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前言

　　珠宝首饰零售业在中国是一个新兴行业，随着市场的发展，消费者对零售店的要求越来越高。
珠宝首饰零售店，是珠宝首饰品牌的形象展示，是消费者感知品牌魅力的前沿，是实现珠宝首饰品牌
战略的终端。
因此零售店的成败决定了珠宝首饰品牌的成败，而零售店的成败在很大程度上取决于店长！
店长是品牌专卖店的灵魂，他必须是店员和品牌管理总部沟通的桥梁，是连锁店提高管理水平和业绩
的关键；同时他还必须是品牌实现目标、贯彻服务宗旨的前锋；同时，在组建团队和品牌推广方面亦
起着关键作用。
　　珠宝首饰零售店的店长与其它行业零售店有某些共性，但有更多的个性。
中国珠宝首饰零售店的店长培训是一个相对薄弱的环节。
超级品牌店铺专卖的成功密码《超级店长》是汪朝林先生多年来从事珠宝首饰零售业咨询、策划、培
训的总结。
该书系统阐述了作为店长中的成功者——超级店长所需要修炼的项目。
细读汪朝林老师的《超级店长》，能让人感觉这是一本专业著作，文字间闪耀着作者的思想，案例里
隐藏着作者深厚的实战功底。
本书正是这样一本打造超级店长的实战教材，它能帮助店长全面提升品牌连锁店管理的相关技巧，迅
速成为超级店长。
本书以简洁流畅的文字，分别从管理认知、自我提升、管理技能三个方面，对在职或将要提升的店长
提供了思想与技术上的专业指导。
　　目前，在市面上流传的店长类图书，多是生涩的理论和教条的内容，而汪朝林老师的《超级店长
》一改常规，用贴身式的案例，简单容易操作的技巧为我们指出一条捷径。
当然，任何工具都只是一种外力，用工具的人才是关键。
再先进的技巧，再优良的方法都要结合实践才能创造价值。
该书既可以作为珠宝首饰零售店店长培训的教材，也可以作为店长自学的材料，还是指导店长日常工
作的手册。
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内容概要

　　《超级店长》是缔造“超级店长”的工具书，拥有“顶尖高手的境界”的店长，可以使店铺运转
顺畅、店员充满激情，顾客的需求得到了最大限度的满足，不仅带来了营业成绩的提升，还使得品牌
的声誉日隆，发展前景更为广阔；相应地，店长本人的事业也随之达到了巅峰。
　　《超级店长》就是要引领更多的店长达到巅峰成就。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<顶级店员-高端专卖店店员成功密码>>

作者简介

　　汪朝林，中国珠宝业销售训练第一人；深圳金点子企业管理顾问公司总经理、首席导师、策划师
；中山大学管理学院EMBA；十年的培训师、品牌营销策划、系统管理经历。
曾任职香港周大福中国营运总部，多年从事珠宝品牌的市场营销、培训、人力资源、零售连锁等管理
工作。
吸收香港的实战授课模式，迄今为止共训练二万人次。
核心课程有《珠宝销售技巧》、《珠宝店铺王牌店长管理》、《潜能提升》等，96年深圳国际珠宝展
期间在高交会馆现场举办“中国珠宝市场营销战略”，97年深圳国际珠宝展期间在训交会馆现场举办
“中国珠宝零售品牌终端店务营销”。
独创“三环培训模式”和“五星店铺营销模式”，提倡对品牌营销资源整合优化，从而打造最具竞争
力的珠宝零售品牌。
在中国珠宝界首次提出了营销和管理互为服务的均衡主张。
在《时尚珠宝》、《中国宝玉石》、《中国宝石》等珠宝专业性杂志上发表营销与管理的论文数十篇
，包括《珠宝店铺终端营销》系列、《警惕管理的流行时尚》、《中国珠宝企业培训现状与解决之道
》、《珠宝加工品牌的发展战略》等。
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步骤·担责第一步·放权第二步·跟踪第三步·评估第四步4.方法·授权熟手·及时沟通·绩效考核
·授权方式·先评后授·理清次序·选择时机·关注过程·当众授权第八章 沟通——达成目标的艺
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、带领团队达成任务、使各项资源充分且有效地发挥·平行：协调2.这样沟通最有效·有来有往才是
沟通·站在对方的角度思想·考虑障碍源的存在·对方能听懂才重要·经常考虑他人的利益3.非语言
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任力后记致谢
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章节摘录

