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《金牌店长特训营》
【解决的核心问题】【培训时间】2天
· 掌握绝对成交的技巧与话术
· 店长如何快速复制销售精英？
· 店长如何实现由“超级明星”到“组织效能”的蜕变？
· 掌握沟通激励技巧，激发员工潜力，增强行动
· 如何减少流失率，提升归属感与忠诚度？

· 店员重复工作自然卷怠，如何有效激励？

· 解决人才缺失，实现自我造血和快速复制？

· 店面执行的没标准，标准的没执行，如何标准化？

· 掌握店面标准化管理方法，如何确保业绩的持续成长？ 
· 如何科学的设定目标和落地执行？
· 掌握单店盈利分析的方法，学会销售数据分析，货品快速流转的销售策略
· 系统掌握决定单店业绩的关键因素，和业绩持续提升的销售管理方法与工具
· 由“销售型店长”到“管理型店长”到“经营型店长”三级跳，成为门店经营管理与业绩提升的能手 
【培训对象】店长、储备店长等
【培训方式】案例分享、视频录象、角色扮演、工具操练、老师点评、现学现用、立竿见影

【培训内容】
第一部分 销售型店长——“销售冠军”到“复制冠军”的蜕变
【解决的核心问题】

· 提升如何绝对成交能力？
· 如何快速复制销售精英？
· 现场卖产品，情景演练  
一、修炼绝对成交

1. 挖掘顾客购买的关键按钮

2. 专业导购销售流程七大步
3. 成交是问出来的，问对问题赚大钱

4. 绝对成交的秘籍

1) 成交绝技一： 3+1+1YES成交法
2) 成交绝技二：：反败为胜成交法
【情景演练】 我是成交高手
二、复制销售精英的模式与方法
【案例分析】阿迪达斯国际运动品牌连锁终端导购快速复制秘诀分析

第二部分 管理型店长——“超级明星”到“组织效能”的蜕变
一、角色定位：销售型转变为管理型店长
【解决的核心问题】

· 屁股决定脑袋，深刻认识自己的角色职责
1. 店长如何实现由“超级明星”到“组织效能”的蜕变？
2. 店面“灵魂”人物店长的“六大”角色

⑴管理沟通者⑵士气激励者⑶员工培训者
⑷目标实现者⑸标准督导者⑹经营分析者
【案例分析】联想集团电脑连锁专卖店店长岗位分析
二、管理沟通提升团队效能
【解决的核心问题】

· 掌握两大管理沟通方法，减少内耗，提升效率
· 掌握沟通激励技巧，激发员工潜力，增强行动

1. 管理沟通的总的原则

2. 沟通中80%的矛盾来自误解

3. 管理沟通的两大方法：

（1) 沟通四解法

（2) 同理心沟通
4. 沟通激励的7把小飞刀
【案例分析】如何化解上下矛盾
【情景演练】沟通激励情景演练
三、团队激励的快乐工作法
【解决的核心问题】

· 如何减少流失率，提升归属感与忠诚度？

· 解决员工重复工作自然卷怠的问题

· 如何让员工自动自发的快乐工作

1. 店面团队的常见问题与解决方法
问题：⑴人才流失忠诚度低  ⑵投入打折归属感差 
 ⑶重复工作自然倦怠  ⑷缺乏使命利益最大 
方法：⑴人员流失的四大重要的指标？⑵减少流失率的方法？
⑶激发归属感12个工具：让边缘化的员工 “回心转意”⑷快乐工作法
2. 快乐工作法1——快乐规划
（1) 团队结构：如何设置“能量成员”激发团队活力？
（2) 人才取向：如何选择有意愿并与企业发展阶段相匹配的店员？
3. 快乐工作法2——快乐招聘 
（1) 适合的才是最好，适合的指标是什么？

（2) 人才是吸引来的，如何营销人才？

（3) 如何让店员珍惜机会的感觉？

（4) 入职面谈，如何让店员人过门“心”过门？
4. 快乐工作法3——快乐执行

（1) “竞争氛围”如何设置？：让店员你追我赶，人人挣当“英雄”！

（2) 企业文化落地到店铺的不二法门是什么？
（3) 如何让“重复”的工作“不重复”，快乐执行？
（4) 如何设计工作内容、工作方式的不重复？ 
【案例分析】国美、苏宁、资生堂等连锁巨头高执行力团队管理案例分析
四、人才复制的模式与方法

