
《新零售与业绩增长》课程教学大纲

课程名称：《新零售与业绩增长》

课程性质：内训/公开课

培训对象：营销人员

教学时数：学时 6-12 小时（1-2 天）

课程简介：传统时代是“买”的没有“卖”的精，互联网时代是“卖”的没有“买”的精 ，

目前市场普遍是产能过剩，时代的发展召唤新零售的诞生，新零售

就是基于大数据、云计算等新兴科技，以数据为驱动，以满足个性

化需求为目的，借助体验式服务完成的点对点的商业行为。本课程

通过营销的变迁、实体店的困局、互联网营销的瓶颈导入新零售的

概念和具体操作手法，通过学习既提高了对新零售的认知有能有利

的结合本企业的实际状况，对本企业的营销模式运用新零售的方法

进行升级改造，从而脱离激烈竞争的红海，快速的提升公司的销量。

教学目标：

理论知识方面

1、新零售的解读，在传统商业受到冲击，面临关店潮的背景之下，线上销售
遇

到了瓶颈。
2、解读中国营销的历史变迁，互联网和传统商业的优劣，以及新零售产生的

然。

3、新零售的互联网方面的基础理论、新零售硬件与之结合满足现代消费特征

的

趋势。

能力技巧方面

1、微信社群的开展;用社群建立客户黏性，区分价值客户：物以类聚、人以群

分。

2、场景化营销的方法：销售产品的空间里用户体验的场景和体验感元素增大，



真正以客户作为主导。

3、运用大数据进行精准销售：用科技手段知道消费者的消费能力、兴趣偏好，

从而投其所好。

4、现代技术硬件和软件在新零售中的运用，改变完全依靠店员的的状况，提

高

劳动效率。 

5、新零售的组合营销方案：活动前、活动中、活动后的系列组合打法，极大

提

高销量和口碑传播。 

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结

合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，要求讲

师运用电脑多媒体课件和网络技术作为教学辅助工具，同时配备课

堂练习，现场互动以消化老师的课程内容。

教学纲要
第一章：传统商业的困局与新零售的诞生
一、传统零售业的困局

二、客户都到哪里去了

三、互联网营销的瓶颈

四、线上营销的瓶颈
1. 流量费用增高

2. 体验感差

3. 线下门店的收购潮

4. 020 操作的困难

五、新商业人联网的形成；

六、新零售的核心四点

七、电商大佬说新零售

八、新零售精确解读

1 云计算

2 个性化

3 体验式



4 点对点

九、新零售产生的背景

十、新技术的产生

第二章：新零售的运用与操作

一. 定位WIFI 数据输出

二. WIFI 分析动线

三. WIFI 分析驻留点

四. 消费文化与网红

五. 年轻人的消费习惯

六. 案例：500 元一双的袜子是如何卖的

七. 新零售管理优化-资产增值

八. 找出高消费高转化用户

九. 预约服务

十. 没有等待空间

十一. 提升购物体验

十二. 购物分享

十三. 新零售用户开源与引导

十四. 线上的客流导入线下商家

十五. 分级销售实现 0库存

十六. 转换率 VS 平效

十七. 曝光率 VS 产品陈列

十八. 自运营形成竞争机制

第三章：用新零售提升业绩
一. 大会员数据体系下的营销

二. 精准推送方案

三. 组合营销方案

四. 新零售平台的架构



五. 新零售门店布置技巧

六. 多元化的门店经营

七. 门店营销氛围营造十法

八. 品牌的低成本运营

九. 销量增长的模式

十. 数据化的市场跟踪

十一. 社群营销的兴起

十二. 场景化的终端分析

十三. 传统企业+互联网的困惑

十四. 案例：食品店的业绩提升

十五. 案例：大闸蟹老板的困惑

十六. 营销的变化：移动化、碎片化、场景化


