

打造门店虎狼之师--全能型店长能力提升班
主讲老师：王山（原百佳超市金牌店长、华润万家营运经理、中国海王星辰营运总监）
授课对象：店长、柜长、资深导购、督导

企业类型：不限
企业大小：不限
时间安排：2021年11月19-20日
地点安排：杭州
参课费用：3800元/人 

人数限制：60

课程背景

金牌店长课程的设计团队，分别来自于家乐福，华润万家，肯德基等知名企业的现任或前任处长，店长，营运支持部经理，营运部经理，商品部经理人事行政经理，营运总监，法律顾问，分管营运的副总经理。我们了解店长在成长过程中的困惑，清楚作为店长的上司的要求，明白总经理对店长在企业中应该扮演的角色的要求，综合了多年的营运管理经验，经过数十家企业的内训实践，近百次的课堂检验，过千人的提升感受，是一套难得的理论和实践相结合，具有很强可操作性的课程。

课程收益

掌握优秀店长的角色定位
掌握门店目标管理与计划执行、团队管理与员工激励方法
掌握门店的流程规范、门店的业绩提升方法
掌握门店吸客、留客与经营顾客法、营销分析法
通过数据分析指导门店经营、让店长的管理经验总结成为企业独有的管理体系
 课程大纲  Outline
第一讲：店长的管理篇

一、开宗明义：管理是什么？

管理就是透过众人把事情做好

无领导讨论

目标、团队、资源、管理方法的集成

点评：目标导向的管理才是有效的管理

二、店长的定位

心态管理，我和公司的关系；公司没有我行不行？

我喜欢的上级是什么样的？我喜欢的下属是什么样的？

上级、下级、客户及内部客户对店长的要求

店长的十大角色（代表者，领导者，规划者，控制者…）

三、目标与计划达成（GPS）
目标的SMART原则

目标分解的GPS(目标、关键点、解决方案)

计划制定中的5W2H方法

目标的日常跟进PDCA的方法

四、店长领导力的提升、管理沟通的方式

领导力的来源

如何提升店长领导力

四种领导方式的运用

管理沟通的关键点

五、团队建设（工具：技能储备表）
员工为什么离职？（员工离职的223理论）

95后00后员工心态的分析（留住员工的3F原则）

发现团队短板的方法（技能储备表的运用）

有效培训下属的5步骤（说给他听，做给他看，看着他做…）

六、店长解决问题的方法

发现问题的步骤（望、闻、问、切、翻）

鱼骨图分析法发现门店自身的问题

竞争对手分析方法与应对

第二讲：店长的营销篇

一、营销的基本知识

门店的定位

零售营销4P（选址，商品，价格，促销）的线上线下对比

服务营销7P中的优势是增加了人员、场地、流程

全方位营销（客户体验+加上客户传播）

二、店铺的营销方式

零售基本法：客流、客单分析法

卖场对客户眼、耳、口、鼻的营销

新零售的新方法

三、O2O线上与线下结合模式
微信公众号微博的定位与基本运营方式

基于自媒体的营销策划

微信的内容营销

第三讲：店长经营分析篇

一、零售关键指标的定义与运营
收益性指标（销售额，毛利，净利润…）

效益性指标（坪效，人效，卖场利用率…）

安全性指标（损益平衡点、营业安全率…）

成长性指标（营业额增长、周转速度…）

二、损益表的店长解读

店长不容易理解的几个要点（折旧、递延资产分摊、低值易耗品）

利润增长的四大手法（提升营业额，提升毛利，控制费用，提升周转）

损益平衡点的计算方法

门店盈利模型的设计

如何利用数据分析改善业绩
季节指数法在预算中的运用

每日的销售变化分析

如何利用投入产出分析调整货架

广告投入，减价促销要考虑的问题

第四讲：店长之顾客篇

一、理念管理——顾客中心化

服务型企业的工作核心是顾客满意

互联网思维的核心是顾客中心化

客户的价值到底是什么

二、新零售下的客户关系

如何有效链接客户

场景营销方法

客户数字化

三、新零售下的顾客关系管理

RFM 模型的及运用

客户的开发、维护、经营的具体方法

新客户关系管理与传统CRM的对接

附录工具表：

《金牌店长》课程实操工具系列

说明：王山老师提供的表格具有很强的针对性，适合商超，药店连锁，母婴店连锁等，企业可以根据自己实际情况进行修改，立刻可以使用。

一、现场管理类
店长工作每日检查表（从营业前，营业中到营业结束共60条）

值班店长交接班表

门店综合检查表（形象、服务、商品、促销、资产）（区域经理使用，门店保存）

门店卫生日查表

门店每日营业状况表（销售统计）

门店周、月工作备案表

二、店长管理工具

行动计划表

全年工作计划表

时间管理自控表

员工技能储备表

工作跟进表

员工面谈登记表

员工奖励积分登记表

三、营销分析类
全年营销计划表

促销工具箱（常规，节日，开店等营销方案汇总案例超过30个）

节日营销计划表

节日营销方案实施表（中秋实战案例）

门店竞争策划方案

四、顾客关系管理类

顾客投诉登记表

顾客投诉案例及处理汇总（超过3万字的内容）

顾客关系长期保持方案

五、数据分析类

门店标准财务报表

门店指标库（KPI，人效，坪效，损益平衡点……）公式及解读

季节指数法（门店级别，部门级别指标制定法）

陈列线调整法
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王山

原百佳超市金牌店长、华润万家营运经理、中国海王星辰营运总监
资历背景

清华大学经济管理学院工商管理硕士（MBA）

《经营型店长速成季》项目开发专家

MTP日产训认证讲师

TTT职业培训师标准教程授权导师

PTT课程开发与课程设计认证导师

授课风格

通俗的语言、实战的观点，对连锁经营实务一针见血，多个实用工具，真正学以致用

善用客户真实的案例，现场分析连锁经营管理的实际问题，课程与众不同之处在于实战，拒绝空洞的理论和教条

实战+互动：培训深入浅出、案例丰富、互动性强见长、内容互动而非形式互动

授课经验

永辉、永旺集团、华润万家 百佳（香港和黄属下）、深圳市百佳华百货（香港上市公司）、石家庄北人集团、呼和浩特维多利集团、东莞市光大贸易、长沙爱家超市、广东美佳乐购物广场、中国海王星辰、深圳万泽医药、老百姓大药房、上海华氏大药房、大参林大药房、健之佳连锁、名创优品、千色店、山东润莎奈儿、洁丽雅等

课程预告

时间：2021年11月26、27日（周五-周六）
课题：《与成功有约--解读七个习惯》
主讲：王晓慧（ACT人才发展总监、P-MBC授权导师）

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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