【解决的核心问题】

· 如何解决连锁企业扩张过程中人才缺失的问题？
· 如何从组织和训练上实现自我造血和快速复制？
1. 组织：复合式组织设计形成人才蓄水池
2. 店员不同成长阶段的特点及领导方法
3. 辅导：⑴OJT辅导四步骤  ⑵问题员工辅导 
4. 训练：⑴突破公众表达心理恐惧的四要领  ⑵鱼缸式训练法
【情景演练】情景演练辅导与训练的方法
五、明确行动的目标管理

【解决的核心问题】

· 如何科学的设定目标和落地执行？
· 如何增强店员自动自发的行动力？

· 工具表单应用
1. 设定目标的SMART系统应用
2. 销售目标的执行与管理

（1) 销售目标管理流程：目标、分配、指导、激励、达成
（2) 目标时间分解法、人员分解法、客户分解法 
（3) 如何增强店员的行动力
（4) 目标执行过程的双向反馈
3. 服务目标实施与激励
（1) 店铺之间评比
（2) 店铺内部评比
（3) 神秘客人项目的操作流程

4. 工具应用：店面月、周计划与工作日志表单制作与应用
【方法工具】月计划、周计划、工作日志执行表单
六、高效执行的标准化管理

【解决的核心问题】

· 如何提升员工的执行力？掌握一套复制的工具

· 店面业绩不稳定，如何从系统上解决业绩的持续性？
· 店铺管理的标准不规范：执行的没标准，标准的没执行，如何标准？
1. 如何解决连锁店面复制的走样的问题？

2. 连锁店面标准化管理的三大要素？

3. 连锁经营和店面标准化的内容？ 
4. 用一流的流程来武装三流的员工 

5. 店长的标准化管理持续推动业绩增长
（1) 门店日营业流程要点？
（2) 店长每周、每月的工作要点？
（3) 早会是推进销售目标的关键
（4) 早会流程内容设计与激励要点 
【管理案例】麦当劳快速复制与高效执行的秘密
【管理分析】创维、联想、诺奇、松下电工连锁店面标准化运营流程分析
第三部分  经营型店长——“组织效能”到“经营效益”的蜕变

一、店面诊断与业绩提升
【解决的核心问题】

· 店面诊断与分析的思路
· 店面业绩改善的执行策略

1. 业绩的系统分析与改善
2. 营业额 =  客流量X成交率X客单价

3. 业绩分析

（1) 客流量的影响因素：商圈、店铺选址、视觉营销、店面形象、陈列、动线规划、促销POP、商品组合

（2) 成交率的影响因素：销售流程能力

（3) 客单价的影响因素：商品组合、组合销售
二、经营分析与策略调整 
【解决的核心问题】

· 如何依据数字做决策，进行经营分析
1. 为什么要进行店面数据分析？

（1） 数字是店铺的温度计-快速诊断店铺问题的关键

（2） 案例：信息化管理让“小肥羊”遍地开花
（3） 店铺的主要数据表现指标分析
营业额、分类货品销售额、TOP款分析、安全库存分析、订货额、毛利、货品回转率、客单价、坪效率、人效率、入店率、连带率（销售件数/交易次数）
2. 店面盈亏平衡＝固定总成本÷平均毛利率
3. 如何根据门店数据分析，有效进行货品调整，降低库存？

（1） 畅滞销款分析：畅滞消款分析是单店货品销售数据分析中最重要的数据之一

（2） 单款销售生命周期分析：及时反馈营销信息，有效制定安全库存策略

（3） 营业时间分析：合理调整工作时间和安排，能有效促进员工工作激情和销售增长

（4） 老顾客销售贡献率分析：特别是持我们品牌VIP卡的顾客

（5） 员工销售能力分析：个人业绩分析/客单价分析，以便对症下药  
4. 如何建立完善的门店报表系统？

（1） 《销售日／周／月报表》 
（2） 《月商品销售分析表》《月度销售对比表》《同期销售对比表》
（3） 《日店面员工销售状况表》《本周员工销售PK表》《本月员工销售PK表》
5. 客户分析
（1) 分析工具：《月客户状况分析表》、《月客户状况对比表》、《同期客户状况对比表》
（2) 了解客源的动态变化及潜力，以便采取差异销售对策、产品对策、服务对策
6. 收支分析
（1) 分析数据：总营业收入、总成本、产品成本率、劳动成本率、费用成本率、平均客单价

