
 

 

                            时间：2 天 1 夜   

1、趋势与变革：指导学员了解新经济时代下的实体店趋势与变化、当前环境的销售与利润增长新策略
2、思维与模式：指导学员改变传统思维方式，重塑盈利新模式、新策略、新方法、新谋略
3、业绩与策略：运用柳老师独创的十大策略与思维，领导团队，共建增收思维与路径
4、流量与执行： 运用柳老师独创的流量系统，建设线上、线下流量系统，从而实现增收与利润的提升
5、共创与共赢：紧跟总部目标与变革精神，有效沟通、共创、共享、共担、共赢目标与成果

1、趋势：新经济时代，零售发展的动态、趋势与经济发展趋势将会如何调整和改变呢……
2、迭代升级：当前环境、销售模式、趋势发生变化、零售转型升级、新渠道新策略迭代升级势在必行
3、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”，您的经营方式、

理念、盈利模式、渠道变革有随着市场与时代的变革而改变了吗？否则，业绩下滑是必然的结果！
4、渠道思维： 渠道下沉的同时，如何多渠道、多方式结合利他思维，方可在竞争压力中破局而生……
5、布局：业绩持续增长必须有全局思维、利他思维、如何从产品、团队、渠道、活动策略、用户布局

呢？
6、工具：新零售的时代，如何结合新零售的工具去服务客户，开发市场，满足用户需求呢……

     7、会员：实体店的核心支柱在会员，如何设计让会员裂变的机制与落地策略呢……
     8、资源操控：实体店的业绩提升离不开资源的操控，有资源还要懂得设计共赢的模式，方有突围之路

【经销商、门店业绩提升专家  柳叶雄】

    

 

  《新形势下的经营创新与盈利策略》 

柳叶雄老师助力目标实现

一、课程目的

二、课程导读



· 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：新形势下的挑战与经营创新方向

一、“新零售”下的市场趋势与行业经营环境变化 

         1、 三少三低三难三大

            客流少、进店少、成交少     客单低、复购低、利润低

2、新生代消费者需求导向与行为解读

3、品牌传播与顾客沟通、服务的手段与形式变化

4、时代变革与竞争变革分析

             图表：不同时代竞争的焦点不同  

5、“产品为王”到“渠道为王”到“终端为王”到“用户为王”的模式演变

6、资源整合与跨界整合成为趋势

        7、新零售到数字零售的趋势

        8、新零售的六大特点要素  

9、 老板思维 VS 入口思维 

  二、行业竞争规则变化与发展趋势

1、资源整合、跨界整合已成趋势

 

授课时间 2 天 1
夜    

培训对象

三、课程时间与对象

四、授课方式

五、课程大纲

分公司总经理、经销商、高管



 

2、市场节奏加快，创新模式更新快

3、竞争升级，强调核心优势和高效营销

三、行业的经营困境 

1、经营模式老化急需更新 

2、业绩与利润无法形成竞争优势

3、客户增值服务欠缺，合作关系急需优化

4、基础管理弱，运营效率低

5、团队管理与储备人才较弱

第二讲：门店新动态与发展趋势与走向 

一、门店发展趋势与走向     

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

二、坐商到播商五个不同时代的竞争焦点     

三、营销的变革是为了利润和现金流的提高

四、门店的基础工具

         实体店 =  线下店 + 线上店 + 社群 + 直播 + 资源整合

第三讲：变革经营思维突围

一、重塑盈利模式的谋局思维

思维导向 1： 思维 VS 格局 VS 价值观

思维导向 2： 谋局 VS  布局  VS  控局   VS  破局

         思维导向 3： 危机 VS 机会

二、8 大经营思维转变破茧成蝶

 



 

1、竞争到顾客导向

       2、产品思维到设计思维的转变    

3、价格到价值导向      

4、交易到关系导向          

5、产品到服务导向    

6、“满足需求”到“超出期望值”的转变

7、本行到跨行导向      

8、买卖到模式导向

三、观念变革

1“产品经营”到“人心经营”的变革

2、“代理品牌”到“代理未来”的变革

3、“夫妻经营”到“团队经营”的变革

4、“投入”与“产出”的观念变革 （案例分享）

         5、“高利润”到“低利润和市场占有率”的观念变革

6、“被动服务”到“主动服务”的变革

三、经营策略变革

         1、强化产品价值与体验

         2、深化客户关系，强化渠道联盟策略

         3、深度与厂家联盟共赢发展

         4、系统建设终端

第四讲：渠道变革 

一、经营渠道变革方向 

二、渠道变革方法

          1、从单一渠道到多渠道的变革 

          2、渠道维护的多样化、个性化变革

               案例 1：零售渠道：1+N 模式

               案例 2：深度分销的 3种策略

 



