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派利培训2012企业内训课程一览表
	课程类别
	课   程
	目的和内容
	培训对象
	课时

	
	
	
	
	

	 

专 业
基 础

 
	服装面料与辅料的基础知识①
	目的：提高对纺织品的辨别、保养及工艺特点等基础知识的了解

内容：

第一节  天然纺织品面料与辅料；

第二节  人造纺织品的面料与辅料；

第三节  常见纺织品的工艺与日常保养。
	 

写字楼商品部、销售部、客服部、物流部、店长
	3h

	
	皮料的基础知识②
	目的：提高对天然皮革和非天然皮革的辨别、保养及工艺特点等基础知识的了解

内容：

第一节  相关概念释疑；

第二节  皮料的分类；

第三节  常见天然革的制造工艺与日常保养。
	
	

	
	鞋的结构与各部件作用③
	目的：提高销售人员的专业水平，从而能给顾客更专业的服务

内容：

第一节  皮鞋结构及各部件作用；

第二节  皮鞋的材料；

第三节  制鞋工艺流程。
	
	3h

	
	公司收益：

1、提高写字楼管理团队的行业知识和专业能力；

2、提高公司整体的专业素养，提升公司形象；

3、提高终端销售人员的信心和能力，提升销售业绩。

	 

 

 

 

 

超级终端销售力训练

 

 

 
	终端导购服务的标准化流程④
	目的：提高导购的服务技巧，提升销售业绩。

内容：

第一节：影响终端销售业绩的因素；

第二节：消费心理模式；

第三节：终端服务七流程；

一、吸引——提升顾客进店率的技巧；

二、迎宾——提升顾客进店率的技巧；

三、寻机——提升顾客留店率的技巧；

四、开场——说好第一句话；
五、体验——提升试穿率的技巧；
六、开单——提升成交率的技巧； 
七、送客——提升回头率的技巧。


	督导、店长、店员
	4h

	
	销售语言技巧的提升⑤
	目的：提高店员销售技巧。

内容：

第一节  消费心理学；

第二节  顾客与导购的关系处理；

第三节  如何处理顾客对品牌的质疑；

第四节  如何处理顾客对款式的异议；

第五节  如何处理顾客对价格的异议。
	店员、资深店员、副店长、店长、督导、主管
	4h

	
	流行趋势与鞋包搭配技巧⑥
	目的：提高终端人员的流行敏感度，更好理解当季产品（鞋/包），提升搭配技巧，更有效的为顾客推荐产品并提供专业的搭配建议，提高导购成交率及连带率。

内容：

第一节  当季流行元素与流行色；

第二节  搭配中的颜色运用；

第三节  服饰搭配的原则；

第四节  鞋包与服饰的搭配技巧。
	店员、资深店员、副店长、店长、督导、主管
	3h

	
	FABE成交策略

的运用⑦
	目的：通过FABE成交策略的科学灵活运用，提升销售业绩。
内容： 
第一节：FABE销售法的运用；
第二节：FABE句式

第三节：FABE与本季货品的运用；
第四节：如何运用FABE法一网打尽各类顾客；
第五节：FABE如何实现由关注客户需求到关注竞争对手的转变。
	店员、资深店员、副店长、店长、督导、主管
	3h

	
	公司收益：

1、每位店员能在3秒钟之内就能找到顾客身上的流行元素并能推荐相搭配的鞋包；

2、每位店员能在3分钟之类明确清晰地向顾客介绍鞋的卖点（三条）；

3、每位店员能清晰流利地为顾客提供“单品多配”的搭配建议方案(三套)；

4、建立每位店员学习档案，作为奖惩考核的依据，完善企业内部管理制度；

5、培养企业内部讲师队伍，打造人才梯队、建立人才储备机制；

6、提升店员内在素养，提升顾客购物体验的愉悦度，提升各店铺顾客积累速度；

7、加快品牌传播速度，提升品牌形象和档次；

8、提高终端销售人员的信心和能力，提升销售业绩。

	店 铺
陈 列

 

 