（2) 月收入、成本、成本额及其他经营数据；成本额是否正常？促销活动是否凑效？原因？
7. 产品分析

（1) 分析工具：波士顿矩阵分析法

（2) 分析数据：销售份数、销售百分比、顾客欢迎指数、销售额、销售额百分比、销售额指数　

（3) 问题类、金牛类、瘦狗类、明星类四类产品分析与对策  
三、业绩持续提升的工具应用——超级销售管理漏斗
【解决的核心问题】

· 掌握一套持续提升业绩的销售管理工具

1. 销售流程分析与控制

（1) 销售流程设置

（2) 销售漏斗制作

2. 销售业绩持续提升

（1) 沉淀概率

（2) 持续提升超级销售管理漏斗
【管理案例】联想、松下超级营销管理漏斗的应用
【讲师简介】李建军  
· 连锁经营专家 
· 清华大学客座教授
· 中山大学客座教授
· 中国连锁智库核心专家
· 连锁人俱乐部发起人
· NLP潜能激发训练导师
· 美国国际协会认证高级管理顾问
· 香港光华管理学院、时代光华高级讲师
【课程特色】
· 实战实效的咨询式培训，以解决问题为导向的培训倡导者，本土实战营销的实践者
· 以“实战”指导“实战”，从实业到培训反复锤炼，为企业量身定做咨询式培训方案，让培训真正产生效果
【授课风格】专业讲授、分组讨论、案例分析、小组活动、游戏演练、录像分享
【企业实战经验】 

