
《突破终端经营瓶颈》培训提纲
管理培训专家  柳叶雄

【培训对象】   代理商、经销商、零售加盟商

【培训时数】          1-2 天

【课程特色】

该课程通过生活中的实际案例，由浅入深、采用案例分析、模拟演练、情景话剧、实战与
理论的结合，逐步引导学员改变思维，认知品牌、转变经营思维、认知终端经营过程中所
存在的问题以及提前预防问题的发生
柳叶雄老师的讲解，条理清晰，实战经验丰富，课程通俗易懂，能快速引起学员的共鸣。
能引导学员自我思考，从而达到课程目标。
该课程互动与实战案例多，能引导学员自我突破，合作共赢。

【培训收益】

得到：——  学员拓宽思维， 正确认知品牌和行业发展方向，提升品牌的信心
      得到：——  提升学员由散货、杂货店转型到专柜、专卖的决心和信心

得到：——  提升学员对店铺的货品管理、人员管理、库存管理、促销管理等终端管理能
力

得到：——  改变经营理念、重塑品牌信心、强化终端建设，提升盈利能力

【授课方式】

【 课 程 大纲】

第一部分：前言（经营思维的释放）
第二部分：零售加盟商常遇到的经营瓶颈问题
第三部分：零售加盟商必须思考的经营问题
第四部分：观念驱动品牌，信心占领市场
第五部分：行业趋势，终端建设盈利基石
第六部分：突破终端经营瓶颈
第七部分：合作共赢

第一部分：前言（经营思维的释放）
  1、世界上最难的两件事情？
  2、做营销最难得是什么？
  3、终端库存的五大杀手
   4、苹果乔布斯的成功之术
   5、终端经营过程中的反思

· 讲授

· 游戏

· 练习

· 小组讨论

· 角色扮演

· 案例分析

· 启发式、互动

  式教学



第二部分：零售加盟商常遇到的经营瓶颈问题
       1、现状
            

      2、零售加盟商常遇到的经营瓶颈问题
           瓶颈 1：散货与品牌的博弈 （引导学员如何由散货逐步转型到专柜和专卖）
           瓶颈 2：团队组建  （协助学员解决人员难留、难管的问题，现场互动问答）
           瓶颈 3：库存多         瓶颈 4：货品管理         瓶颈 5：回款难
      3、零售加盟商现实的想法

第三部分：零售加盟商必须思考的经营问题

    1、散货经营的利弊分析
            做品牌一定要有一定的合理库存（进货与库存，如何算好这笔账）
       2、顾客凭什么要进你的店铺
            2.1 店铺形象的吸引力  （引导学员做终端必须先做形象，提升卖场的吸引力）
            2.2 品牌的吸引力  （引导学员要有品牌意识）
            2.3 老客户的转介绍 （引导学员要有服务意识）
            2.4 老字号店 （店铺出名、产品出名、人出名）
            2.5 促销的吸引力   （引导学员如何做差异化的促销，提前消化库存）

     2.5.1 促销的目的和原则
2.5.2 促销的要点
2.5.3 案例互动研讨
2.5.4 创意促销：6个最新颖的促销案例

       3、顾客为什么要购买你的产品
            3.1 产品的款式、质量、价格
            3.2 导购的引导 
       4、顾客说价格贵给我们的反思
            4.1 提升销售技能话术
            4.2 目标消费顾客的定位

（在什么地方卖？卖给谁？引导学员清晰目标顾客与品牌定位的匹配）
            4.3 卖场的定位（引导学员做品牌、走专柜和专卖）

第四部分：观念驱动品牌，信心占领市场
        1、做品牌就是做信心
        2、是什么促使我们要做品牌 
        3、看清局势、掌握趋势
            5.1 目前行业的分析和前景 （提升学员对行业的认知和对行业的信心）

1、开发市场难 

2、找到好店铺难

3、店铺盈利更难

4、持续店铺盈利难上加难

5、商品组合难

6、品牌多，顾客挑

7、同质化竞争大

8、库存多 成本高

9、支持大，回款难

10、员工难招难管，流失多



            5.2 大品牌与我们现在经营品牌的博弈分析 （引导学员寻找竞争的差异化）
            5.3 我们现在经营的品牌优势 （引导学员对目前经营的品牌信心）
            5.4 看清局势，掌握趋势

   5、正确的选择和选择正确的方向
6、影响店铺销售业绩的 12个关键业绩指标

       客流量    进店率    接触率。。。。。。。。。。。

第五部分：行业趋势，终端建设盈利基石
1、案例研讨：盈利终端

                    某品牌赵总在品牌推广上花了重金，招商也非常成功，招商会结束后，整体业绩却
不见提高。

             2、强化终端品牌建设
             3、强化终端导购培训
             4、强化品牌意识

    第六部分：突破终端经营瓶颈
              1、店铺盈利的因素
              2、占领商圈 （引导学员快速抢占有利店铺，走专卖和专柜，否则，等想做的时候，店铺已

经被竞争对手抢占了）
              3、拓展品牌终端市场
              4、顾客等服务到服务等顾客
              5、做赢终端看什么
              6、经营观念要更新
              7、终端的看家本领
              8、终端盈利的关键指标
              9、终端库存五大杀手的原因分析
              10、盈利终端之一：销售技巧 

（引导学员将重点放在自己的身上，没有卖不出去的产品，只有不会卖产品的人）
                    1）销售的基本原理
                    2）终端营销与情感营销
                    3）终端销售流程
                    4）销售要以什么为导向 （图片研讨与分析）
                    5）顾客购买心理及行为变化的过程
                    6） 消除顾客异议案例研讨（重点）
                          案例 1：我随便看看       导购应对话术：
                          案例 2：这个品牌没有听说过，是新牌子吧
                          案例 3：别的品牌比你们响，价格比你们低
                          案例 4：价格太贵了，能不能少一点
                          案例 5：产品质量有问题
                                  。。。。。。。。。。。。。。。
                          案例 18：我先看看，改天你们有优惠时我再来买

                11、诱导顾客成交——促成
                     1）成交三原则
                     2）克服成交的心里障碍



                     3）识别顾客购买的信号
                     4）成交的 11个方法
                12、突破终端经营的其他要素

第七部分： 合作共赢
     1、信心        2、忠诚      3、价值观统一         4、合力


