
第一图书网, tushu007.com
<<店长管理手册>>

图书基本信息

书名：<<店长管理手册>>

13位ISBN编号：9787802346581

10位ISBN编号：7802346584

出版时间：2011-9

出版时间：曹海灵、 刘军 中国发展出版社  (2011-09出版)

作者：曹海灵，刘军　编著

页数：225

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<店长管理手册>>

前言

在浩如烟海的图书中寻找一本适合自己的书，需要眼光；在忙忙碌碌的职场生涯中确立一种自我职业
定位，需要智慧。
    商业源远流长，从神农氏时即有物物交换，至商朝时商业已成职业；零售无处不在，从流通领域进
入消费领域，它就是关键的最后一环。
现如今，零售商业(以下简称零售业)与人们生活息息相关，零售业是一国经济发展的晴雨表，社会商
品零售总额反映了国民经济发展的动态。
零售业提供的商品丰富程度和购销过程中的礼仪服务、语言艺术、市场秩序等，都生动地展示了一个
地区或一个国家的生产力水平、人们的文化素养和道德水准、从业人员职业习惯以及市场管理水平等
综合状况。
    零售业学什么？
零售学是什么？
答案自然是仁者见仁、智者见智。
我们的看法是，零售业学人财物、进销存，核心是做好销售和服务；零售学就一定意义上说是研究商
品如何才能以最短的时间、最低的成本去满足消费者不断变化的需求，使商品以最快的速度自流通领
域进入消费领域的一门科学。
    既为科学，如何规划、如何经营、如何管理、如何提升管理品质等一系列现实问题，就需要有一套
系统、完整、规范的经营管理理论去阐述。
    “中国零售业工具箱”系列丛书是为了应对近年来国外零售业巨头和国内零售业新锐在市场不断扩
大的基础上，对人力资源的需求越来越大，但其能力却不能满足市场发展需要这一矛盾，组织零售业
一线的培训师、管理者和职业院校专家共同开发编写的。
    “中国零售业工具箱”系列丛书由《店长管理手册》、《卖场管理手册》、《零售业365天促销方案
》、《零售业100个管理制度》、《零售业l00个管理表格》五本书组成，主要介绍了零售业最具代表
性的经营管理操作实务，具有极强的实用性和可操作性。
    实战出真知，思想赢未来。
本丛书的内容都是经过众多商业企业在实际运作过程实践检验、证明的，可操作性极强。
本丛书是一套不可多得的商业企业参考工具书，可作为商业企业的培训教材，也可作为大中专技术学
校的培训教材。
    本丛书分别由刘军、王云胜、陶建波、谢炎等人主持编写，在编写过程中，得到以下人员的帮助和
支持：崔湘德、郭奇、涂辉龙、庄陆坤、苏丽明、徐楠、程风波、向志刚、韩东辉、徐敏、任华峰、
刘珍、杨冬琼、柳景章、林友进、高淑芬、李峰、赵建学、林红艺、滕宝红等，最后，全书由刘军和
匡仲潇老师统稿、审核完成。
    由于编者水平有限，书中不足之处在所难免，欢迎广大热心读者批评指正，在此表示衷心感谢！
    编者    2011年9月
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内容概要

店长是零售终端的指挥官，是店铺经营成败的关键人物。
作为店长如何才能为店铺赢取最大的利润？

《店长管理手册》用平实通俗的语言，介绍了店铺开发、开业准备、管理架构、服务培训、商品管理
、促销管理、收银管理、防损管理、客服管理、安全管理、环卫管理、设备管理及专柜管理等店铺管
理的各种内容，帮店长们更好地了解店铺的管理和经营，以创造更大的经济效益。

 《店长管理手册》由曹海灵等编著。
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章节摘录

版权页：   插图：   要想成为一名成功的店长，首先要认清自己的角色定位；要想自己的角色定位准确
，就要知晓角色的多元化意义。
 即，知已者，方能百战不殆。
 第一节店长的角色 店长作为店铺里的主角，首先要认清自己的角色定位，才能明确自己的工作范围
和职责所在。
店长的角色主要如图1—1所示。
 角色一：店铺代表者 店长代表店铺与顾客、社会有关部门建立联系；另一方面，就员工而言，店长
是员工利益的代表者，是员工需要的代言人。
所以店长必须对店铺的营运了如指掌，以便在实际工作中做好安排与管理，发挥最大实效。
 角色二：政策执行者 店铺要满足顾客的需求，同时还必须创造一定的经营利润。
对于政策、经营标准、管理规范、经营目标，店长必须忠实地执行。
店长必须善于运用所有资源，以达成兼顾顾客需求及店铺需要的经营目标。
 角色三：卖场指挥者 卖场是绝大部分人必须光顾的场所，店长需要负起总指挥的责任，安排好员工
工作，严格依照营运计划，将最好的商品在卖场以最佳的面貌展现出来，运用合适的销售技巧，提升
销售业绩，实现店铺销售的既定目标。
 角色四：问题协调者 店长应具有处理各种问题的耐心和技巧，如与顾客、与员工、与总部的沟通等
，这些是店长不能忽视的。
因此，店长在上情下达、下情上达和内外沟通过程中，都应尽量注意运用技巧和方法，以协调好各种
关系。
 角色五：员工培训者 店长要不断总结自己的实务经验及相关技能，充分利用自己的经验和技能不断
地对员工进行岗位训练。
店长应适当授权，以此培养下属的独立工作能力，训练下属的工作技能，并在工作过程中耐心地予以
指导。
 角色六：成绩分析者 店长应具有计算与理解店铺数值的能力，以便及时掌握店铺的业绩，进行合理
的目标管理。
同时店长应始终保持着理性，善于观察和收集店铺营运管理有关的信息资料，并进行有效分析，以及
预测可能发生的情况。
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