· 曾任跨国公司营销教练，阿迪达斯（adidas）训练导师，先后在龙浩国际投资集团（国际知名品牌运营：SKAP、TIMBERLAND、DRAGONSEA、 MORRESI、NIKE休闲、CHACO）担任过高管职务。
· 10年培训、咨询实践，考察过的市场涵盖24个省、3000个以上的终端门店；培训、咨询过不同类型连锁企业一千多家，并与企业老板、总经理、营运总监、店长进行深度访谈，培训过几十万名的连锁经营从业人员。对国际连锁巨头成功经验的本土化应用，有深刻的研究和实践。
· 擅长连锁企业的经营管理运作，培训、咨询涉及到的领域：鞋服、美容美发化妆品、数码电器、家具建材、健康用品/器材、家纺、酒店餐饮、食品、汽车美容等。
【服务客户】
电器数码连锁：苏宁家电、创维电器、富士康万马奔腾家电、江西腾达电器、宁波国贸电器、四川龙翔通讯、南通际通通讯、南通朵酷、欧华导航仪、美的、苏泊尔、九阳电器、皇明太阳能、美菱冰箱、卓越阳光太阳能、爱施得手机连锁、苹果手机连锁、万亨德电池、科联电脑连锁等
鞋服连锁：ADIDAS、龙浩鞋服、奥康、意尔康、哈森鞋业、百丽鞋业、沙弛皮具、路尚鞋业、标王北京布鞋连锁、隆丰皮草（COZE）、阿仕顿服装连锁、欢声笑鱼童装、鸭鸭羽绒服、杭州娅茜内衣、雪妮芳内衣连锁、都市丽人内衣连锁、黛安芬内衣连锁、以纯服饰、耐克、领跑等
酒店餐饮食品连锁：小肥羊、上海激情百度酒吧连锁、九天酒店、四海酒家、香蜜轩、六婆火锅连锁、可颂坊、润谷-得力臣食品连锁、永寿食品连锁等
家具建材连锁：简爱家居连锁、浙江梦天木门连锁、湛江工艺品（保罗赛特家具连锁）、左右家私连锁、海域石材连锁、松下电工、欧普照明、飞利浦照明、TCL国际电工等
美容美发化妆品连锁：千色店化妆品连锁、资生堂化妆品连锁、魔方美容化妆品连锁、香港纤盈堂纤体美容连锁、曲姿健康瘦身连锁、姿态美美容养生、上海晶简、卡顿、好漂亮美发连锁、李医生等
健康用品器材：飘安集团、稳健集团、全棉时代、誉康国际等
家纺连锁：雅芳婷家纺连锁、罗莱家纺连锁集团等
珠宝连锁：金百泰和发金店、周大福等
超市百货便利店连锁：中山壹加壹超市连锁、济南统一银座超市、张家港天澜百货连锁、安徽拿云商贸超市连锁集团、河北国大集团、36524便利超市连锁、7-11便利店
汽车美容汽修连锁：奔瑞汽车美容连锁、北京中彰国际汽车美容、北京时运汽修连锁
电动车自行车连锁：比德文电动车、阿米尼电动车、喜德盛自行车连锁
其他类：五粮液、茅台、三一重工、深高速、红门电动门、延边正道药业连锁、可儿玩具连锁、宏乘玩具、武夷星茶叶连锁、创业印章连锁、钓鱼王渔具连锁、工商银行广州流花支行、工商银行汕头支行、苏州建行、江苏华建集团、汇松科技、金一收藏、广东粤宝黄金投资、中山台光电子、中石化等
【客户见证】
李老师给我们做的单店盈利课题非常实战，从店面诊断、数据分析、盈利提升到工具应用，现场辅导，特别是点评一针见血，感谢李老师，希望下次合作！
                                     ——奥康连锁专卖学院院长 甘万龙
李老师的课程我给评100分，激情、落地、有用，感谢李老师，辛苦了！
                                   ——上海激情百度酒吧连锁总经理 刘豹
李老师真是青年才俊，对连锁经营有很深的研究与实践。
                                     ——富士康人力资源暨行政处副总经理 沈明权
李老师对我们1000多代理商三期训练，很实战！实效！
                                     ——都市丽人商学院院长 王文冰
感谢李老师给我们带来如此实战的课程。
                                     ——杭州娅茜内衣总经理 张泽文
李老师授课很有激情，并且很实用，希望再次合作！
                                     ——隆丰皮草商学院培训经理 刘东
李老师很能调动学员的参与，在互动、头脑风暴和点评中收获很大！
                                    ——简爱家居副总裁 叶亿
本次学习收获很大，感谢李老师给我们带来如此精彩的课程，希望还有机会向李老师学习！
                                    ——浙江梦天木门连锁运营部经理 姚友明
李老师现场辅导点评总是能入木三分，收益非浅！
                                    ——千色店化妆品连锁商学院院长 张旋
我们的店长分两批内训，每一批李老师都能根据学员的情况培训，很有针对性，很实用！
                                    ——江西腾达电器集团培训经理 衷曦
李老师的培训很有针对性，让我们对店面督导有了更深入，全面的提升！
                                   ——中山壹加壹超市连锁副总经理 吴向族
李老师的课程非常满意，两天内训下来，收获很大，希望下次合作！
                                  ——奔瑞汽车美容连锁总经理 周磊
李老师思路清晰，对店面管理系统的讲解，对我们代理商和店长帮助很大！感谢李老师！
                                  ——北京中彰国际汽车美容运营经理 周然
李老师的课程是我听过这么多课程中最实用的课程，也是最买力、最有激情的课程！
——比德文电动车副总经理 王清礼
我感谢李教授的实战演讲，下次希望把们的代理商进行三天封闭训练，相信收获会更大！
——可儿玩具连锁董事长 李贤佳
李老师对店面经营管理的讲解很透彻，实战、实用！
——延边正道药业连锁董事长 张红
李老师深入我们店面调研，很精业、专业，讲授的课程正是我们所需要的，谢谢李老师！
——武夷星茶叶连锁商学院经理 李霞
四天的课程，李老师真正把我们的团队凝聚起来了，并给予了我们很实用的方法！
——钓鱼王渔具连锁总经理 高佳泉
李老师讲解很有指导意义，正是我们现有管理团队需要加强的，我记了很多，收获很大！
——工商银行广州流花支行行长 李晓红
李老师的营销技巧非常实战实用，现场演练，点评的很到位，感谢李老师！
——工商银行汕头支行人力资源部副总经理 陈少雁
听李老师的课程，总感觉时间过的很快，很多观点很受用，感谢李老师！
——广东粤宝黄金投资副总经理 梁龙
【主讲课程】
连锁经营管理类:《连锁商业模式总裁班》《连锁加盟总裁班》《连锁加盟商持续盈利之道》《金牌店长训练营》《连锁店面运营管理特训营》《连锁店业绩提升策略与方法》《连锁店商品管理与盈利提升》《全能督导特训营》
连锁企业营销类: 《店面专业化销售训练》《终端店面导购销售技巧特训营》《店面视觉营销与生动化陈列》
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 
[image: image1.png]

















































