
《创新精耕——终端生意提升策略》

业务需求与痛点
 在生意经营中，我们经常会遇到这样的问题：

 不知道如何去挖掘出各系统门店的潜在生意机会

 不知道如何应对竞争对手的大力度促销

 不知道如何提升单店产出

 不知道如何以消费者为导向进行终端生意提升布局
本次课程正是着眼于学员在工作遇到的实际问题，通过专业方法论及工具帮助学员解决这些问
题，实现终端生意的迅速提升。

课程内容 课程特色 课程收益
 本课程将现代渠道终端生意
提升分解成 5个步骤，结合
在终端生意提升中实际遇到
的问题，对每个步骤进行了
实战化的讲解，并将终端店
内 4指标和 8要素进行了实
战化的拆解，为学员的现代
渠道终端日常管理工作提供
了具有指导意义的参考，提
升终端生意业绩

 从数据分析找生意机会

 从大量的咨询项目中提练的
店面营销管理的精髓，理论
知识与实战案例紧密结合

 掌握制定终端生意提升的 5
大步骤

 掌握终端生意提升的 4指标
+8要素

 高效完成现代渠道样板打
造，有效提升单系统和单店
产出

训练能力 训练岗位 训练方式

 终端生意提升能力  门店经营管理者/店长

经销商/操盘手

 销售经理

 业务代表

2.0天

 讲师讲授

 案例分析

 现场研讨

 实战演练

 经验分享



课程章节 用时 培训内容
第一天（6.5 H）

信心 
比黄金更重要

1.5 H

 快消品行业发展全局图

 市场的巨变

 行业发展的困局与机会

 从终极思维，看变革的原动力

 以变革，求发展

 企业经营者，如何跳出自己的舒适圈

 短期收益与未来发展的博弈

 选择，源自信心

 厂商合作 共谋未来

 中粮，大舞台与新机遇

 信心比黄金更重要
终端生意提升五步
法

5.0 H  第一步：选战场

 系统容量分析

 选择潜力系统

 选择潜力门店

案例：企业某区域现代/传统通路的选择战场之道。（需根据客户

实际情况调研产出案例）

实战演练：依据课程所授方法及工具，选择你的终端战场。

 第二步：找机会

 找出潜力品类

 找出主推单品

 分析 4指标 8要素

 门店产品卖入机会

 第三步：定战术

 客流量

 拦截率

 成交率

 客单价

 门店产品卖入组合策略

实战演练：你的生意增长战术都有哪些？制定你的战术组合。

 第四步：抓执行

 负责人

 标准

 里程碑



课程章节 用时 培训内容
实战演练：终端生意增长一盘棋计划

 第五步：盯产出
 看报表

 走市场

 开好会

实战演练：制定你负责渠道的终端生意提升策略
第二天（6.5 H）

分销 1.0 H

 分销的定义和重要性

 分销的定义及重要性 

 如何制定分销组合

 从购物者需求出发

 制定分销组合工具：决策树

 从产品角色出发：销量贡献型、利润贡献型、分销贡献

型、形象贡献型

 从门店类型出发：重点门店、优势门店、潜力门店、一

般门店

 如何选择 SKU进店

位置 1.0 H

 位置的定义和类型

 位置的定义及类型

 占据店内有利位置

 寻找有利位置

 选择有利位置

 抢夺有利位置

实战演练：选择合适的位置

选择标准、工具
陈列 1.0 H  陈列产品

 练习：哪个产品是主角？

 陈列方法

 常规陈列柜台

 异型陈列柜台

 节庆、新品主题陈列

 陈列灯箱

 体验台陈列

 产品组合的陈列

 陈列位置

 购物者方向

 走廊宽度



课程章节 用时 培训内容
 陈列空间

 销售表现决定陈列空间

案例：某奶粉品牌厂商陈列标准

实战演练：陈列找茬

价格 1.0 H

 现存问题的本质 

 让价格标识更专业

 为什么要让价格标识更专业

 怎样让价格标识更专业

 让价格看起来更便宜

 利用认知错觉

 利用价格心理

 利用消费心理

实战演练：如何让你所在企业的产品价格更“便宜”？

库存 1.0 H

 如何减少脱销断档

 客户服务指标 

 练习：客户服务指标

 客户服务指标的应用

 安全库存指标

 如何减少库存资金占用 

 库存周转率

 库存周转天数

实战演练：库存计算

助销 1.0 H

 助销品的类型和用途

 案例：助销品展示

 品牌宣传

 产品教育

 辅助销售

 助销使用原则

 统一性

 规模性

 针对性

 灵活性

 生动性

 助销ROI分析

案例：终端助销品执行分享
促销 0.5 H  促销的目的

 促销的方式



课程章节 用时 培训内容
 促销活动的品牌规范

 品牌露出元素规范

 产品沟通信息规范

 促销前准备

 促销中监控

实战演练：观看视频回答问题

导购 0.5 H

 导购管理常见问题

 态度

 知识

 技能

 导购该怎么做

 导购与竞品

 导购与购物者

学以致用总结分享 1.0 H
 讲师带领学员进行 2天的课程复盘总结
 学员现场整理总结分享


