赋能新零售：传统企业新零售转型与创新营销

主讲人/盛斌子

第一篇：理念、趋势篇

1、 探寻新零售的本质
1. 为什么会出现新零售
· 马云、雷军和刘强东的“不约而同”
· 王健林和马云的“亿元赌局”
2. 理解新零售前，先理解零售 
· 零售，连接“人”与“货”的“场”
· 人：流量×转化率×客单价×复购率 
· 货：D—M—S—B—b—C 
· 场：信息流 资金流 物流
3. 什么是新零售 
· 到底有没有新零售 
· 新零售，就是更高效率的零售 

2、 数据赋能：线上、线下都不能代表新零售
1. 零售，从来没有“本质”的交易结构
· “三流”如水，没有本来的样子
· 谁该为信息流买单
2. 信息流：高效性 vs 体验性 
· 互联网：信息流的高速公路
· 线下：无法取代的体验性
· 新零售：用数据为体验性插上效率的翅膀
3. 资金流：便携性 vs 可信性
· 互联网：前所未有的便捷 
· 线下：见面，还是更值得信任
· 新零售：用数据建立新的信用
4. 物流：跨度性 vs 即得性
· 互联网：全世界的好东西，向你飞奔而来
· 线下：我马上想要，就要立刻拿到 
· 新零售：大数据让“快”和“近”殊途同归
5. 天猫小店：大数据助力线下零售
· 千店千面，精准匹配社区消费群体
· 便利店，大体量“流量收集器”7

第二篇：新零售策略篇

1、 坪效革命：从“人”的角度理解新零售
1. 销售漏斗公式
· 流量：一切与消费者的触点
· 转化率：提高转化率，找对社群很重要 
· 客单价：更透析数据，更洞察用户 // 103
· 复购率：体现“忠诚度”// 107
2. 小米新零售，如何做到20倍坪效
· 选址对标快时尚 低频变高频
· 爆品战略 大数据选品
· 提高连带率 增加体验感
· 强化品牌认知 打通全渠道
3. 盒马鲜生，被线下门店武装的生鲜电商
· 想成大事，必须要顶层设计
· 现买现吃，打造极致体验
· 为什么必须用App才能买单
· 30分钟物流打造“盒区房”
· 坪效革命，来自完全不同的交易结构

2、 短路经济：环节越短，效率越高
1. 商品供应链：人与货不必在商场相见
· 定倍率
· 短路经济
2. Costco：M2B成就零售“优等生”
· 会员制引领Costco
· 低价格 高口碑，会员费反哺利润 
3. 名创优品：M2b让实体小店拥抱春天 
· 黄金地段的小生意 
· 别人投资，自己管理 
· 聚沙成塔的规模效应
4. 天猫小店：S2b赋能传统夫妻店
· 给小卖店配备“现代化武器”
· 零售业之外，超多小b等待赋能

第三篇：新零售动作篇

1、 新零售全网引流
1. 新媒体裂变
1) 网红+直播+全网裂变模式
1) 会员引流的2种方式
2) 微营销社群引流的裂变模式
· 朋友圈
· 小程序
· 社群
· 订阅号
3) 引流裂变新方法：短视频+裂变小程序+社群
1. 网红定义
1. 什么样的人才能成为网红
1. 网红做什么？
1. 直播的蓄客机制与裂变机制：如何设计分销海报，如何进行私域流量池
1. 小程序的定义
1. 小程序的三层分销机理
1. 直播的话题设计
1. 小程序+社群的5种方法
1. 小程序+社群的裂变：种子客户、超级视频、超级海报、超级素材
1. 社群中人员分工与角色扮演
1. 直播的转化
案例：某消费企业直播+网红+裂变程序+社群的持续转化，收割百万流量的玩法
4) 抖音的独特5种玩法
2. 三层分与多级裂变
3. 非竞争对手联盟引流
4. 横向跨界同类顾客场景
5. 老顾客会员管理
6. 共享礼品
7. 联盟宝典
8. 老顾客群、新顾客群
9. 联合促销。
10. 高端社交群
11. 本地生活服务号
12. 本地的徽商大号
13. 同城购物
14. 本地网站推广：论坛、百度、抖音节等

2、 社群形成认知篇：朋友圈公号粉丝进入社群及自组织社群 
1. 连锁零售行业需要本地化社群还是全国分类微信社群 
2. 苏宁云商单店和一家运动器械公司是怎么玩OAO组织级社群的 
3. 实体行业如何玩OAO结合的自组织活动社群和全国分类微信社群 
4. 如何通过价值塑造文案和促销活动文案让朋友圈和公号粉丝进入社群 
5. 线下活动可以吸引粉丝进入咨询社群和现场活动社群 

3、 社群运营：线下线上结合微信社群及单店自运营社群 
1. 自己运营社群定位分类（强关系社群和弱关系社群）及生命周期 
2. 自己运营的强关系微信社群的定位内容和运营规划、建立和日常维护 
3. 微信社群定位运营的6大要点（功能要求，名字定位，群规仪式感，管理员IP，价值，参与方自组织） 
4. 运营好社群7大注意（占用时间，需要技能，团队框架，互动要点，粉丝组成，种子用户，内容分享） 
5. 让微信社群里面的种子用户帮助拉新的3大办法（群体价值，团购，奖励） 
6. 为什么说社群最大价值就是建立信任及如何利用社群建立信任实现销售转换 
7. 实现微信社群粉丝转换的6种样式（限时优惠券，红包现金，场景体验，稀缺感，赠品，线下活动） 
8. 微信社群内容准备的表格处理和内容分类及资深粉丝生成记录 
9. 在自己的微信群做销售的文案话术准备和小号互动对话运营 
10. 社群存在人的脑海中微信群只是社群的承载工具

第四篇：新零售模式篇
——新零售常态下的组织架构与渠道布局
1、 事业部
案例：美的的基因，事业部的玩法
案例：X企业虚拟事业部的过渡办法
2、 合伙制
案例：合伙人模式的基本原则
3、 四专型代理
案例：某企业一年番一倍的密码
4、 全程协销
案例：教练式咨询与顾部合作模式
5、 商学院模式
案例：优质经销商，也是优质顾问
6、 决策委员会模式
案例：某企业与核心经销商的合作新方法
7、 众筹+合伙
案例：优秀员工是企业成长的源动力
8、 股份公司
案例：格力、海尔、海信的工贸公司模式
9、 运营中心模式
案例：三为一体成就某建材企业
10、 分公司模式
案例：某上市企业分公司架构设计与分成模式

第五篇：新零售管理篇
——新零售常态下的高绩效团队管理升级
1、 选人
1. 移动互联时代的人性：变与不变
2. 如何选有心之人
3. 如何选有意之人
4. 选人心法：望闻问切
2、 招人
1. 新零售常态下，招人的理念与方法
2. 30%的人员不适合做销售
3. 两大途径判断四类销售人员
4. 招聘优秀员工的三个关键
5. 判断是否优秀的10个面试问题
6. 竞争对手
7. 同行
8. 跨界
9. 转介绍
10. 裂变模式
3、 育人
· 新零售常态下：人性的典型心理
案例：沈大师是为什么这样红
· 梦想合伙人计划
· 教练式培训
· 新人入职三个月的过程管理
4、 用人
1. 用人的五个维度
2. 三个经典案例
5、 激励人：激励人的6+6法则
6、 留人
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