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门店销售管理体会

我于2012年参加北京师范大学网络教育工商管理专业学习，两年学习了20多门课程，丰富了管理的理论知识，使我明确了管理的核心、及其管理步骤、销售方法。两年来，每天坚持学习、不断进取，我以所学的理论知识用于实践之中，让我胜任了本店主管，收获很大。

一、人员管理的重要性

招一个十全十美的员工比天上掉下馅饼还难，员工的成长会带动门店的发展，培训是必不可少，除了统一的产品知识培训外，不妨制定“个性化”培训方案修补他们能力短板。将有能力的员工放到恰当的位置，经过在门店里的考察，通过培训、刺激管理的方式让他们能力得到提升时，发挥出最好的潜能来完成工作。

1、员工培训意在促进成长。组织培训是给予员工学习成长的平台，要时刻关注员工是否通过培训工作有进步，如果有提升就给予表扬。在制定培训计划的时候，要注意根据实际情况，例如：某位员工没有相关工作经验，不妨让他从头学起，将起点定制太高反而会降低培训效果，这样资源会大大浪费掉。培训要循序渐进，一段时间后，可以根据员工的能力提升情况来定下一步培训内容，培训工作要稳扎稳打。

2、精神刺激的作用。榜样刺激：让员工感受到每个平凡的人都有成功的可能。目标刺激：让他们感受到自己的销售离不开努力工作，有存在感，工作积极性也会提高。授权激励：当他们认为自己有权利的时候，潜能跟容易被激发。尊重员工：人格是品等的，如果维护好他们尊严比金钱更吸引人。赞美激励：很少有管理者赞美员工，适当的赞美让他们更有强烈欲望，有助于更努力工作。

3、制定合理的薪酬制度。薪酬管理是常重要的一部分，薪酬激励非越来越受到重视，可以将员工酬薪分为几个部分，基本薪水、考勤奖、奖金、考核奖，员工在哪方面做得好，相应的薪水就比较高，这种方法可以保持对员工日常所有工作的控制，当他们拿到工资单的时候，工资单的时候，也会明白自己在那些方面需要改进。无论合适，人员管理是非常重要的，业绩是人创造出来的，如果能够通过各种手段有效激励员工，就可以充分挖掘他们的潜能，提升工作积极性。

二、商品管理时刻要关注物流、财务和运作

商品关系到门店的财务，是非常重要的部分，必须建立货品监督制度，我从以下几点考虑的。

1、物流管理要安全。货物就是金钱，在收货，出货，验货的过程一定要有相关人员负责，确保数量、金额、质量万无一失，必须要有记录册，所有的货品都要详细记录下来，让员工更有责任意识，也以至于今后检查。

2、财务管理要详细。建立起商品进销售管理系统，就可以轻松进行财务管理，数据记录要及时、详细、真实。如果建立两本更好，随时可以查阅。

3、运作管理要责任到人。货品从进入门店到销售出去，会经历一段流通的过程，在这中货品状态会不断发生变化必须运作管理责任到人，如果出现差错谁负责，要明了。此外我还制定了货品运作管理细节：前一天把第二天要运走的货物贴上标签，然后运走时专门有人做记录，我在此监督，如出现错误，立刻解决。

三、销售管理的策略

做好门店销售管理工作，我不仅要定给自己定销售目标，同时克服劣势，通过有效的促销手段来提升门店业绩，服务质量非常的重要，对不同的顾客，采取不同的沟通方式，意在把握固定客户的同时，不断发展新顾客。
1、建立业绩分析诊断表。在建立诊断表的时候，表格将影响店铺业绩的提炼，先看看门店地址、人员能力、品牌影响力，再看客流量、门店租金、员工销售技巧、员工协作和沟通能力等，分得越细就越能看得清楚影响门店业绩的原因。

2、促销策越。公司一年365天，每天都有活动，平均20几天换一次，不同的时间段，需要推出不同的促销策略，可根据走边人群流量，生活习惯，揣测以往过年过节、大型活动、的销售情况来分析，这样就可以有效的备货及销售，设计促销策越要乘早，越早就越能够抢占先机。

3、顾客管理要分类。我们店里有专门的VIP卡编制管理细则，我们有专门的会员日，这样持有此卡的会员不仅稳定，而且给门店带来较高的利润。开发新顾客也很重要，新顾客我们会根据对方的需求，将适合的产品推荐给他们，首次购买产品的时候我们实行了赠送小礼品。当然服务质量也非常重要，面对不同客户，可以采取不同的沟通方式，意在固定顾客的同时，不断发展新顾客。

四、卖场管理要精

卖场管理的好坏，会直接影响消费者的购买心情，当消费者走进店看到整洁的环境和陈列有序的商品，有助于提升他们的购买欲望，我们为消费者打造一个优质的卖场环境，则会让销售业绩大大提升，严格遵守卖场管理细则，使得销售工作紧张而有序。
1、注重店铺和人员形象。当顾客进店，肯定会打量店铺布置，温和的灯光、有序的陈列都会给他们带轻松愉快美好的感觉。门店的整洁很重要，那个都不想踏入一个脏兮兮的店铺，负责人一定要监督好保洁工作。灯光不能过暗或太亮，都有可能影响顾客的情绪。我们必须穿工作服，要将长发挽起来，必须每天检查仪容仪表是否合格，迎宾语和送宾语是不能断的。

2、营业流程的管理。每天都要会议，工作前、后。制定目标，没有完成的惩罚及完成的奖励。总结为什么没有完成，原因是什么。每天必须要让他们知道自己的工作是那些，时刻提醒员工按时完成工作。

3、四季陈列标准。可获利性：陈列必须有助于提升门店销售业绩，将哪些货物陈列出来，按什么顺序放，放的位置一定要在显眼的地方，意在引起注意。陈列点：如何摆放货架才能引起消费者的购买欲望，货架要靠墙，我们做了门口方堆，主通道有地堆，门口放置低价商品引客进店。方便性：货品摆放顾客是否方便拿取，现在都是开放性销售，如果能在顾客随时随地轻松拿取，那购买率会提升。
4、市场信息管理。不仅要监督门店运营情况，还得跟进不断变化的市场信息和竞品信息。首先：要在第一时间了解这些信息；然后：将这些信息整理分类，按照什么样的方式分类，如何整理分类，都要严格执行细节；最后：把整理的信息汇总起来，便于运用到工作决策中。

北京师范大学网络教育工商管理专业让我学到不少知识，运用到实际，让我在管理上有了不少的改变。认清最核心的是对员工管理，通过以上叙述的培训、管理、激励等方式，让他们能力得到提升的同时，把自身优势发挥出来，尽可能发掘员工的潜力。最有效的方式是给猴子一棵树，给虎一座山。在管理工作上，我必须看清门店在成长道路上的所有目标，只有全面认识目标，才会有良好的基础开始门店运营目标之旅。
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