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店长角色定位
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店长职责

负责店铺日常运营管理，

包括销售、库存、人员

和财务等方面。

制定并执行销售计划和

促销策略，提高店铺业

绩。

维护店铺形象和品牌声

誉，提升客户满意度。

培训和指导店员，提高

团队整体素质。
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具备良好的沟通协调能力和组

织能力，能够处理各种突发事

件和问题。

熟悉服装行业市场趋势和消费

者需求，具备一定的市场分析

能力。

具备财务管理和成本控制能力

，能够制定合理的预算和销售

目标。

具备团队建设和管理能力，能

够激发团队士气和提高工作效

率。
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店长能力要求



作为核心成员，店长需要发挥领导作
用，带领团队共同完成销售任务和目
标。

作为教练员，店长需要关注员工成长，
提供培训和支持，帮助员工提升技能
和能力。

作为协调者，店长需要协调各部门之
间的关系，确保店铺运营顺畅。

作为榜样，店长需要以身作则，展现
良好的职业素养和工作态度，树立榜
样形象。

店长在团队中的定位
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店铺日常运营管理



确保商品陈列整齐、美观，
符合品牌形象和定位，突
出重点和特色。

商品陈列原则 陈列方案制定 陈列调整

根据销售数据和市场趋势，
制定合理的陈列方案，包
括橱窗陈列、货架陈列等。

定期对商品陈列进行检查
和调整，确保陈列与市场
需求和品牌形象保持一致。
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商品陈列管理



根据店铺实际情况和市场
环境，制定合理的销售目
标，并分解到各个销售周
期。

销售目标设定

根据销售目标，策划各种
促销活动，如打折、满减、
赠品等，吸引顾客并促进
销售。

促销活动策划

定期对销售数据进行分析，
了解销售情况，及时调整
销售策略。

销售数据分析

销售策略制定



    

库存管理

库存盘点

定期对店铺库存进行盘点，确保库存

数量准确无误。

库存预警

根据销售数据和库存情况，设置库存

预警线，及时补充货源。

滞销商品处理

对滞销商品进行处理，如打折促销、

退回供应商等，保持库存周转率。



定期组织员工培训，提高员工的
业务能力和服务意识。

员工培训
制定合理的激励政策，如提成、奖
金等，激发员工的工作积极性和创
造力。

激励政策

加强员工之间的沟通与反馈，及时
了解员工的工作情况和问题，提高
员工的工作满意度和忠诚度。

员工沟通与反馈

员工培训与激励
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顾客关系维护



培训员工

定期对员工进行服务态度、沟通
技巧和产品知识的培训，提高员

工的服务水平。

制定顾客服务流程

明确接待顾客、试衣、结账等环
节的服务标准和流程，确保员工
能够提供一致、专业的服务。

顾客反馈机制

建立顾客反馈渠道，及时收集和
处理顾客的意见和建议，不断改

进服务质量和产品。

顾客服务标准制定



设计涵盖产品质量、价格、服务态度等方面的调
查问卷，以便了解顾客的满意度。

设计调查问卷

定期进行顾客满意度调查，以便及时发现和解决
问题，提高顾客满意度。

定期调查

对调查结果进行分析，找出服务中的不足之处，
制定改进措施。

分析调查结果

顾客满意度调查
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