门店业绩翻倍纯利倍增特训营
课程背景：
化妆品店是整个产业链的终端。它的规范、繁荣和发展,直接影响到整个行业。在化妆品店中,店长又是灵魂和核心。这就好比军队里面的班长,虽然身处最基层,但班长和这个班战士的素质如何,却直接影响整个部队的战斗力。从这个意义上讲,把店长打造成金牌店长,实际上是牵住了整个行业的“牛鼻子”。

化妆品专卖店这个行业发展到今天,取得的成绩是有目共睹的,但我们也要清醒地看到,随着市场的发展,这个领域暴露出的问题越来越多,突出的问题就是从业人员的整体素质不高。如何在激烈的市场竞争中做强做大,是老板们不得不天天面对和思考的现实问题。

本课程从货品到营销再到服务详细讲解，内容全部来自一线市场。布局合理,重点突出。在内容上,尽可能照顾到从业人员的实际情况,由表及里、由浅入深,用大家听得懂的语言,配以大量鲜活的案例和图表,平易近人,通俗易懂。

课程收益：
● 让门店管理者明晰是需要感性的情感梳理，还是需要理性的目标导向
● 让店长清楚自己是兵还是将？如何在门店里的精准的定位自己的角色
● 学会如何有效承上启下？如何将企业目标转化为员工目标？
● 学会如何将命令式管理转变成教练式管理，围绕结果去产生正确的过程
● 掌握店铺盈利的核心要素，从而提升门店销售业绩
课程时间：2天，6小时/天
课程对象：全体门店店长、储备店长、店助、区域业务经理、运营总监、门店老板等。
课程方式：讲授式、小组讨论、游戏、案例研讨、沙盘模拟、现场演练、课后作业、小组PK等，可根据学员、行业特点设置的学习风格来做相应的调整
课程大纲
第一部分：货品篇
第一讲：金牌店长选好货
一、赚钱产品的六大特征
1. 有特色
2. 有销路
3. 周期长
4. 利润大
5. 品牌强
6. 人群广
二、选择新产品的八大要素
1. 消费者画像
2. 产品匹配度衡量表
3. 考虑自身资源
4. 把握市场资讯
5. 综合评价新产品
6. 注重产品的关联性
7. 有计划的选择
8. 注重销路
案例分析：屈臣氏金牌店长培训管理
落地工具：消费者画像
落地工具：客户定位表
第二讲：货品管理金点子
一、货品ABC管理法
1. 收集数据
2. 统计汇总
3. 编制abc分析表
4. 绘制abc分析图
5. 确定重点管理方式
二、货品的科学储存
1. 科学的货品存放
2. 准确掌握库存量
3. 科学分区管理
4. 科学的货品保管帐卡
三、合理的库存是提升业绩的保障
四、妥善处理滞销品店长的必备能力
1. 重新组合，创造整体需求
2. 巧傍畅销品
3. 内部挖掘对应生化需求
4. 免费奖励
5. 退回厂家交换
6. 和其他商家联合
7. 捐赠
8. 适度特卖
五、货品损耗的预防与管理
1. 善于发现货品损耗
2. 减少货品损耗
六、科学库存——及时的货品盘点管理
七、精于算计，加强库存管理
1. 科学订货，合理库存
2. 合理组合，实现高盈利
3. 安全库存，防止断货
4. 滞销处理，“变废为宝”
5. 爆款更爆，价值更高
落地工具：商品流通管理记录表
落地工具：库存管理登记表
落地工具：商品市场调查分析表
落地工具：仓库货品盘点计划
落地工具：仓库货品盘点标准明细
落地工具：货品调拨申请单
实战演练：订货计划沙盘演练
第二部分：营销篇
第一讲：金牌店长的营销手法和经营谋略
一、门店目标管理
1. 目标管理的意义和原理
2. 目标管理流程
1）制定
2）分解
3）落实
4）跟进
5）达成
3. 目标管理PDCA循环
4. 目标制定的SMART原则
5. 店长目标分解的5W1H原则
6. 头重脚轻月度目标分解法
7. 月度目标分解基数计算法
8. 确认员工对目标的了解程度，要求承诺
9. PK机制激发员工意愿
10. 目标落实与行动计划：从数字到销售动作
11. 目标管理金三角
12. 追踪目标达成的会议导航系统
13. 目标跟进两会三表四指标
落地工具：《目标管理冲关榜》
落地工具：《员工每日业绩奖励英雄榜》
落地工具：《目标动态跟踪表》
