
现代家装公司管理与运营
主讲人/盛斌子老师
【培训方式】讲授、现场练习、角色演练、案例分析、游戏体验、分组讨论、头脑风暴

第一节：家装行业的现状与未来
1、 传统家装的现状
2、 传统家装的增量分析
1. 类工装市场的新蛋糕
2. 零售市场与类工装市场是此消彼长还是相得益彰？
3、 新传统家装升级
1. 靓家居
2. 安乐窝
3. 其他
4、 互联网家装的现状
1. 家装驿站模式
2. 齐家网
3. 爱空间
4. 我爱我家
5. 土八兔模式
6. 草根模式
7. 抢工长模式
8. 美乐乐模式
9. 其他
5、 互联网家装的模式分析与趋势判断及优劣优劣势分析
1. 东易日盛为首的传统装饰公司的互联网化
2. 传统装饰的智能化与情景展示
3. 互联网家装三雄争霸：大家居PK经销商家居联盟PK家装公司互联网整装
4. 订制家居企业PK家装公司全屋整装

第二节：家装内部运营与管理
1、 传统家装的运营
1. 对接部门
2. 政策支持
3. 推广手段
2、 家装公司的分类
1. 工装
2. 家装
3. 连锁家装
4. 隐性渠道
3、 家装公司的职能分配
1. 老板
2. 设计师
3. 施工队长
4. 队员
4、 装饰公司内部动作流程
5、 装饰公司内部关键架构与职责
6、 家装渠道现状
1. 大型家装公司的连锁运营能力不断加强；
2. 家装行业的洗牌进一步提速；
3. 一级市场中小型家装公司逐步退出市场，而二、三线市场中小型家装公司还处于主要地位；
4. 家装公司对设计师的管理将不断加强；
5. 家装公司涉足上游材料从而实现产业整合和业务拓展；
6. 家装公司大展厅的营销模式成为必然；
7. 目前家装市场份额越来越大，每年快速增长。

第三节：现代家装公司团队建设管理
1、 高绩效团队：选人、招人、育人、用人、激励人、留人
1. 选人
· 如何选有心之人
· 如何选有意之人
· 选人心法：望闻问切
2. 招人
· 30%的终端人员不适合做销售
· 两大途径判断四类销售人员
· 招聘优秀员工的三个关键
· 判断是否优秀的10个面试问题
· 竞争对手
· 同行
· 跨界
· 转介绍
· 裂变模式
3. 育人
· 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
· 用人的五个维度
· 三个经典案例
5. 激励人（见下章节）
6. 留人
2、 高绩效团队管理之目标管理
1) 销售人员的任务指标设置
· 指标过多和没有指标是一样的结果；
· 关键指标的鉴定和基数设置；
2) 销售任务达成方案
· 销售管理人员对“执行、执行、再执行”和“分销、分销、再分销”的执迷；
· 每月一人一份“销售任务达成方案”，逐个逐条进行沟通，不合理的改完再沟通；
· 跟进、考核，只认方案不听原由；
3、 高绩效团队管理之计划管理
1) 销售分配5到原则 
2) 一张表、三件事，三合一升级 
3) 质询+PK会议
4、 高绩效团队管理之标准管理
1) 误区-没有标准的下场
· 师傅带徒弟，好师傅不一定能带出好徒弟；
· 产品知识和销售技能的混淆，产品知识替代不了销售技巧；
· 天天强调好心态，没有好技术很难有好心态；
2) 红宝书是关键-标准化的业务操作手册
· 标准化业务操作手册是如何影响人员培养的？
· 为什么没有标准化业务操作手册
· 标准化业务操作手册的标准确认
5、 高绩效团队管理之激励管理
1. 团队激励体系设计：
· 五星激励的定义与价值
· 薪酬体系及激励系统与体系设计
· PK体系的设计
· 行动承诺卡的实施
· 情绪激励实施
· 抽奖激励实施
· 其他激励实施
2. 团队管理与激励精髓（原创独家观点）
1) -精神激励：中国式管理的6个标准
· 一个梦想
· 仪式化管理
· 多层次激励
· 样板人物
· 自我突围
· 阴阳互补
2) -物质激励万能式：底薪+考核工资+提成+PK奖励+分红+股权激励
-基础薪酬与激励：
· 经理人薪酬结构
· 大、中小型家装门店店长薪资结构
· 导购员的两种薪资激励
· 主动营销人员的两套激励办法
· 非业务性人员的薪资结构
-股份化激励
· 员工出资股份化操作
· 骨干员工干股股份化操作