　　孔子的学生煮粥时，发现有脏东西掉进了锅里。
他连忙用勺子把它捞起来，正准备倒掉时，忽然想到，粮食来之不易。
于是就把它吃了。
刚巧孔子走进厨房，以为他在偷吃，便批评了他。
后来，煮粥的学生找机会向孔子解释了事情的原委，孔子才恍然大悟。
　　亲眼所见也可能不是事实的真相，那么对道听途说的东西，我们更没有理由去轻信。
所以，面对传闻谣言或未经证实的事情，店长应该明辨是非，切莫武断地下结论、作决策。
　　解决属下之间的冲突。
　　冲突不会自行消失，如果你置之不理，店员之间的冲突只会逐步升级。
　　作为店长，你有责任在你的店里恢复和谐的气氛。
有时你必须穿上裁判服，吹响哨子，及时地担任起现场裁判。
记住你的目标是寻找解决方法，而不是指责某一个人。
指责即使是正确的，也会使对方顿起戒心，结果反而使他们不肯妥协。
　　不要用解雇来威胁人。
除非你真的打算解雇某人，否则，说过头的威胁只会妨碍调解。
如果你威胁了，然后又没有付诸实施，你就会失去信用，人们再也不会认真看待你说的话。
　　区别事实与假设。
消除任何感情因素，集中精力进行研究，深入调查、发现事实，这有助于找到冲突的根源。
能否找到冲突的根源是解决冲突的关键。
　　坚持客观的态度。
不要假设某一方是错的，下定决心倾听双方的意见。
最好的办法也许是让冲突的双方自己解决问题，而你担任调停者的角色。
你可以单独会见一方，也可以双方一起会见。
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媒体关注与评论

　　在对店员的管理中，店长实施“铁的纪律，爱的关怀”，这个团队则是步调一致，互相关爱的。
　　——周大福中国华北区域总经理 刘璞　　中国的珠宝品牌要想和国际品牌学习，首先就要学习国
际品牌的专卖店管理，对制度的标准流程、对细节的精益求精、对人员的积极培养。
这是所有成功品牌的必经之路。
　　——De Beers集团市场推广机构（钻石推广中心）培训经理 刘厚祥博士　　超级店长可以使店铺
运转顺畅、店员充满激情，顾客的需求得到了最大限度的满足，不仅带来了营业成绩的提升，还使得
品牌的声誉日隆。
发展前景更为广阔。
　　——深圳市吉盟首饰有限公司总经理 陈忆龙　　“开不开店看老板，赚不赚钱看店长”。
门店店长是门店经营管理的核心，门店与门店的竞争很大一部分就是门店店长之间的竞争。
　　——真牌珠宝董事长 邱梓桑　　困扰终端发展的问题决还不仅仅是人才缺失的问题。
没有人才培养的体制，人是不会自动成为人才的。
　　——浙江嘉瑞珠宝连锁总经理 宋冬海　　连锁零售业是一场没有终点的马拉松，作为参赛者——
店长。
更需要一种“马拉松精神”，比拼的是耐力和心态。
　　——张万福珠宝总经理 何红波　　店长是店铺的灵魂，超级店长是一个品牌专卖店盈利的最坚实
的基础。
品牌影响力最重要的体现途径之一就是终端专卖店，专卖店的成功与否取决于店长。
　　——金嘉利钻石（香港）董事长 吴德荣
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编辑推荐

　　《超级店长》是汪朝林先生多年来从事珠宝首饰零售业咨询、策划、培训的总结。
该书系统阐述了作为店长中的成功者——超级店长所需要修炼的项目，具体内容涉及管理认知、自我
提升、管理技能三个方面，对在职或将要提升的店长提供了思想与技术上的专业指导。
　　《超级店长》文字简洁流畅，既可以作为珠宝首饰零售店店长培训的教材，也可以作为店长自学
的材料，还是指导店长日常工作的手册。
　　高端专卖店店长成功密码。
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