 
	店铺陈列基础与实务技巧⑧
	目的：通过科学有效的陈列，提高客流量与销售量

内容。

第一节  卖场动线规划与通道设计；

第二节  色彩要素在店铺陈列中的运用；

第三节 橱窗陈列、展台陈列；

第四节 货架陈列；

第五节 卖场陈列注意事项。
	销售营运部、客服部、商品部、主管、督导、店长资深、店员
	4h

	
	店铺推广促销的陈列技巧⑨
	目的：通过科学有效的陈列，提高推广促销的效果。

第一节  陈列如何配合推广促销；

第二节  推广促销的方式与道具选择；

第三节  陈列与推广促销的主题；

第四节  卖场推广促销的陈列注意事项。
	销售营运部、客服部、商品部、主管、督导、店长资深、店员
	3.5h

	店 铺
运 营
	如何进行品牌管理⑩
	目的：提升管理团队的品牌运作的理念

第一节  什么是品牌

第二节  品牌资产的概念

第三节  强势品牌的市场营销优势

第四节  基于顾客的品牌资产

第五节  创造强势品牌的四步曲

第六节 如何创造顾客价值
	开发部、销售营运部、客服部、商品部、生产部、拓展部、代理商、经理、主管、督导、店长资深
	4h

	
	如何建立品牌资产（11）
	目的：提升管理团队的品牌理念

第一节：有效设计营销方案创建品牌资产

1.1  产品策略

1.2  定价策略

1.3  渠道策略

第二节：如何利用次级品牌杠杆创建品牌资产

2.1  杠杆作用的产生过程

2.2  其他品牌

2.3  人物

2.4  地点

2.5  事件
	开发部、销售营运部、客服部、商品部、生产部、拓展部、代理商、经理、主管、督导、店长资深
	4h

	
	店铺的分级与营运管理（12）
	目的：提升终端人员对店铺功能的认识，明确不同的店铺级别确定其货品组合、定价策略、推广手段、店员素质。

第一节  店铺的五大功能；

第二节  店铺的级别划分与营运策略；

第三节  店铺级别与货品组合；

第四节  店铺级别与定价推广；

第五节  店铺级别与人员管理与培训。
	销售营运部、客服部、商品部、拓展部、代理商、经理、主管、督导、店长资深
	3h

	
	店铺顾客管理技巧（13）
	目的：提升店铺vip顾客的管理能力，提升顾客忠诚度和流失率

第一节   透析顾客的购物心理

第二节  诱导顾客购买的方法和技巧

第三节  加强vip顾客的服务管理技巧

第四节   VIP客户关系管理
	销售营运部、客服部、代理商、经理、主管、督导、店长资深
	3h

	
	店铺突然事件应急处理(14)
	目的：提高店铺处理突发应急事件的能力，使店铺加强防范和预防突发事件发生，提升店铺人员应对危机的能力，提升品牌形象。

第一节  店铺突发事件的处理原则 

第二节  故意捣乱的突发事件处理 

第三节  意外伤害的突发事件处理 

第四节  火灾、停电突发事件处理 

第五节  政府巡检、竞争对手调查的处理 

第六节  媒体采访的危机处理 
	督导、主管、店长、店员
	3h

	 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

赢在货 品
	库存管理与库存控制基础(15)
	第一节 库存管理与店铺管理策略

第二节 货品分析的ABC法

第三节 如何确保畅销货品的安全库存

第四节 滞销货品的库存消化方法
	店长、督导、货品主管、货品经理
	3h

	
	如何有效制定零售价格(16)
 
	目的：提升商品部人员对零售价格的认识和理解，能根据商品风格和市场需求制定合理的零售价格，从而提高店铺的盈利能力，降低库存风险。

第一节：消费者心理与定价

第二节：制定零售价格的策略

第三节：制定零售价格的步骤

第四节：如何修订和调整零售价格
	主管、督导、店长、货品主管、培训陈列部
	3h

	
	 