第四节：现代家装公司全网引流
1. 家装新媒体引流
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

1. 非竞争对手导购、店长、老板，在专业市场疯狂加粉
1. 老顾客
1. 会员系统
1. 服务转单
1. 三层裂变
1. 老顾客微营销跟时
1. 老顾客积分
1. 小区共享礼品
1. 业主群，以及新业主群
· 搞定群主，联合促销。
· 混进当地各类高端社交群
· 物业、保安、清洁阿姨
· 老客户样板房，全城征集，一年之内，免费参观，体验
· 泛家居品牌的安装工、铺贴工、泥工，工长，建立微信群
1. 房管局、中央空调、水电、煤气公司，都有大数据
1. 银行平安袋
1. 生态系统
1. 微信眼，精准投送广告
1. 本地生活服务号
1. 本地的微商大号
1. 搞同城购物
1. 打开QQ群，开始精准搜索
1. 微信加粉机器
1. 本地网站推广：论坛、百度等

第五节：现代家装公司目标管理
一、怎样设定目标 
1. 关于目标 
1）目标管理的意义； 
2）目标管理的四个特征； 
3）设定目标的5个关键步骤——提升业绩的内在驱动力。 
2. 目标的设定 
1）怎样订目标/计划——设立远大的业绩目标会让你激情满满； 
2）最低目标、计划目标、最高目标； 
3）“三定”管理与“三化”管理； 
4）快速实现目标之策略。 
二、过程管理方略——提升业绩的内在驱动力 
1、目标管理的4个阶段； 
2、过程管理的内容； 
3、目标管理的6W与2H； 
4、好的业绩源自于快速行动——说到做到，用业绩证明你的行动力。 

第6节：现代家装公司经营数据分析与销售策略调整
【解决的核心问题】
· 如何依据数字做决策，进行经营分析
1. 为什么要进行店面数据分析？
（1） 数字是店铺的温度计-快速诊断店铺问题的关键
（2） 数字最客观 、会说话、速度快、来决策 
（3） 案例：信息化管理让“小肥羊”遍地开花
（4） 店铺的基本数字
营业额、库存、订货额、毛利、货品回转周数、坪效率、人效率、入店率、连带率
2. 店面盈亏平衡 
（1） 销售盈亏平衡点＝销售总成本÷平均毛利率
（2） 销售总成本＝产品成本＋店面租金＋装修物品折旧＋人员工资＋水电＋税金
（3） 平均毛利率＝（总零售价－总进货价）÷总零售价
3. 如何根据家装门店数据分析，有效进行货品调整，降低库存？
（1） 畅滞销款分析：畅滞消款分析是单店货品销售数据分析中最重要的数据之一
（2） 单款销售生命周期分析：及时反馈营销信息，有效制定安全库存策略
（3） 营业时间分析：合理调整工作时间和安排，能有效促进员工工作激情和销售增长
（4） 老顾客销售贡献率分析：特别是持我们品牌VIP卡的顾客
（5） 员工销售能力分析：个人业绩分析/客单价分析，以便对症下药 
【小组讨论】家装门店的10个主要表现指标，分析发现病因，如何采取行动方案？
4. 如何建立完善的家装门店报表系统？
（1） 信息化管理系统
（2） 建立完善的报表制度
（3） 正确使用各种《销售日／周／月报表》
5. 客户分析
（1) 分析工具：《月客户状况分析表》和《月客户状况对比表》
（2) 了解客源的动态变化及潜力，以便采取差异销售对策、产品对策、服务对策
6. 收支分析
（1) 分析数据：总营业收入、总成本、产品成本率、劳动成本率、费用成本率、平均客单价
（2) 月收入、成本、成本额及其他经营数据；成本额是否正常？促销活动是否凑效？原因？
7. 产品分析
（1) 分析工具：波士顿矩阵分析法
（2) 分析数据：销售份数、销售百分比、顾客欢迎指数、销售额、销售额百分比、销售额指数　
（3) 问题类、金牛类、瘦狗类、明星类四类产品分析与对策

