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标杆营销商学院公开课介绍

连锁总部店长手册

课程背景 

您的连锁门店标准化店长手册是否遇到过以下情况：

1、店长如何将连锁企业总部的目标与计划、运营、活动、政策与行为的要求，体现到门店的日常化管理当中，落地执行到位。

2、连锁品牌想扩张，没店长可派，想开店，没店长可用，开了店，门店不赚钱。

3、如何让门店能快速实现规范运作，降低营运成本，提升利润，帮助店长尽快熟悉公司的营运规范，店长快速熟悉门店运营管理。

4、店长的具体岗位职责是什么，店长的例行性工作和主题性工作是什么，门店盈利分析与业绩诊断提升怎么做。

5、店长标准化营运管理质量的好坏决定了门店的总体经营效益，可店长手册怎么编写，店长手册的具体框架和内容是什么。

6、从销售/储备店长提升为店长，新店长如何快速成为优秀的店长。

7、店长手册标准化的工作流程、工具、表格应该怎么设计才有用。

8、店长如何训练，店长培训课程如何设计，店长的考核怎么做。

优秀店长的工作经验如何萃取提炼出来，让店长经验成为公司可传承的财富。

课程收益：

建标准：

连锁门店标准化运营，缩短店长培养时间，降低营运成本；

明方向：

店长可列举连锁门店具体的运营管理，减少摸索试错成本；

有策略：

制定连锁门店年度经营计划，年度销售计划，月周日计划；

会运营：

处理连锁门店各种协调工作，促销活动、排班、例会管理；

能管理：

商品管理，团队管理，客户管理，门店管理，高目标管理；

高利润：

提升进店率，客单价，成交率，会门店业绩诊断提升利润；

课程模型
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四、课程大纲：

模块一：店长手册是连锁品牌发展的基石

1、店长手册对连锁门店复制重要性

2、各行业连锁品牌店长手册的区别

3、店长手册对复制新店长的重要性

4、编写店长复制手册六大核心原则

5、店长复制手册的内容设计和框架

6、店长复制手册的编写方法和策略

7、单店的门店组织结构设计和方法

模块二：店长手册对店长工作任务的编写

1、第一步：明确列举出店长的岗位职责

2、第二步：分解店长工作目标任务流程

3、第三步：分析店长工作关键任务动作

4、第四步：确定店长工作职责内容完整

5、第五步：店长对每项工作的职责描述

6、店长任务职责描述=做什么+工作成果

模块三：店长手册对店长工作计划/总结的编写 

店长计划/总结是盈利保证；

2、店长的每日工作计划/总结

3、店长的每周工作计划/总结；

4、店长的每月工作计划/总结

5、店长的每季工作计划/总结；

6、店长的每年工作计划/总结

模块四：店长手册对门店管理表格的设计

门店经营管理表格设计方法；

2、门店人员管理表格设计编写

3、门店商品管理表格设计编写；

4、门店环境管理表格设计编写

5、门店客户经营管理表格设计；

6、店长工作内容表格设计编写

7、销售工作内容表格设计编写

模块五：店长手册对门店例会的设计编写

1、连锁门店早会的流程内容设计编写

2、连锁门店午会的流程内容设计编写

3、连锁门店夕会的流程内容设计编写

4、连锁门店周会的流程内容设计编写

5、连锁门店月会的流程内容设计编写

6、门店各种会议的流程内容设计编写

模块六：店长手册对门店日常管理的编写

店长一天的工作内容；

2、门店排班管理与技巧

3、门店交接班管理方法；

4、每日收银明细表管理

5、每日门店备用金管理；

6、门店每日的检查评估

模块七：店长手册对商品管理的编写

门店商品的进销存管理；

2、门店滞销商品解决方法

3、门店畅销商品经营管理；

4、门店商品组合销售方法

5、门店商品促销销售策略；

6、门店商品有效陈列方法

模块八：店长手册对门店经营管理的编写

1、店长手册对门店业绩分析的编写

2、店长手册对门店绩效诊断的编写

3、店长手册对店员辅导培训的编写

4、店长手册对团队激励沟通的编写

5、店长手册常用的沟通语言的编写

6、店长手册对问题分析解决的编写

模块九：店长手册对客户投诉及应对策略的编写

门店预防客户投诉的工作；

2、门店客户投诉的问题收集

3、门店投诉的一般原因分析；

4、处理门店顾客投诉的原则

5、和客户同理心的沟通方法；

6、门店顾客投诉处理的技巧

模块十：连锁总部店长复制手册/店长训练

标杆店长经验萃取复制；

2、店长手册课件设计开发

3、店长手册情景模拟训练；

4、店长手册内容笔试考核

5、标杆店长训练方法策略；

6、店长手册迭代升级方法

五、课程费用：8800元/人；19800元/3人
六、课程对象：老板、总经理、营销总监、销售总监、培训部、督导、运营经理、店长

