店员管理12要点！

1、控制流失率
任何店铺都会面临导购流失的问题，从业人员的工作性质、加之对年龄的一些限制，是导购流失的客观现实，但是导购流失率过高会对销售产生很大影响。
作为管理者或老板，要从根本上提高营业员的索质并改善其工作心态，使其产生信心和信任，真正让其感觉自己是企业的一员，从而保证导购的稳定性。
2、因人定岗
在安置岗位时进行有效的人员组合，使一个店铺在管理上、销售上进行人员合理配备，注意在保证销售的同时便于日后工作的管理，这也是一个不断调整的过程。
3、恩威并重，实行人性化管理
日常的考勤、各项报表的提交、现场劳动纪律等，一定要遵照员工管理制度执行；
但另一方面，导购也是常人，要对其思想动态加以关注，导购情绪的好坏直接影响到销售热情，对生活中有困难的营业员要加以帮助和关心、体现管理人情怀。
4、适当激励
导购每天站的时间在六个小时以上，工作做得好，也会让其产生成就感，没有哪个人希望自己是落后的。如果一个管理人员只会用处罚手段，无疑是监工，适当的激励会让人从心底里接受并做的更好。
比如早会上，批评时可以只说现象，不提人名，犯错误者一定知道说的是自己而有所触动；而表扬的时候，最好点名，这样的效果会更好。
5、店长负责制
在店铺中，店长的作用是不容忽视的，他是厂家与商场的纽带，也是店铺的核心。
店长要对人员、货品、卫生、陈列、销售进行负责。因此，想要管理好各个专柜，先要从管好店长这一环节开始做起。定期召开店长会议，可探讨管理销售方面的问题，也可进行专题培训。
一个好的店长对店面的了解是最深入的，也最有发言权，管理者可以及时收集到信息，也让店长感觉到自己受重视。虽然一个店长只负责一个店面几个人，但由于位置特殊，安置店长不只是一个岗位的设置，更重要的是将其作用发挥弓撮佳。
6、发挥晨会的作用
每天的晨会非常重要，管理实际是管一些琐碎的事、重复的事，但要避免早会变成千篇一律的说教式，使导购麻木且腻烦。
总结前一天的问题，安排新一天的工作，这是早会的一个基本内容，但早会还要起到培训的作用，这个培训除了管理人员来做之外，可以充分调动营业员的参与，可以事先或临时安排销售模拟演练、可以进行2分钟品牌介绍等，让导购成为早会的主角，在互动中实现培训目的。
◆晨会注意事项：
晨会时间要因事而宜，不可过短或过长；会前要有充分准备，从而让导购感觉到你的重视；注意队列管理，主管要先到场，在站队时培养纪律性时间性，养成良好习惯；
进行培训，可适时提问，使听的人集中精力，还可发现是否听懂；安排演讲或模拟演练，要事先沟通；
晨会的最终目的是提升服务水平，提升销售，可适当以销售为主题，公布销售排名前后，以便激励；管理者要注意语言艺术；
7、坚持不懈地培训
单单晨会培训是不够的，还要组织有针对性的培训，坚持每周进行一次，培训时间不要太长，一个小时以下，安排不同的培训主题，日积月累的培训会对营业员的素质有所提高。
8、管理者要具备培训、指导能力
管理人员培训营业员，首先要自己先明白，商品知识、销售技巧、陈列等，作为一个管理人员自身能力要强，除了定期培训，现场管理也是一个培训指导的过程。
9、学会应用表格管理
在进行经营管理中，很多信息的收集、数据的汇总都要通过表格进行，针对商品信息、销售数据。对手信息等很多是要导购参与来做的，比如同城同品牌的信息，可让营业员去市场调查取得。
但导购的视角不一样，这样不容易汇总，下发规范的表格下去，将所需内容列出，导购只需填上相关内容就可以了，最后一栏让导购写分析，这个角度不限，营业员是前沿服务人员，有些观点是最有发言权的，她提供的很多信息正是宝贵的可利用资源。
10、划定销售任务，激发销售热情
在进行以上的所有管理活动中，最核心的目标是一一销售。
卖场管理的方式可以因人、因地治宜，灵活运用，但对导购的销售业绩考核不能有任何放松，毕竟这是其职责所在，对导购制定合理销售任务，并以月、日加以细分，完成的好坏是评定是否优秀的标准。
否则站得再规范、笑得再甜美、纪律遵守得再好，不创造销售是没有意义的。“没有压力就没有动力”从销售任务上刺激销售热情。
11、组织集体活动，增进团队精神
适当的阶段，可以组织集体活动，可以激发团队的热情，缓解其工作压力。
12、评选优秀员工
有些激励是不能单单放在口头上的，可以评选优秀员工，树立典型，使其他人有可学习的榜样。
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