
 

 

  

 

      为何要带教？带教教什么？

      带教有哪些方法？结果如何评估？

      如何让带教的结果相对更好一些呢？

      门店 24 个指标？如何抓核心指标？

      如何通过数据进行诊断分析和改进？

      进店数、成交率、客单价如何提升？

      如何提升店长、大店长的生发能力？

1、企业能否赚钱靠的是经营，企业能赚多少钱靠的是管理；开不开店看的是老板，赚不赚钱看的是店长
……
  2、店长是不仅是技术高手，更应该成为管理高手！培养团队成员像自己一样的优秀是店长的基本职责……
  3、目标制定要有依据、分解目标要有方法；目标必须团队成员认可，思想统一，战斗力才强……
  4、技术高手以个人业绩为亮点，管理高手以团队业绩为价值，管理不仅靠权利，更靠个人的魅力……
  5、带教自身功夫要硬，带教方法正确、技术过硬，做好带教管理工作是店长带领团队实现目标的基础 …
…
  6、带教有方法，带教价值观、带教内容设定、带教标准、带教方法与技术、带教工具等必须掌握 ………
…
  7、门店管理指标与经营指标合计 24 个，店长如何在众多的指标中抓核心，通过诊断分析进行改进呢……
  8、诊断有方法、有工具、如何快速掌握诊断的方式和技巧呢？诊断后如何快速建立改善方法库呢…… 
  

     

1、 带教理念：通过讲解，让学员清晰为什么要做带教？带教首先要带教价值观，带教文化不能忽略
2、 带教技术：通过讲解，让学员掌握带教内容的设定、带教的标准、带教技术、带教考核技术
3、带教方法：让学员快速掌握带教的方法和方式，提升团队能力，从而更好、更快的提升门店业绩
3、 数据指标诊断：通过讲解和挑选门店核心指标，运用诊断的原理和方法论，让学员快速掌握技术
4、 分析与改进：通过数据分析到关联的问题，从而精准制定改进的方法，实现门店业绩提升的目标

《带教与数据诊断技术 . 飙升业绩》  

柳叶雄老师说管理

一、课程目的

带教与数据诊断分析，你该怎么做？



【门店业绩提升专家  柳叶雄】

    

                 

       

 

  

第一讲：门店管理者的规划能力 

        一、店铺管理者的全局观

            思维导向：诚实观与全局观

        三、店铺管理者的管理思维

            思维导向 1：销售高手与管理高手
              思维导向 2：传统管理与现代管理
              思维导向 3：费用预算与经营管控
              落地工具 1：《门店经营费用预算表》

        四、店铺管理者的战术规划与管控能力

            技术导向 1：店铺十大命脉（基础技能）
             技术导向 2：实现目标的规划与执行计划
            思维导向：完成门店销售目标的规划与布局

落地工具 2：《门店目标规划与计划》 
（依据收集学员的半年度、月度目标与计划进行实操讲解，提供模板、现场练习、课后实操）

五、店铺管理者的团队建设能力

授课时间 2天     （9 点—12 点  14 点—17：30 点 ）  店长  、大店长、督导、区域经理  培训对象

柳叶雄老师助力业绩提升

二、课程时间与对象

三、课程大纲



           思维导向 1：团队凭什么听你的？
            思维导向 2：你能给团队带来什么？
            技术导向 1：团队业绩飙升 VS 带教技术

第二讲：  门店带教销售技术 飙升业绩   

        一、带教基础文化

            1、带教概念            
2、带教的误区         
3、带教价值观

              案例研讨 1：员工情绪与积极性          
案例研讨 2：业绩下滑与进店人数减少

              思维导向：新人或被教者的心里需求

        二、带教内容与方法

            1、带教模块的设计
               1.1 带教核心内容？
                    带教心态   带教文化、带教货品知识、带教销售技术、带教报表管理等  

 1.2 不同级别人员，带教模块内容的设计
            2、带教目标、标准与流程的设定
            3、门店带教五大方法（重点：体验 + 互动演练）
               3.1 聚焦带教法      
                   互动研讨：带教挖掘产品的卖点与顾客的需求点        

 3.2 师徒带教法
               3.3 视频带教法               

3.4 演练带教法
3.5 例会带教法

         三、带教技术的应用与考核

            1、带教机制的建立    
2、带教成果的考核     
3、带教成果的呈现

            落地工具： 《带教机制设计要项表》

第三讲：门店业绩诊断与改进     飙升业绩   

   一、门店业绩与利润诊断的思维模式

     思维导向 1：经营与管理               思维导向 2：管理与团队
     思维导向 3：业绩与关键指标           思维导向 4：利润与现金
     思维导向 5：改进与方法

二、门店业绩的可控因素与非可控因素



     思维导向 1：硬件与软件               思维导向 2：管理指标与经营指标
     思维导向 3：计划与预防 

三、案例研讨：透视案例找问题

         四、店铺服务与销售指标

                   1、销售额             2、客流量            
          3、进店率             4、接触率             

5、成交率             6、客单价            
7、件单价   ……      12、回头率 （VIP 的诊断）

五、营运数据管控指标 

1、同比              2、环比               
3、售罄率            4、库销比            
5、动销比            6、盈亏平衡点

          七、门店业绩的核心关键指标

          二、门店业绩三个核心指标的诊断

1、看图表案例研讨          2、进店人数的诊断
3、成交率的诊断            4、客单价的诊断
落地工具： 《门店日报表与诊断》

          三、提升进店人数的维度

               1、顾客凭什么进你的店        2、6 个提升进店人数的案例方法

          四、提升成交率的维度

               1、顾客凭什么购买你的产品    2、掌握提升成交率的维度          

五、提升客单价的维度

               1、提升件单价的方法          2、提升连带率的方法


