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店长角色定位与职责



店长角色定位

01 02 03

团队领袖 决策者 沟通桥梁

店长是门店的核心，需要
带领团队共同完成销售和
运营目标。

在门店运营中，店长需根
据市场和公司策略做出合
理决策。

店长需在总部与门店、员
工与员工之间起到良好的
沟通桥梁作用。



店长职责

销售管理 货品管理

制定销售计划，组织促销活动，提升

销售业绩。

确保商品充足、陈列美观，优化库存

结构。

人员管理

招募、培训、评估员工，建立高效团

队。



店长能力要求

01 02 03 04

领导力 沟通能力 数据分析能力 应变能力

能够激发团队潜力，调动员工

积极性。

有效沟通，化解矛盾，促进团

队协作。

运用数据分析工具，为决策提 面对突发状况，能够迅速作出

反应，妥善处理。供依据。
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店面运营与管理



店面布局与陈列

店面布局

合理规划店面的空间布局，根据产品

特点和顾客需求，设置展示区、体验

区、收银区等功能区域，以提高顾客

的购物体验和效率。

陈列技巧

运用陈列技巧，如突出产品特点、搭

配颜色和款式、营造氛围等，吸引顾

客的注意力，提高产品的吸引力和销

售量。



人员管理

招聘与选拔

制定招聘计划，选拔符合岗位需

求的人才，确保店面运营的人力

资源充足。

培训与发展

定期开展员工培训，提高员工的

业务能力和服务水平，促进员工

的个人发展。



销售策略与技巧

销售计划

制定销售计划，设定销售目标，分解到各个岗位和员工，确保销售任务的完成。

销售技巧

培训员工掌握有效的销售技巧，如沟通技巧、谈判技巧、产品知识等，提高销

售业绩。



客户服务与维护

客户服务

提供优质的客户服务，关注顾客需求，及时解决顾客问题，

提高顾客满意度。

客户关系维护

建立客户档案，定期回访，了解客户需求变化，维护良好的

客户关系，提高客户忠诚度。
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团队建设与培训



团队组建与培训计划

团队组建

根据业务需求和岗位职责，选择具备相应能力和经验的成员，组建高效协作的团

队。

培训计划

制定系统的培训计划，包括岗前培训、在职培训和晋升培训，确保团队成员不断

提升自身能力。



培训内容与方法

培训内容

涵盖产品知识、销售技巧、客户服务、

团队协作等多个方面，确保团队成员

具备全面的业务能力。

培训方法

采用线上学习、线下实践、案例分析

等多种方式，提高团队成员的学习效

果和实践能力。
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