从个人角度来讲，店长作为门店最高决策执行者，在门店日常管理过程中发挥着举足轻重的作用;从团队角度来讲，店长所承担的各种责任、义务远远大于权力。现如今，公司对门店的业务水平或执行标准的要求越来越高，培养出一名真正合格的店长所花费的金钱、精力往往超过人们所看见的账面金额或数字。每一个店长都是企业最宝贵的资源。

　　

        如何让店长在遇到各种状况时处变不惊、在执行过程中少找借口、改变其心态，成为企业必须解决的难题。让我们先看看某新上任店长三个月后，在业绩分析会议上店长面对门店问题时都有哪些借口?

　　

        借口一：开展工作的主要障碍是因为上任后的融入问题
　　

        新任店长怎样融入自己的新角色已经不是新鲜话题了，但这个问题的重点不是融入，而是心态!

　　

        新官上任，应该对门店的商圈环境、员工情况、门店优劣势等基本请进行实地考察，而非事事等消息。有一种店长，到任后的拿手戏就是每天开会，要知道封闭的会议也拉大了你与市场、员工的距离。

　　    

        现在，很多公司都在强调职员应当将目前的职业转成事业，店长也应持这样的心态。有这样一个故事：在一个小镇上，一位路人问三个石匠在做什么?第一个石匠无可奈何地叹息说：“我每天都枯燥无味地搬石头砌墙。”；第二个石匠神色凝重地说：“我的工作很重要，我得把墙垒好，这样房子才结实牢固，住起来才舒适安全。”；第三个石匠则目光炯炯，自豪地说：“我的责任十分重大，这是镇上的第一所教堂，我要将它建成百年的标志。”。十年后，第一个石匠仍在另一个工地上砌墙;第二个石匠却坐在办公室里画着图纸，他成了工程师;第三个石匠则穿梭于全国各大城市，他成了国内有名的建筑商。可见，职业与事业间的转化完全取决于对工作的态度及所持的心态。因此，无论新老店长，摆正心态并持之以恒就是好样的。

　　
        借口二：实际在岗人数与编制人数相差较大，才导致团队执行力下降
　　

        门店员工缺编现象在零售行业已是不争的事实，门店是一个团队，店长不能将此作为门店工作无法完成的挡箭牌，一个合格的店长绝不会这么做。

　　

        当员工数量缺失时，门店管理者应更多地在工作如何再分配、绩效如何再考核、薪资如何再分配、团队如何再组建上下功夫，而非一味叫苦喊冤，这样带给我们的结果永远只是“消极”。在此我们可以学习《唐僧带队有一招》中唐僧是如何管理团队中的每一个不同的人，这种团队不一定是最好的，但毕竟最后还是成功了。

        借口三：与门员工沟通情况参差不齐，是因为部分员工沟通有障碍
　　

        新任店长与门店员工的沟通占据了工作的大部分，人非机器，不能预设程序，所以和不同员工在沟通上出现参差不齐的情况也是人之常情，但是沟通效果如何，是否真的“通”了，只有员工才知道，所以沟通在于“通”而非“沟”。

　　

        在与员工沟通时，我们首先得放下等级观念，把自己当成员工队伍中的一分子，这样做听到真话、实话的机率会大一些;其次，店长做沟通时可能会踫到员工工龄比自己还长或者以前是自己上级而现在恰恰相反的情况，这时，店长要全力团结这些曾经给过自己支持或帮助的同事，这些资深员工即使不能被提升但多多少少有店长可学习之处。在强化精诚、团结、协作的条件下，以“2080”法则去推行管理门店会容易得多，因为“2080”不但适合于管理商品，同样也适合于管理人。

　　
        借口四：员工积极性差，是因为公司给予的补贴不够
　　

        事实上，公司在门店员工缺编的情况下，一般都会给予一定的补贴以表示对现有员工工作强度的肯定，但是许多门店未能体会到公司真正意图，直接将补贴当成红利给予平均分配，殊不知，这恰恰会让关键缺编部门或辛勤劳作员工产生挫败感。

　　

        所以，公司给予门店此项补贴时，门店管理者应该按照部门缺编比率、销售占比、劳动强度等指标评估到每一个人，最后计算出系数，根据系数核算员工补贴金，以示合理。

　　
        借口五：蔬果销售占比不足是因为踫到竞争对手
　　

        生鲜经营遇到竞争在所难免，但竞争对手不是蔬果销售占比过小的理由。有的门店的叶菜类从早市到打烊的变价频率永远跟着竞争对手走，全无主动权，而且对手在当天营业结束前就已将所有叶菜类的商品打折销售完毕，次日又可以用新鲜蔬菜抢尽先机，自己只能被对手压着打。其次，在对手门店经常能看到员工在整理商品，把“新鲜”、“菜市场”、“价格”依次作为门店的核心竞争力，而我们的员工每天在做什么呢?有没有统一的流程与标准?每天的上货次数、整理频率有没有制定相应的标准?最后是商品的陈列问题，不少以生鲜为头牌并能有所影响的同类门店，商品陈列并无标准，甚至陈列越“乱”生意越好，整齐的摆放反而会让顾客产生距离感。

　　

        门店管理者需要思量的问题是如何调动员工的积极性并按流程工作，选择适合自己的门店规划与陈列，而非将生鲜经营归为单纯的价格竞争，更不能在一旁怨天尤人。

　　

        借口六：销售额苍白无力是因为促销商品支撑度不足
　　

        门店销售额不如人意，在营采沟通会上，门店一般会说采购的选品有问题、价格不够吸引人等，而采购会说门店商品陈列不合理、要货不及时导致缺货等，相持不下。

　　

        一些门店为了达成销售指标，促销商品占比超过25%，以至于影响了毛利;一些门店的促销商品占比不足10%，造成销售额难以完成，顾此失彼。

　　

        除了公司常规性促销外，门店有没有其他另类的促销方案也同样考验管理者的能力，如果是为了促销而促销，没有针对性或销售不达标，那就彻底失去了促销的意义，也失去了顾客。

　　

        针对这些问题，门店是否考虑做些什么呢?

　　

        现在的连锁超市在促销商品的选择上或根据业态而定、或全公司一套方案，但是只有门店才知道顾客的喜好，知道哪些顾客喜欢摸奖、哪些顾客喜欢路演、哪些顾客喜欢赠品，才能做到因人而异、因地制宜。

　　

        此外，门店不应该仅仅将促销看作一种竞争手段，它更是培养、增加顾客所作的投资。

　　

        通过对以上推卸式心态的分析，不难看出，许多门店管理者习惯性为门店出现的问题寻找他们以为合理的借口，而不是脚踏实地去解决问题。如果对此姑息，势必造成自上而下推卸责任之风，严重降低各级管理者的主观能动性。

　　

        要解决这类问题，就要像费拉尔•凯普在《没有任何借口》中强调的那样：每一位员工要想尽办法去完成任何一项任务，而不是为了没有完成任务去寻找借口，哪怕是看似合理的借口。其核心便是：敬业、责任、服从、诚实，这一理念对提升企业和门店凝聚力、建设企业文化及团队做出了最好的诠释。（本刊零售研究院特约研究员李春波）

