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前言

什么是ROP零售运营效能提升    中国的商业模式经历了制造商品牌、商业品牌时代，现在已经开始往
零售商品牌方向发展。
这个发展说明没有生产不出来的商品，只有卖不出去的商品。
因此对零售经营者的水平提出了新的要求。
    中国的零售业飞速发展，然而，零售业的管理水平却跟不上发展。
原因有二：一是零售业的人行门槛低，从业人员水平参差不齐，所以没有零售系统的概念，而是仅凭
个人的经验进行管理；二是行业起步较晚，现在仍属于规范、洗牌的阶段。
    未来的零售市场，一定是靠系统打天下的。
如果我们把零售经营的知识点比作珍珠，那么系统就是一条线，如果知识点没有系统串联，那就是一
些散落的珍珠，其价值有限；相反，如果有了系统这根线，这些知识点就会被串联成一条精美的珍珠
项链，其价值会无限放大。
零售业的ROP系统就是这样一条经过串联的珍珠项链，支撑着零售终端运营效能的提升。
    ·R零售管理系统：终端人货场系统的构建，标准+流程+工具    ·O运营效能改善：量化指标数据库
，考评+激励+推动    ·P人才持续发展：人才发展的培育机制，人才库+储备计划    ROP是零售运营效
能提升解决方案即Retail Operating Personal的缩写，即零售业的零售管理系统、运营效能改善、人才持
续发展三个系统的综合。
在零售终端企业中三部分缺任一模块都会制约其发展。
    为什么要学习ROP零售运营效能提升系统    1.时代的推动：零售时代的到来要求我们提升运营能力，
否则就被淘汰出局。
    2.竞争的压力要求：国际品牌的大量涌人，据统计，现在国际上已有500多个国际服装品牌进入中国
市场，尤其是符合中国消费能力的二线品牌明显增多。
    另外，渠道的多元化、日渐精明的消费者、人力成本、资金成本、进货成本等压力，要求我们不得
不对零售店铺实行精细化经营。
    《店铺实地教练技术》在ROP零售运营效能提升系统中的定位    《店铺实地教练技术》是提升终端
店铺人员知识、技能的书籍，它强调“现场的实际辅导技术”，因此它属于ROP管理系统中的“人才
持续发展”范畴。
    ROP管理系统是使自己的店铺成为高绩效零售企业的最快、最有效的管理系统。
    对照系统学习，一定会让零售终端绩效倍增。
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内容概要

　　对于一家零售公司来说，开一家店只能赚少量的钱，因此多开店是必然趋势。
随着公司市场拓展策略的确定，终端店铺数量将迅速攀升，这就存在如何才能够有效地管理好这些店
铺的问题。
“样板店复制”工程势在必行，否则将会影响到整个零售体系的正常、顺利的运营。
　　实施“样板店复制”项目的原则很简单，就是传承。
这就是说，要利用日渐完善的终端零售体系，更快地传播零售知识，更广和更有效地使用工具，让一
线销售人员把这些知识及信息转化为有力的销售武器。
样板店工程的复制需要一定的教练技术作支撑，因此店铺教练应运而生，店铺教练能将“样板店工程
”所带来的成果充分运用到零售终端的日常工作中去。
　　现场教练实地开展的内容包括样板店工作流程、服务推动、人员管理、现场生意推动、加盟商的
督导、店长作为店铺员工实地感受及体验等。
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作者简介

梁闰仪，香港灏天管理发展有限公司——中国区首席代表，灏天骏咨询——资深零售运营管理顾问／
资深零售人才发展顾问，拥有近20年的服饰零售运营管理与人才发展管理实战经验，曾历任香港班尼
路（Baleno）零售运营管理、欧时力（Ochirly）及匡威（Converse）培训与人才发展的高层管理者。
主要擅长为服饰零售企业提供在零售运营管理及人才培育与发展的系统解决方案。
近年来一直专注在服饰零售企业ROP（RetailOperationPerformance）零售效能提升解决方案的研究与实
践，并致力于为服饰零售企业的成长提供专业、务实的工具方法，以此推动服饰零售企业的持续发展
与人才的健康成长。
曾经服务的品牌包括：时尚休闲类：佐丹奴、堡狮龙、三福百货、森马时尚女装类：MAX&CO
、KENZO、MANGO、MO&Co、initial、KOOKAI、OU、歌莉娅、ClubMonaco⋯⋯时尚男装类
：HUGOBOSS、CERRL用1881⋯时尚运动类：阿迪达斯、耐克、彪马、卡帕、锐步、极地运动、李宁
、特步⋯时尚饰品类：Pt铂金、周大福、周生生、NINEWFST点击查看更多内容
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章节摘录

