职业化店长修炼《标杆店长》
课程背景：
开店靠老板，经营靠店长。如果店长缺乏敏锐的市场洞察力和终端经营管理能力，会直接影响门店的生死存亡。在过往的终端项目中，曾经遇到很多的店长朋友，大家都有自己摸爬滚打多年的终端经验，但仍然是依据自己过往的经验在支撑着门店的运营，缺乏系统的门店经营思维和管理能力，面对激励的市场竞争环境，压力很大。究其原因会发现：我们的很多店长朋友不是老板的亲戚，就是跟了老板很多年的老员工，不是被生拉硬拽的安上店长的名头，就是因为跟着老板久了，自然而然就成了店长。
在这里，不是说我们的这些店长朋友没有能力，在我看来，大家很多还处于销售型店长的角色，缺乏系统的门店经营思维与运营能力，新零售时代的门店更需要经营型店长。所以，本课程针对以上终端现状，从店长职业化认知-店长职业化角色转型-店长职业化技能打造，系统赋能提升，助力终端店长朋友们实现高效管理。
课程收益：
1、让终端门店店长深刻认知自身岗位职业化发展的必要性。
2、面对竞争激励的新零售市场环境，促进终端店长从销售型店长转型为经营型店长，激发个人潜力，创造更大价值。
3、系统强化店长门店经营能力，实现终端门店高效管理。
授课对象：终端实体门店店长，及相关有需求的销售管理人士。
授课时长：2天（12课时）
课程大纲：
第一章：店长职业化的定义
第1节：什么是职业化？
第2节：为什么店长要职业化？
第3节：店长职业化的发展目标
第二章：店长职业化角色转型
第1节：职业化店长角色认知
第2节：职业化店长工作内容
第3节：职业化店长工作心态
第三章：店长职业化技能打造
第1节：搭建班子，强健团队
1-1、如何招到匹配门店发展的员工？
1-2、如何培养新员工尽快上手？
1-3、如何提升团队短板技能？
1-4、如何做好员工的日常激励？
1-5、如何打造团队文化？
1-6、如何部署员工工作？                                         
第2节：紧盯氛围，做好推广
2-1、五感体验，顾客舒心驻留
2-2、做好陈列，激发顾客体验
2-3、店长必懂的线下推广技巧
2-4、店长必懂的线上推广技巧
第3节：制定目标，助力达成
3-1、如何科学制定门店目标？
3-2、如何合理分解目标任务？
3-3、如何激励员工认领目标？
3-4、如何帮扶团队达成目标？
第4节：四会召开，高效管理
4-1、晨会如何开，让员工更有激情？
4-2、夕会如何开，让员工更有收获？
4-3、周会如何开，让结果更高效？
4-4、月会如何开，更激励员工的心？
第5节：巧做促销，跟进执行
5-1、门店做活动促销的目的和意义
5-2、促销活动场次与时间节点选择
5-3、如何策划一场成功的促销活动？
5-4、门店活动促销形式与落地流程
5-5、如何做好活动落地中的执行管理？
5-6、促销活动结束后的复盘方法
第6节：促成大单，赢取利润
6-1、影响大单成交的原因分析
6-2、店长必备的大单攻单策略
6-3、如何拉练团队大单成交技能？
第7节：做好客服，重视售后
7-1、门店做好顾客服务的重要性
7-2、让顾客倍感贴心的接待流程
7-3、赢得好口碑的售后服务系统
7-4、高效的顾客投诉处理流程
第8节：善于沟通，聚拢人心
8-1、如何与不同性格的员工沟通？
8-2、如何做好问题员工的沟通与辅导？
8-3、如何向上沟通，获得更多支持？
8-4、如何表扬员工？
8-5、如何批评员工？
第四章：门店经营中的优化管理
第1节：经营中的自我诊断与管理
第2节：如何“看”出问题？
第3节：如何“听”出问题？
第4节：如何“问”出问题？
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