 

               案例 3：O2O 渠道模式的延伸

第五讲：团队变革

一、空降人才与储备人才的合力变革

二、经销商管理人才的核心观念

三、人才管理核心三要素的反思

四、团队人才合理编制

            1、 费用预算的规划策略

            2、 人力编制的规划策略

五、人员培育技术

1、切割式人才培育技术

           2、专业式人才培育技术

           3、培训内容的规划与实施

六、激励与留人技术

第六讲：目标驱动变革  

一、区域目标的设定

          案例：上年度的销售目标为 X元，思考：为什么是 X元，而不是 Y元？

          落地工具：《目标评估工具表》

二、区域目标的分解

          1、老店老客户业绩提升目标的分解 

                   落地工具 1：《老客户目标分解表》

           2、新店新客户业绩目标规划

                   落地工具 2：《新店业绩目标规划表》

三、团队成员目标的分解

落地工具：《团队成员目标分解表》
 



 

    四、实现目标的规划

            1、销售目标的进度管理

            2、门店业绩目标表

            3、销售目标的过程管控与分析和改善

            4、实现目标的资源配置

                       落地工具 1：《门店年度目标设定工具表》

                       落地工具 2：《月度目标分解表》

                       落地工具 3：《目标进度管控表》 

第七讲：实体店盈利策略之流量系统

一、增收谋局思维

思维导向 1： 思维 VS 格局 VS 价值观

思维导向 2： 谋局 VS 布局 VS 控局 VS 破局

思维导向 3： 危机 VS 机会

二、业绩飙升的三大金钥匙

1、销售额 = 进店数 ×成交率 × 客单价

2、提高进店数的五大要项

3、提高成交率的三大核心

4、提高客单价的两大指标

三、流量思维

1、鱼塘思维       2、诱饵思维          3、买客思维            4、整合思维

三、流量入口            

1、线上引流

        1.1 微信引流   2、社交平台引流        1.3电商平台引流   1.4 直播引流

2、线下引流

         2.1 品牌知名度引流      2.2 店铺形象引流

 



 

         2.3 店口分为引流        2.4 实体广告引流

         2.5 活动策划引流 （20个入口引流）

第八讲：十大策略与十大思维

一、成本策略 VS  买客思维

案例：实体店日进店人数的成本核算

             研讨：新客、老客成本比

二、利他策略与联盟思维

  1、案例研讨：当下为何很多商家联盟效果不好

               思维导向 1：利他与模式

                思维导向 2：解决痛点与满足需求点

          2、一个月如何提升店铺流量 30%

              案例分享：精准联盟

三、入口策略  VS 渠道思维   

1、入口思维的概念

        2、赠品入口案例分享

           案例 1：某品牌运用赠品入口结合微信群粉丝营销，业绩提升 80%

           案例 2：某品牌运用赠品入口技术业绩暴增 120%

四、工具策略与武器思维

案例：某品牌经销商疫情线上销售案例

思维导向 1：武器与士气

           技术导向 1：粉丝运营技术暴增业绩

           技术导向 2：玩转抖音打造网红店

五、技术策略与分析思维（六大指标）

           技术导向：门店促销技术的 24569 策略（原创）

           案例 1：活动 6 大指标的技术应用

 



 

六、递进策略与大单思维

1、实体新零售递进思维的模式

        2、递进思维的实操演练

            原则：从低到高

        3、递进与裂变技术的应用（原创）

案例：某高端服装店 300平方年销售额 2100万

七、整合策略与跨界思维

            案例 1：鞋服品牌处理库存案例

            案例 2：洗衣液模式撬动终端

案例 3：运动鞋品牌与健身房的整合案例

八、客群策略与社群思维

           案例：抖音网红店的打造

           案例：玩转社群的核心方法

九、经营策略与经融思维

           案例 1：2020年 8月 7日梦洁家纺VS薇娅

           案例 2：银行模式

           案例 3：如何不花钱开新店  

十、裂变策略与分销思维

    案例：主副卡模型

 


