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            品牌终端顾问  门店培训专家                                         www.chinabtt.com

“终端为王”的理念不仅仅是说在嘴上，写在纸上，挂在墙上，更要落实在行动上！
经营者用数十万的资产开了一家店，作为店铺的核心部分，店长作业化管理质量的好坏将直接影响到整个店铺的营运效率。

□如何让店长认为这份工作是有价值和前景的，而不仅仅是有雇佣思想？
□如何让店长职业化、专业化，进而向管理者迈进？

□如何营造一个高效率、高效能的卖场？

□如何让店长帮助经营者复制生意盈利模式？

针对以上问题，我们特邀具有十多年时尚零售品牌全国营销系统管理与销售实战经验，曾任金利来、梦特娇、沙驰等品牌公司全国培训部经理、市场部经理、总部副总经理职务的李娅萍老师，与我们一同分享《王牌店长核心能力修炼》的精彩课程！

本课程为国家“卖场管理师”资格认证指定培训课程！具有专业性和权威性！参加完本课程并通过考核可以申请国家“卖场管理师”资格证书！

《王牌店长核心能力修炼》培训班


时间：2010年12月21、22日                     地点：广州市莱茵学院
这是一套绝对紧贴品牌零售企业与市场需求，实用、高效的品牌零售终端店长综合能力提升课程；将以大量的目前影响力及辐射力强的品牌案例及实场图片分析，系统学习到针对新品牌、成熟品牌的差异，成熟卖场和新开卖场的区别，单店经营与区域代理的不同，而应该采取的不同的终端人员绩效管理及店面销售业绩提升的方法，让您回去后马上就能用！
· 【参加对象】

特别适合从事服饰、鞋业、皮具业终端店柜长及零售管理者、业务经理、培训部经理；同时覆盖其他以专卖店/柜形式经营的零售行业。

· 【课程风格】

内容结构严谨，讲解清晰生动，既有理论高度又有实战深度，既有战略层的系统性又有对实操细节的把控，讲听练演，启发互动。

· 【课程价值】

参加完本课程的收获：

1、全方位认识王牌店长的角色定位。

2、掌握科学订货步骤，有效控制库存和减少缺货。

3、实效实用的销售目标分解跟踪及完成方法。

4、通过顾客分析，竞品分析，真正站在经营者的角度赢得生意。

5、通过对员工绩效管理，培训与辅导，打造一支向心力强的高效销售团队。

■【培训专家】
李娅萍----广州市钡特管理咨询公司高级培训讲师、全国职业店长岗位资格认证培训中心高级讲师、广东省工商联轻工业经理人公会副会长、时尚品牌销售心理学研究者

具有十多年零售品牌全国营销系统管理与销售实战经验，曾任金利来、梦特娇、沙驰、皇冠等品牌公司全国培训部经理、市场部经理、总部副总经理职务。历经市场洗礼，在中高端时尚品牌战略规划、总部运营行销管理、营销团队建设与管理、零售终端管理及销售策略方面有着丰富的实际操作经验。

授课风格：内容结构严谨，讲解清晰生动，详尽地紧贴市场的案例与图片分析，既有理论高度又有实战深度，既有战略层的系统性又有对实操细节的把控，讲听练演，启发互动;注重实战、实操、实效，拒绝空洞的理论说教，自授课以来培训满意度高达95％以上，深受学员和企业推崇，所到之处好评如潮。

核心课程：《服饰品牌营销团队实效管理技巧》《品牌零售经理管理技能与业务实操》《王牌店长核心能力修炼》《攻心为上—打造终端销售精英》《消费者导向的品牌认知与传播》

曾服务的部分企业：木衣坊服饰、冠鹏鞋业、普利诗内衣、木林森鞋业、鸿星尔克、润雅时装、佼点内衣、蔓妮诗、she`s、邦博服饰、赏心内衣、尼普顿服饰、凯莱石户外用品服饰、飞雁服饰、奥斯卡丹服饰等等。

· 【详细培训大纲】

第一部分    王牌店长角色定位

    一、王牌店长八大角色                            二、王牌店长四力素质

三、受欢迎的王牌店长                            四、王牌店长店务工作规范
第二部分    卖场5S与视觉营销

一、品牌形象与维护                              二、人员形象与素质

三、商品形象与陈列

· 店员－移动的陈列道具

· 卖场中色彩的基本认识

· 卖场视觉营销A、B、C点
第三部分    订货管理

一、库存产生三大原因                            二、常见订货八大误区

三、什么现象是缺货及其危害                      四、科学订货九步骤

五、持续优化货品结构

· 如何看待品牌的产品组合      

· 不同城市不同终端的定位

· 如何将当季货品进行分类     

· 如何分波次上货给终端

· 如何用品牌的眼光而不是产品眼光来看待一盘货

第四部分    销售分解与跟踪
一、销售任务分解                               二、提升客单价
· 销售任务分解到一天三个时段的方法

· 提高销售业绩的因素      

· 销售的自我设限
· 连带销售的一个原则三个要点  

3、 新专柜开张，如何做销售

第五部分    顾客管理

一、新时代消费理念创新                         二、顾客行动路线洞悉

三、店面客流量次分析                           四、商品注意率的分析
· 如何在终端作新产品上市调研
五、停留时间长短分析                            六、导致顾客不满分析
第六部分    员工管理

一、编制排班                                   二、绩效设置 
三、培训辅导                                   四、关怀激励 
五、知人善用 
· 专柜人员扩编成时要考虑的事项 

· 新专柜，在员工绩效上要额外考虑的方面

· 具体激励员工的方法

· 下属没有及时接待顾客怎么办  

· 下属经常迟到怎么办

· 如何给员工做现场技能指导 

第七部分    数据与资讯管理
一、日销售报表                              二、员工日工作记录表 
三、店铺周报表                              四、月经营分析表 
五、陈列检查明细表                          六、店员考核表
七、同行业信息收集 
■【有关参会事宜】

1、主办单位：全国职业店长岗位资格认证广东培训中心   广州市钡特管理咨询有限公司 

2、有关费用：1680元/位  年底回报老客户1280元/位， 3人以上9折，5人以上8折！
（包括：培训费、中餐费、教材费、点心）。

3、电话：谭先生   13676261725    020-34527566         传真：020-34527566 [image: image2.png]


























































































                                                 Page 3 of 3