如何做好订货管理

 (17)
	目的：提升商品部人员对订货管理的认识和理解，以胜任指导直营和代理商订好当季货品

第一节：做好订货管理的意义

第二节：如何做好订货总量预测与合理性验证

第三节：店铺资料分析与单店货品结构的测算

第四节：订好质量的关键——如何选板
	主管、督导、店长、货品主管、培训陈列部
	3h

	
	如何做好补货管理(18)
	目的：提升商品管理人员对店铺销售数据的认识和理解，及时根据销售情况进行补货，保证店铺正常销售。

第一节：补货需考虑的因素

第二节：补货的节奏控制

第三节：补货的总量控制

第四节：补货的结构比例控制
	主管、督导、店长、货品主管、培训陈列部
	3h

	
	如何做好货品的调配(19)
	目的：提升商品管理人员对货品流转的理解和认识，加快货品流动，提升店铺销售能力。

第一节：店铺数字分析与货品调动

第二节：货品调动的节奏与频率

第三节：如何做好开季货品的并货调货

第四节：如何做好季中与季末的并货调货
	主管、督导、店长、货品主管、培训陈列部
	3h

	
	如何做好促销建议及价格调整(20)
	目的：使商品部人员根据销售进度和库存情况分析，及时提出促销建议及价格调整建议，以降低库存压力，提升店铺盈利能力

第一节：开季价格策略与促销策略

第二节：季中价格策略与促销策略

第三节：季末价格策略与促销策略

第四节：价格及促销总结
	主管、督导、店长、货品主管、培训陈列部
	3h

	
	如何有效进行货品管理(21)
	目的：提升货品管理的能力，根据当地市场合理订货、配货和并货。

第一节、货品管理的基本原则；

第二节、货品的总量测算；

第三节、店铺资料分析；

第四节、如果确定店铺货品的深度与宽度；

第五节、如何确定安全库存；

第六节、如何根据销售数据分析，进行并货、调货；
	主管、督导、店长、货品主管、培训陈列部
	4h

	
	如何写好一篇货品分析报告（22）
	目的：根据收集的货品销售数据，进行各项货品分析，定期总结并制作当季货品分析报告。

第一节：货品分析中使用的数据和表格

第二节：货品分析的注意事项

第三节：货品分析的归纳总结

第四节：货品分析报告的格式与撰写
	主管、督导、店长、货品主管、培训陈列部
	3h

	
	店铺数字与报表分析（23）
	目的：使商品部人员通过对终端数字的分析，提升商品部人员在商品管理方面的科学性合理性。

第一节：终端数据的分析与采集

第二节：店铺经营中的数字分析

第三节：店铺运营中的主要指标分析

第四节：商品管理中的数字及报表
	主管、督导、店长、货品主管、培训陈列部
	3h

	
	公司收益：

1、全面提升公司开发部、商品部、销售部、企划部、培训陈列部的营运管理能力，加强各部门的沟通协作能力；

2、提升公司内部陈列水平和店铺陈列能力；

3、提升店铺形象，提升店铺进店率和成交率、连带率；

4、强化写字楼管理层与终端店铺执行层之间的信息交流与执行力；

5、培养公司内部陈列师队伍，降低公司前期探索的周期；

6、提升商品部和销售部的数据收集和数据分析能力，规范货品管理流程，建立和完善货品管理制度；

7、提高货品管理水平，提高销售额，降低库存。

	 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

团队建 设

 

 

 

 
	店长的角色定位与管理（24）
	目的：明确角色定位，提升店铺管理能力，从而提升店铺的竞争力。

内容：

第一节  店长是店铺的灵魂；

第二节  店长的工作职责与内容；

第三节  店长应具备的能力与素质；

第四节  如何提升店员执行力。
	主管、督导、副店长、店长
	3h

	
	阳光心态塑造——店长心态决定店铺业绩（25）
	目的：认识到心态的影响力与传染性，打造具备阳光心态的销售队伍，从而提升店铺人员士气和氛围。

第一节：心态的力量；

第二节：影响店员心态的心结；

第三节：店长的阳光心态塑造。
	主管、督导、副店长、店长
	4h

	
	团队合作与员工激励（26）
	目的：打造优秀的店铺销售团队。

内容：

第一节  团队的五大要素；
第二节  如何组建超级团队；
第三节  获得团队成员忠诚的3R技巧；
第四节  如何进行团队授权；
第五节  员工激励技巧。
	主管、督导、副店长、店长
	3h

	
	店长领导能力和沟通能力（27）
	目的：提升店长的领导沟通能力，打造高效团队，降低人员流动率。

第一节  店长带领下属工作的方法

第二节  受下属欢迎的沟通方法

第三节  如何与上级领导建立良好的人家关系

第四节  如何与其他店长建立良好的人际关系
	店长、副店长、督导、培训师
	 

	
	店铺的时间管理（28）
	目的：提升团队时间管理的能力，提高工作效率

第一节  主管经理时间管理的现状及其面临的问题

第二节  时间管理的原则和常用方法 

第三节  对付“十大时间窃贼”的妙招
	店长、督导、经理、培训师
	 

	
	店铺人员的招募与激励（29）
	目的：提高店长在人员招募方面的技巧和招聘效率，降低店铺人员的流失率，提高终端销售人员的稳定率。

第一节  店铺人员招募技巧及要点

第二节  对新入职员工前7日的管理要点

第三节  降低店铺新员工流失率的方法

第四节  店员激励技巧
	店长、督导、培训师
	 

	
	公司收益：

1、提升终端店员的士气和凝聚力；

2、提升店铺对公司政策的执行力；

3、提升店铺员工对公司的归属感；

4、提升店铺业绩，调整店员心态；

5、留住店铺优秀员工，使员工与品牌共同成长；

6、培养公司内部讲师队伍，增强自身造血能力。


咨询热线：4000-1222-36    020-83197496        内训咨询工作qq：1975036564
公司地址：广州市越秀区解放中路306号中曦大厦3楼301
派利客服部邮箱：gymm02@ourpaili.com
