
 

本课纲以指引学员“认清趋势、变革经营思维、模式、重新布局门店盈利系统 ” 为核心授课点

                   时间：1 天    年   月  日    

1、现状与趋势：引导学员清晰现状与发展趋势，清晰竞争变革必须与时代变革同步改变才有新出路
2、思维与格局：引导学员改变传统的坐等客户、高毛利销售模式，必须营销策划结合跨界多模式盈利
3、门店新布局：引导学员在趋势中重新布局实体店盈利系统；如何获客、留客、粘客、锁客、回客
4、新模式整资源：引导学员在趋势中优化商业模式、经营模式、管理体系，从而让门店持续盈利发展
5、新思维新出路： 思维改变行为方式、技术迭代更新，门店引流、成交、大单策略必须创新

1、 趋势：行业的发展历程与发展趋势将会呈现哪些特点呢？如何在趋势中把握机会发展呢
2、 经营思维：竞争变革与时代变革——“产品为王到渠道为王到终端为王再到用户为王”
3、 渠道思维：渠道下沉、渠道多元化、渠道从宽度到深度的调整，这些该如何改变呢
4、 盈利模式：以用户为导向，如何整合资源、深度服务客户，如何建立门店盈利系统呢
5、 变革：如何在发展趋势中做模式变革、经营变革、管理变革、服务变革、资源变革呢
6、 突围：面对线上线下、国家政策调控、成本增加、竞争供大于求，经销商如何布局突围呢？
7、 布局：业绩持续增长必有全局思维、利他思维、如何从产品、团队、渠道、活动策略、用户布局呢？
8、 工具：新零售的时代，经销商必须结合新零售的工具去服务客户，开发市场，满足用户需求

【经销商、门店业绩提升专家  柳叶雄】

    

一、课程目的

柳叶雄老师助力目标实现

三、课程时间与对象

二、课程导读

《新趋势 新思路 新模式 新出路》
——持续盈利发展策略 



· 讲授
· 互动体验

· 小组练习
· 小组讨论

· 角色扮演
· 案例分析

· 启发互动式教学
  作业辅导式落地

 

                 

             

第一讲：行业的发展与趋势变革      

一、行业发展现状

1、网购发展迅猛
        思维导向：实体店单渠道  VS  多渠道

2、大众客群向精准客群的转变趋向 
        思维导向 1：大众客群 VS 精准客群
        思维导向 2：顾客记忆点 VS 门店人性点  （顾客不是因为你的一个赠品而复购或转介绍）

3、个性化的崛起
        思维导向：传统服务 VS 精准服务

 4、组合店销售占比较大
        思维导向：单渠道 VS 整合渠道

 5、行业品牌集中度较低
        思维导向：区域品牌 VS 大众品牌

 6、连锁品牌呈现微利化
         思维导向：商业模式 VS 利益链 

二、行业遭遇的共性问题

      1、业绩下滑、利润下滑、资金回笼慢、经营问题、管理问题、团队问题
        2、核心问题：业绩与发展

三、 透视趋势大数据看问题

      1、农业、工业、信息、互联网、移动互联网、智慧大数据时代的竞争变革
        2、时代发展的大趋势
     思考：大部分经销商处在移动互联网的时代做着农业和工业时代的模式，仍靠产品赚差价

授课时间 1 天          年  月   日  

 代理商、零售商、分公司总经理、总监培训对象

四、授课方式

五、课程大纲



 

四、 门店的发展区域与走向

      1、销售期（门店特点）           2、体验期
        3、社群期                       4、跨界期
        5、资源整合期

五、行业未来变革方向

        1、产品自主创新、加快设计师队伍的培养
        2、完善渠道建设，多元化渠道呈必然结果
        3、品牌商、代理商、零售商、共建品牌附加值，增值服务消费商
        4、专业人才输出
        5、门店 7 化变革
           5.1 销售智能化      5.2 大数据管理普及化    5.3 VIP 管理精准化
           5.4 促销互动娱乐化  5.5 店铺个性化          5.6 服务与管理人性化
           5.7 线上线下一体化

第二讲：经销商的经营思维变革      

一、经营思维变革

            1、竞争到顾客导向    2、价格到价值导向      3、交易到关系导向          
4、产品到服务导向    5、本行到跨行导向      6、买卖到模式导向

二、观念变革

2.1“产品经营”到“人心经营”的变革
2.2 “投入”与“产出”的观念变革

    2.3 “高利润”到“低利润和市场占有率”的观念变革
2.4 “被动服务”到“主动服务”的变革

三、经营策略变革

     四、新零售下的谋局与格局的转变

        4.1 谋局    4.2 布局    4.3 控局    4.4 破局 

第三讲：经销商业绩暴增谋略     

一、实体新零售的六大思维与六大技术暴增业绩（原创）

二、业绩暴增谋略实操案例

1、整合思维的概念
2、整合思维需跨越行业

案例：“三体”——我消灭你，与你无关
案例：免费的疯抢收费的

               3、实操技术暴增业绩
                   案例 1：某中高端品牌10 天内快速收回投资成本 70万
                   案例 2：某实体门店业绩暴增 3倍的整合技术秘笈



 

                   悟：您的引流型和成交型赠品是什么
                   悟：您的商业模式如何升级
                4、粉丝运营暴增业绩
                   案例 4：某品牌运用赠品入口技术业绩持续增长 80%

                5、充值递进技术暴增业绩
                   案例 5：长沙家店商行运用洗衣液模式结合充值递进技术 3 天收款48万元
                6、7+1谋略暴增业绩（柳叶雄老师最新创作）
                   技术导向：7 流 + 1 流

         


