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钡特=零售新技术+零售新模式+零售新科技                           www.chinabtt.com
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  【 时间：2017年8月29-30日（两天）          地点：中国 广州 】
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【培训对象】直营经理、督导等；
（本课程建议为获最好的学习效果，特别建议团队组合）
【培训形式】课堂培训 40%  案例分享 30%  专题引导式研讨 30% 

【课程收益】

构建一个终端掌控的链条

掌握快速提升单店销售力的实战技能

3、指引督导快速熟悉工作流程和处理好工作细节

4、训练督导店铺业绩提升实地带教能力

5、搭建一个有效的“复制”工厂

【课程大纲】



《高 绩 效 零 售 督 导 特 训 营》





一个好督导相于半个零售部！一方面督导代表公司营运部门作为区域市场的管理者，是市场终端与公司总部沟通的桥梁；另一方面，督导又是门店终端的培训师与督导者，负责提高店长的经营管理水平和导购的销售服务素质，从而提升业绩。


零售督导除了协助自营及加盟商订货、检查、监督品牌形象与服务等的落实外，你掌握了区域店铺业绩诊断、设计业绩爆破提升策略，带教与指导经营型店长，成为团队的带动师，提升多店销售业绩能力吗？








【零售实战专家----罗老师】


●具有18年零售行业企业大学及培训体系搭建的培训管理经验，结合人力资源体系建与零售运流程与标准，打造提升零售运营水平及造血机制的培训体系


●推崇 “店铺运营技能传授与店铺练兵实战完美结合”的训练模式，为企业策划建立“企业商学院”，导入高效运转、人才梯队建设的培训体系。培养企业内部师资、建立零售专业教材库；围绕“零售业绩提升”，打造零售职能教练，通过试点推广与复制，加速零售业绩上涨。主讲零售运营类、职能教练类、心态类、管理技能以及TTT培训课程；研发并主讲店铺经营、管理等实操课程；成功推动零售终端“实操带教”、“店铺演习”等现场训练模式，创下服饰行业终端培训之先河。


●富有激情及极强的亲和力带领学员进入最佳的学习状态，讲求培训是“讲、演、练”相结合、着重“体验式”的实操培训，将深奥的理论浅显化。还重在用实际的案例引导学员思考，课程设计实战且能有效解决工作中相应的问题，使培训效果能快速呈现。





第四部分：终端教练实地带教


一、督导是终端零售教练


1.督导实地带教提升店铺战斗力


2.现场演练：实地教练技术


二、业绩提升的实地带教


1.设计围绕业绩提升的实地带教流程


2.实教终端业绩激发，零售教练小组分工与职能


4.案例分享：帮助加盟商提升终端业绩


5.零售四率提升策略


三、终端组织业绩提升技能实地带教


1.店长带教


2.销售技能（商品知识、连带、大单、服务等）


3.带教检核机制与模式





第五部分：终端绩效考核与激励


一、终端督导的执行目标与方式


1.终端绩效考核流程与标准


2.为了规范，促进业绩怎样设计终端ＫＰＩ考核指标


二、终端店铺的绩效考核


1.精细观察：观察店长行为


2.现场角色演练：一场别开生面的绩效面谈


3.绩效辅导与改进计划




















主办单位：钡特（国际）零售管理咨询机构     


广州市钡特管理咨询有限公司 


2、参加对象：直营经理、督导等。


3、参加费用：3280元/两天/人


（含培训费用、教材、茶点）


4、咨询方式：400-8853-858





第一部分：零售督导职业素质与责任 


一、零售督导的职业素质


1.精细化管理多店需要职业化督导


2.职业化督导的素养与能力需求


二、零售督导的工作流程与责任


1.零售督导作业系统与角色分类


2.小组讨论：共绘零售督导工作流程图


3.零售督导的工作职责与成效体现


三、零售督导的学习地图与个人学习成长路径


1.围绕督导工作任务与要求描绘学习地图


2.自我认知:个人学习成长的路径





第二部分：巡店促使终端规范化管理 


一、巡店前的准备


1.巡店前的数据分析，预知终端问题再出发


2.巡店整改计划表


3.出差准备


4.巡店流程与核心内容


二、巡店中激励团队与诊断业务关键问题


案例分享：巡店我不是“狼来了”


店铺巡检达到流程标准化落地实施


引导式讨论：巡店检核哪些方面？（日常运营、陈列、商品、财务、人员管理、商圈等）？


我是终端士气与业绩带动师


三、巡店后终端提升策略


巡店口诀与步骤


如何做巡店总结与提升建议？


我是终端士气与业绩带动师


案例：店铺问题汇总及解决办法





第三部分：新店开业统筹与策划


一、新店开业规划


1.大家一起动手画画：新店开业流程图


2.新店开业人员的招募与培训


3.新店赢亏平衡点分析及新店达标策略


二、新店促销策略


1.案例：新店开业业绩飚红促销


2.新店开业促销方案模板


3.头脑风暴：新店开业吸引客流业绩爆破的好点子


4.突发事件处理（货品没有到位、工程没有按照预订时间交工、职能部门来检查）


5.课堂训练：新店开业促销方案





参会事宜








第2页共2页