版权页：   插图：   上文的意思是：如果你不代替马儿去行走，马儿自然会奋力前奔；如果你不代替鸟
儿去飞翔，鸟儿自然会振翅高飞。
在很多人看来，优秀的管理者应该带领着员工去冲锋陷阵，到战场上与对手短兵相接，用自己的冲力
和拼劲来感召着员工为企业的发展而贡献力量。
可是，当我们到体育比赛的现场去看一下，在赛场上挥汗如雨、奋力打拼的都是运动员，哪个教练会
代替运动员去比赛？
教练的位置不在赛场，而是在赛场之外；教练的职责不是比赛定输赢，而是示范、指导、为运动员制
定策略，帮助他们更好地发挥自己的实力。
 如果把企业当成是一个赛场，那么，作为管理者应该扮演的角色不是运动员，而是教练。
同时教练不应做保姆，在执行教练的过程中，教练起到镜子、催化剂和指南针的作用。
 （1）教练是一面镜子 教练是一面镜子，用来反映被教练者心态和行为的实况，反映店铺的真实发展
状况，同时引发对方看到更多的可能性，给对方一个重新选择的机会。
 （2）教练是催化剂 教练是催化剂，他能提升单个员工的表现，加速企业的发展。
教练如同火箭升天过程中的催化剂，充当了促进者的角色。
员工通过对专业教练技术的聆听、发问、分享、体验、交流、整合、应用，并受到嘉许、支持、挑战
等，使自己的方向更加明确，充分挖掘自身的潜能，善用自身的所有资源，从而从平凡到优秀、从优
秀到卓越。
 （3）教练是指南针 教练是指南针，协助被教练者认清他们的方向，更有效、快捷地达成目标。
管理教练帮助对方建立坐标，像指南针一样帮助当事人确定方向。
只要找到了方向就不怕没有路，只要找到了路就不怕路远。
运动场上，体育教练的目标是带领运动员去赢得金牌；人生道路上，管理教练的目标是支持当事人找
到人生的方向与捷径。
所谓的捷径，就是对于当事人来讲以最少资源达到最佳效果的通路。
管理教练通过专业教练技术的运用，协助当事人认清目标、改善行动，再改善、再行动，达成人生的
一个又一个目标，赢得人生的金牌！
 6.店铺教练的关键词 教练与被教练者的关系如图1—3所示，教练通过教练模式让被教练者看到事情的
实际状况。
要当好店铺教练，需要抓住以下几个关键词： （1）激发 店铺教练要做的最根本的事情就是“激发”
——激发员工的热情，激发员工的潜能，激发员工的主动性。
在实际的过程中，教练要把“激发”放在第一位，激励员工们去主动寻找更有效的工作方法，让他们
充分发挥自己的积极性。
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编辑推荐

《店铺实地教练技术》的内容包括样板店工作流程、服务推动、人员管理、现场生意推动、加盟商的
督导、店长作为店铺员工实地感受及体验等。
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名人推荐

本书给我们讲述了一种系统的、实操性强的服饰零售企业的运营管理方法，相信一定可以让您收益匪
浅。
 ——森马集团（Semir）营销副总 郭越文 Karen是一位实战型的顾问，本书系统地层示了她近20年的服
饰零售行业的经历和实验研究，对服饰零售企业的成长提供了清晰系统的指导方向。
 ——三福百货有限公司（SANFU）副总裁 费晓榕 在本书中Karen会以她丰富的行业经验、深入浅出的
叙述来告诉我们，何谓“Retail isdetail（零售就是细节）”。
 ——宝胜国际（YY SPORTS）易川大区总经理 郦文斌 这本书是分享给每一位服饰零售行业的管理者
的，它能帮助并指引应用于您的团队工作中，最大化提高运营管理效能。
 ——利息商业（Levi's）全国零售市场总监 余丹炼 Karen为我们带来了一本充分融合经验、理论模型、
工具方法和技巧的零售书籍。
 ——特步有限公司（XTEP）零售管理中心总监 杨亚敏 本书剖析了最有效、最实战、最细致的运营管
理方法，这是服饰零售企业必不可少的重要指引。
 ——歌莉娅（GOELIA）女性时尚服饰训练部 包姮雯
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