
《门店掘金-金牌店长管理能力提升训练》

课程背景：

在白热化的商业战场上，店长的管理能力无疑成为了决定门店生死存亡的

关键，然而优秀店长的匮乏似乎逐渐成为管理的瓶颈。“大海航行靠舵手，行军

打仗看旗帜”，店长是一个门店生意的灵魂，只有好的店长才能带领团队创造出

好的业绩”。

一个优秀的店长，不仅要拥有丰富的销售技巧和产品知识，更需要具备全面的

领导能力、团队管理能力以及客户关系处理能力。本课程从店长的岗位角色认

知开始，深度地剖析了作为店长所应该掌握的管理技能：从人员管理、店面管

理、及领导力的培养、团队管理能力的培养、数据驱动的决策能力培养等多个

角度阐述门店管理之道。《金牌店长管理能力提升训练》是门店店长的必修课

程。

培训目标：

1、了解店长的角色定位，明确工作重点；

2、掌握销售团队建设的方法，激励团队上下一心，战胜挑战；

3、培养店长如何做好自我管理工作

4、教会店长如何做好销售人员的“选、育、用、留”

3、帮助店长掌握门店管理的全能基本修炼，快速提升门店业绩。

培训对象：终端门店的经理、店长、门店老板等

培训时长：2-3天（6小时/天）

培训大纲：

第一章：店长的角色定位与认知



一、从业务高手到管理能手的角色转变

1.好“太太”：做好本职树榜样 

2.好“媳妇”：上司职务代理人

3.好“妯娌”：部门协作创绩效

4.好“妈妈”：带人带心还带性

二、金牌店长的八个角色

经营者角色：

协调者角色： 

激励者角色： 

执行者角色： 

指挥者角色： 

培训者角色： 

控制者角色： 

分析者角色：

三、店长的管理要求：从管理结果到管理过程

1.店长应具备的五种能力.谈判力、学习力、沟通力、领导力、决断力

2.店长要掌握的八种知识

顾客心理、零售管理、经营管理、公司文化、教练技术、计划制定、数据分

析、法律

3.店长需要关心的十件事情

运营目标、销售业绩、 团队伙伴、店面管理、商品管理

顾客管理、档案管理、培训成长、终端活动、同业信息



第二章：终端门店的团队管理

1、什么是团队？

2、高效团队的特征

你的团队是“1+1＞2”还是“1+1＜0”？

3、终端门店团队面临的挑战

4、终端门店团队建设的方法

5、如何提升团队的凝聚力

6.团队销售业绩的设定与考核

7.团队制度的建设与执行

第三章：终端门店的现场管理

一、终端门店“物”的管理 

1. 终端门店的分区布局

2. 客户动线的设计规划

3. 运用宣传物料营造卖场气氛

4. 门店高端感官营销：视觉、听觉、嗅觉、味觉、触觉

案例分析：终端门店布局及陈列效果的分析点评

二、终端门店“人”的管理

1、面试与招聘技巧：

好的门店销售人员标准是什么？

自信力、影响力、取悦力

2、教练辅导与部属培育

1）为什么传统的培训无效



2）经典辅导方式-6+1带教模型

①　带教开场

②　你做我看

③　我做你看

④　寻找差异

⑤　解读内容

⑥　模拟演练

演练：教练七步法

3、沟通与管理技巧

3-1、与下属的日常沟通技巧

(1) 具有同理心的沟通

(2) 同理心沟通的概念与使用原则

小组练习：五种语言反馈技巧快速提升沟通能力

案例分享：小胖为什么对销售经理一直不满意

3-2、对下属的日常管理技巧

不同下属的行为风格与管理技巧

(1) 强势肯定型员工

(2) 感觉良好型员工

(3) 做事小心型员工

(4) 拒绝排斥型员工

案例分享：从西游团队看人物性格与唐僧的用人之道

4、高效能激励艺术



激励的心理学原理 1：马斯洛的五层次需求理论

激励的心理学原理 2：激励的双因素理论

1）经典的激励方式

2）最用心的激励——倾听员工心声

3）潜能激励法

教学影片：永不放弃

4）常用的不花钱激励六诀

教学影片：3分钟激励士气

5、如何管理“问题”员工

老员工、8090后员工、刺头员工、老油子、争强好胜员工

三、终端门店“事”的管理

1、销售服务流程的管理

2、客户分流与体验营销结合

3、员工的分工与调配

4、突发应急事件管理

四、5G时代现场管理的方法与技巧:

1)“望、闻、问、切、体验”管理技巧 　

2)终端门店现场的 7S管理

3)“走动+目视”管理法　　　　　       

4)人性化管理 

5)创新服务

第四章：终端门店的晨会管理



1、晨会的目的

3、晨会的内容与形式

4、晨会组织的常规步骤

5、晨会主持的技巧

案例讨论：如何成功地开一次振奋人心的晨会

情境演练：一次晨会的主持

第五章：终端门店的营销管理

一、业绩才是硬道理

二、如何实现门店业绩突围

1、客户从哪里来；

2、如何提高客户到店率；

3、如何提高客户成交与转化率

4、如何做好连带销售与深度挖潜

5、如何做好客户关系与客户转介绍

第六章：终端门店的服务管理

1、服务与营销密不可分

2、内强意识，外塑规范

1）内强意识

需要强化的意识有哪些？

如何强化员工的服务意识？

案例研讨：是谁偷走了她的微笑？

2）外塑规范



员工行为规范

服务流程规范

3、客户的期望值管理

期望值与客户满意度

制造惊喜，感动常在

4、客户服务档案的完善与管理

客户档案与二八法则

运用档案信息做营销计划

5、服务的优化与创新

第七章：货品管理

1、货品结构管理

2、保持店铺健康库存量

3、加速货品的周转

4、仓库管理

5、失货控制、盘点

第八章：数据驱动的决策能力

1、季节指数分析法（营运数据分析）

2、关键业务指标 KPI（看懂损益表）

3、提升营业额方法（营业绩效指标体系）

4、毛利控制

5、费用控制

6、消减库存成本



7、统计分析法

1) 货品统计与分析

2) 促销数据统计与分析

3) 客流量分析及应对方法

4) 连带率分析及应对方法

5) 客单价分析及应对方法

6) 人效分析及应对方法

7) 市场调研数据收集与分析


