺的灵魂，
直接影响到店面、品牌形象、运作管理、销售业绩、店面氛围、团队士气。拥有一个称职
的优秀店长，是门店产生良好销售业绩的首要条件！另外，为了永远立于不败之地，企业
追求做强做大，对于店长岗位及任职者的要求越来越高，因此，规范门店各项经营管理工
作，解决目前店长在工作中存在的各种问题及有效提升店长自身经营管理能力，并为企业
培养储备人才，成为零售企业未来持续发展的一项重要工作。

所有零售企业的共识：对店长各项技能的培训及提升，迫在眉睫。

【解决问题】

1. 大多数的店长是从一线销售人员成长起来的，自我管理及亲自销售还好，就 
   是不会带兵，员工口服心不服，意见大怎么办？
2. 既要抓销售，又要抓管理，店长每天的工作琐碎，时间不够用，如何改白现状？
3. 销售不好时员工士气低落，如何做好员工激励及沟通工作？

    4. 员工能力低，执行差，重复问题多，如何做好员工培训、辅导与教练技术？
    5. 进店客人少，销量上不去，如何做好门店营销管理？
    6. 公司部门要沟通，商场合作要协调，政府部门要公关，如何做好对外公关沟通工作？

7. 店内仨一群，俩一伙，消极内耗因素众多，直接影响销售业绩，店长如何应对？

【课程目标】

1. 明确现阶段企业对店长的角色定位及岗位要求，让思维从本质发生转变；
2. 掌握门店日常经营的核心武器，确保门店业绩持续增长，“盈利才是硬道理”；
3. 学会有效激励员工、管理员工及培养员工，做好门店的“领头羊”；
4. 理解时间管理、授权，及团队建设的内涵，提升自身经营管理能力；
5. 强化工作方法，追求工作实效，实现店长成长路上的三级跳跃。

   

【针对行业】

以门店形式经营的各行业：餐饮、娱乐、日用化妆品、服装、服饰、珠宝、钟表、家
具、家居、建材、美容美发、母婴、理财贷款等。

【授课对象】



    销售经理/大区经理/营运经理、正、副店长/主管/领班、门店贮备人才及培养发展对象，
人力资源培训经理、营运督导、企业内训师及经销商、老板等渴望提升门店经营管理水平
的人士。

【标准课时】

   2 天  6-7小时\天（可根据企业实际需求进行灵活调整）

【授课风格】

   课程集多个案例、短片和图片，采用讲师讲授，视频演绎，案例研讨、小组讨论、示范

指导、模拟练习、角色扮演、头脑风暴等多种方式，就客户心理了解和沟通技巧的内容，

另融入学员现场提出的问题，进行分析、讨论、演练和点评。

课程可在前期充分调研的情况下，根据企业自身特点，现存问题及特殊要求进行针对性讲
授。

【课程大纲】

 第一部分   店长角色定位及意识转换

   1、店长角色的苦恼:从猴子到人的进化；
   2、我的 3W2H 及五“好”角色的培养   
   3、从“超级导购”到“团队教练”；
   4、在“领头羊”与“狼首领”的角色里自由切换；
   5、店长威性服众的权威来源；
   6、权威塑造的三大工程；
   7、管理型店长的七项素质模型。
   视频分享：《狼狗哈士奇的启发》

 第二部分   店长时间管理技能  

   1、如何避免自己成为消防队长；               

   2、时间管理魔坛实验与启示；              

   3、时间管理维度及分析；             

   4、时间管理矩阵及内容探讨；

   5、优先安排你的第一及第二项限；                     

   案例研讨：《刘店长的一天》

    



 第三部分   员工培训及教导成长能力

   1、为什么说培训与教导员工是店长的职责？

   2、善于选择合适的时机做员工培训；

   3、员工培训立竿见影的“武器”；

   4、员工培训实战工具；

   5、如何留住优秀的销售人员

   小组讨论：  A  员工不愿参加培训，怎么办？

               B  培训之后，效果很难巩固，怎么办？

 

第四部分   员工激励能力及奖惩在门店的有效应用
   1、 分析员工工作消极的内在原因；
   2、 员工激励原理的理论依据及应用；
   3、 除了工资、奖金及晋升，可有效激励员工的方法；
   4、 员工工作动力的九台“发电机”；
   5、 奖励、批评与惩罚的艺术；
   6、 攻心为上，用思想工作调整员工心态。
   视频讨论：《诸葛亮挥泪斩马谡》

 

 第五部分   圆融人际关系及沟通协调能力

   1、 店长面临的门店人事管理挑战；

   2、 人性中的自我性，差异性，被动性和恐惧性；

   3、 店长与员工的 12 个沟通障碍；

   4、 沟通循环圈与“漏斗理论”分析；

   5、 小故事里的启发：倾听的五个层次；

   6、 在沟通中同理心应用的重要性；

   7、 解决员工思想工作五步法；

   8、 做好组织协调，善于整合各部门资源；

   9、 对待人事问题的正确态度及分析处理方法。

   管理游戏：《我为谁喝彩》及《词语联想》

 第六部分  门店日常工作的科学授权能力  

  1、 科学授权定义、内容与种类；

   2、 科学授权的障碍；



   3、 对自身、对员工，对企业科学授权的重大意义；

   4、 科学授权的原则与方法论；

   5、 哪些工作适合和不适合授权？

   现场演练：《店庆活动的工作筹备》

 

  第七部分   以“优质服务行为” 赢得顾客忠诚度

  1、 开发及维护“顾客价值”的意义；

   2、 什么是决定占领市场的关键因素；

   3、 影响服务品质的四大要素；

   4、服务的本质与优质服务行为解析；

   5、“关键顾客”管理与“采矿”理论；

   6、以“优质服务行为”增加顾客满意度， 赢得更多的 VIP顾客。

   案例分享：《“旅行的小熊”带来的启迪》

第八部分  高效团队建设能力 

   1、店长面临的团队建设的难点剖析；

   2、奠定高效团队的基础：团队的定义、特征及成长阶段；

   3、团队的“5P”构成要素分析；

   4、团队目标制定的基础及执行方法；

   5、既要完美的个人，更要完美的团队:角色互补原则；

   6、打造高效团队的六大系统工程

   7、没有规矩，不成方圆:规则的制定与执行。 

   管理游戏：《还可以更快-挑战不可能》

           

备注：有任何细节咨询欢迎与我联系沟通。