二、制订切实可行的销售计划
1. 制定销售计划原则
2. 制定销售计划步骤
3. 销售计划的内容
三、营业额提升8强原则
1. 强化名品比例
2. 强化促销推广
3. 强化销售技能
4. 强化品类驱动
5. 强化商品采购
6. 强化团队效能
7. 强化数据营销
8. 强化会员管理
四、营销战的计与谋
五、金牌店长紧盯市场
1. 专业调查人员,报酬调查效果挂钩
2. 紧盯市场，能够及时发现问题有效降低经营风险
3. 市场调查研及时发现，市场机遇有效提高企业市场开拓的成功率
4. 控制资源,控制上游企业
六、连带销售
1. 影响连带销售的三大致命伤
2. 提升客单价的两大关键
3. 带销售的6种方法
4. 一搭多连带销售方法与技巧
5. 二次拦截，增加销售机会
6. 大单心态：装着变态去杀诸
七、价格管理
八、分析管理
现场演练 ：连带销售现场PK{店长培训要点：连带销售的关键动作与话术技巧
落地工具 ：《每日销售报表》
落地工具 ：《业绩分析思维导图》
第二讲：促销是门店求胜的重要武器
一、促销的五大误区
1. 正品不具吸引力
2. 促销手法无新意
3. 促销时间不合适
4. 促销活动时能卖一件是一件
5. 一味打折降价
二、常见促销方式及其优缺点
1. 媒体广告促销
2. 公共关系促销
3. 营业推广促销
4. 人员推销
三、开业造势点子多
1. 装修造势
2. 假日造势
3. 促销活动造势
4. 气氛造势
5. 商品造势
四、各类促销活动大比拼
五、促销成本的控制
落地工具：促销活动计划书
第三讲：打造差异化的体验服务抗衡电商
1. 新零售——互联网时代中的门店开挂模式
2. 门店高标准服务流程
3. 善于利用会员档案服务提升业绩
4. 打造门店超级体验功能区
5. SUR2F体验式销售法
1）see看到了实物
2）use使用了产品
3）Feel感受到了快乐
4）Received受到了教育
5）Firm坚定了信念
实战演练：店面体验测评沙盘分析
现场演练：1W4H产品介绍法则 FAB产品介绍法则
落地工具 ：FAB产品介绍法则
第三部分：服务篇
第一讲：开发和管理顾客资源
一、开发顾客资源的主要途径
1. 客户价值
2. 客户的传承
3. 传承的关键
4. 售后维护客户、激活僵尸会员
5. 异业联盟的合作
二、重点客户资源的开发维护
三、建立和完善顾客资料库
1. 顾客信息的含义分类
2. 顾客信息的基本资料
3. 顾客信息库建立和应用
4. 建立顾客资料信息库注意事项
5. 顾客信息维护
落地工具 ：顾客建议调查表
落地工具 ：店铺现场服务标准考核表
落地工具 ：顾客意见反馈单
第二讲：真情服务赢口碑
一、被顾客拒绝的理由
二、顾客异议原因和化解方法
1. 顾客抱怨不满，投诉的原因
2. 及时有效处理顾客抱怨不满的意义
3. 尽快化解客户不满的策略
4. 处理投诉流程的方法
5. 处理不满与投诉的禁忌
三、攻心的服务模式彻底赢得顾客
四、深入了解顾客所需
1. 顾客需求类型
2. 顾客需求特点
3. 了解客户的需求方式
五、做个售后服务是口碑营销的终极目标
1. 三包服务原则、标准、流程、注意事项
2. 一般免责规定
3. 树立强烈的服务意识
4. 五一服务模型
6. 六声服务法则
案例分享 ：美容院服务提升带来的业绩
六、回头客评估口碑的重要因素
1. 雇用适合的人
2. 信守承诺
3. 主动和顾客交流
4. 主动承认过失
七、VIP会员服务
1. 销售最高境界：销售未来
2. 客户忠诚度培养——鱼塘理论
3. 顾客流失的原因分析
4. 优质的售后服务是下次销售的开始
5. 建立完善的顾客档案，挖掘消费机会
6. 分级管理顾客档案
7. VIP档案动态管理
8. 顾客管理“137法则”和“3315”法则
实用工具 ：微营销图片制作软件
实用工具 ：批量获客引流软
落地工具 ：店铺顾客回访记录
落地工具 ：顾客投诉处理记录 
落地工具 ：VIP档案管理表
落地工具 ：VIP服务规划表
