
金店店长培训



店长的使命与作用

• 一、店长是单店的经营者
• 二、店长在管理中承担了承上启下的作用
• 三、店长是销售目标达成的第一责任人
• 四、店长是销售方案执行的第一责任人
• 五、店长是店内财务管理的第一责任人

店长使命是一线销售与管理的负责人



2、日常店铺管理

• 1、团队管理

• A 人员招聘、管理

• B门店框架、排班、考勤管理

• C门店人员工作分配

• D人员绩效考核

• 2、日常工作

• A一天的工作步骤

• B具体工作流程

• C月/周工作计划

• D各项事务联系表

• 3、硬件管理

• 陈列规范

• 季节主题陈列



团队管理

• 团队的宗旨：店长必须知晓并能向门店员工正确传递公司
团队和人员管理的概念，团结，激励并监 管门店员工，
主动反馈员工情况。

• 人员招聘管理
• 1、门店招聘：能按公司要求的流程和标准，做好门店现

场招聘、面试。

• 2、配合公司：按照公司协助要求办理员工入职/离职。



团队管理门店架构
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金牌店长八大角色

• 1、经营者

• 2、协调者

• 3、激励者

• 4、执行者

• 5、指挥者

• 6、培训者

• 7、控制者

• 8、分析者



管店如管家

• 一个店就像一个家，店长是一个家的家长，家长要操心这
个家的所有问题。

• 家庭成员-------员工

• 家庭财产-------货品、现金、硬件

• 家庭形象-------卫生、陈列

• 任何细节考虑不到，就有可能影响家造成不良影响。
店铺也是一个表演的舞台，只有店长把这个舞台布置、安排
好，才会吸引更多的观众。



店长的角色定位

• 1、经营者角色

• 代表公司、老板、代表员工、代表品牌，是一店之主，是灵魂人物。

• 2、协调者角色

• 将一切的资源透过沟通和有效的方法引导到完成既定的工作目标点。

• 内部协调：与上级与下级的沟通。

• 外部协调：与顾客销售沟通，售后服务，投诉处理，

• 3、激励者角色

• 4、执行者角色

• 5、指挥者角色

• 店长是卖场和后场营运的总指挥，安排好各部门，班次人员工作，执行计划，
实现销售目标店长的个人能力，决定店的营业能力。突发事件等非固定的工
作由店长自行判断处理。

• 6、培训者角色

员工业务水平高低，关系我们店经营的好坏。

7、控制者角色



店长的角色

• 店长对门店的营运要素和流程要担起控制的责任。例如：人员、商品、现金、
信息、促销等

• 8、分析者角色

• 收集相关信息进行分析，并向公司汇报已采取适当的应对措施



店长需要具备的资质

一、店长的资质与具备的条件----性格方面
• 1、拥有积极的性格

• 2、拥有忍耐心

• 3、拥有明朗的性格

• 4、拥有包容力

二、能力方面
1、销售技巧、说服能力

2、对商品有很深的理解能力

3、得体处理人际关系的能力

4、指挥部下的能力

三、知识方面
1、观察出销售者变化的能力

2、产品销售的专业知识的能力

3、了解公司历史、制度制定、关于与相关部门来往的知识；具有教育、技术方
面知识。



店长需要具备的能力

• 4、具有计算及理解店内 所统计的数值知识



店长的权利

一、人事方面

1、有权参与销售人员的招聘、录用的初选和复选

2、有对员工给予奖励和处罚的权利

3、有权辞退不符合公司要求或表现恶劣的员工

4、有权根据员工的表现提出调动、晋升、降职、辞退的意见

5、有权利对员工的日常工作表现进行检查和评定

6、有权利对店内的突发事件进行裁决

二、货品方面

1、对公司的配货提出意见和建议

2、有权拒收有质量问题的货品

3、对店内的货品调配权

三、店长义务

1、本店业绩的设定掌握和目标的管理

2、商圈的动向



店长的义务

3、竞争店的情况

4、顾客情报的收集

5、商品的情报

6、公司的方针，政策的有效传达 促销活动执行及销售情况的跟踪



优秀店长七大能力

一、领导能力

具有领导全体员工、调配员工的能力、解决员工及客诉的能力。

二、带动与激励团队的能力

1、制定先关的制度或体制把员工的工作激情发挥到极致

2、如何利用会议带动与激励团队？

A、早（晚）会

B、歌曲、口号

3、如何总结当 天的工作

4、如何组织会议：

A、好的，值得学习与倡导

B 、不足之处，需要进行更正与改进的方面

C、明天需要怎么做

5、早会

A、布置工作安排，需要注意事项 B、每天一个小游戏或分享一个小故事



优秀店长七大能力

C、引导员工发言、讨论并做点评  D、最后作小结   E、做好会议的记录

6、会议的设置：游戏、工作经验、不足之处等等

7、如何进行视觉化激励？

A、建立学习园地   B、业绩公布 C、员工心得体会交流 D、企业文化宣传 

E、现场的激励：

成交一单店长马上用某种方式进行表彰或公布；视觉化激励：贴星星、月亮等

个别的及时表彰；团队成员的互相鼓励；给予带有某种荣誉标志物



店长要具有洞察力

店长的洞察力需要具备五个发现：

1、善于发现门 店行政和业务流程上的问题

2、善于发现门店对外营业商的问题

3、善于发现员工思想及工作表现的问题

4、善于发现消费者的需求和不满的问题

5、善于发现市场竞争态势的变化

例如：A、竞争对手的产品、陈列、促销和消费者的评价

B、市场软硬环境的变化

软环境：当地的文化、习俗、时尚风气

硬环境：商圈的发展变化、交通、人流的改变



决策力

凡事都有利弊，没有非常圆满的结果，这个时候就需要店长进行取舍，原则：利
益最大化、成本最小化、满足与符合大多数人的利益等。

拥有决策力需要具备三点：

1、凡事一定要有备而战

2、要自信、勇敢“当机立断”
3、要做好决策后的跟踪
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