第7节： 家装公司业绩持续提升的工具——超级营销管理漏斗
【解决的核心问题】
· 掌握一套持续提升业绩的营销管理工具
· 系统思考是什么因素决定了你的业绩
1. 业绩的系统分析与改善
1) 营业额 =  客流量X成交率X客单价
2) 业绩分析
（1) 客流量的影响因素：商圈、店铺选址、店面形象、陈列、促销POP、商品组合
（2) 成交率的影响因素：销售流程能力
（3) 客单价的影响因素：商品组合、组合销售
2. 业绩持续提升的金钥匙——“超级管理漏斗”
1. 销售过程分析与控制
（1) 流程设置
（2) 漏斗制作
2. 销售业绩持续提升
（1) 沉淀概率
（2) 持续提升超级营销管理漏斗




——结束——
第 1 页 共 1 页

 

µÚ

 

1

 

Ò³

 

¹²

 

1

 

Ò³

 

现代

家装

公司管理与运营

 

主讲人

/

盛斌子老师

 

【培训方式】

讲授、现场练习、角色演练、案例分析、游戏体验、分组讨论、头脑风暴

 

 

第一节：

家装行业的现状与未来

 

一、

 

传统家装的现状

 

二、

 

传统家装的增量分析

 

1.

 

Àà¹¤×°ÊÐ³¡µÄÐÂµ°¸â

 

2.

 

ÁãÊÛÊÐ³¡ÓëÀà¹¤×°ÊÐ³¡ÊÇ´ËÏû±Ë³¤»¹ÊÇÏàµÃÒæÕÃ£¿

 

Èý¡¢

 

ÐÂ´«Í³¼Ò×°Éý¼¶

 

1.

 

ö¦¼Ò¾Ó

 

2.

 

°²ÀÖÎÑ

 

3.

 

ÆäËû

 

ËÄ¡¢

 

»¥ÁªÍø¼Ò×°µÄÏÖ×´

 

1.

 

¼Ò×°æäÕ¾Ä£Ê½

 

2.

 

Æë¼ÒÍø

 

3.

 

°®¿Õ¼ä

 

4.

 

ÎÒ°®ÎÒ¼Ò

 

5.

 

ÍÁ°ËÍÃÄ£Ê½

 

6.

 

²Ý¸ùÄ£Ê½

 

7.

 

ÇÀ¹¤³¤Ä£Ê½

 

8.

 

ÃÀÀÖÀÖÄ£Ê½

 

9.

 

ÆäËû

 

Îå¡¢

 

»¥ÁªÍø¼Ò×°µÄÄ£Ê½·ÖÎöÓëÇ÷ÊÆÅÐ¶Ï

¼°ÓÅÁÓÓÅÁÓÊÆ·ÖÎö

 

1.

 

¶«Ò×ÈÕÊ¢ÎªÊ×µÄ´«Í³×°ÊÎ¹«Ë¾µÄ»¥ÁªÍø»¯

 

2.

 

´«Í³×°ÊÎµÄÖÇÄÜ»¯ÓëÇé¾°Õ¹Ê¾

 

3.

 

»¥ÁªÍø¼Ò×°ÈýÐÛÕù°Ô£º´ó¼Ò¾Ó

PK

¾­ÏúÉÌ¼Ò¾ÓÁªÃË

PK

¼Ò×°¹«Ë¾»¥ÁªÍøÕû×°

 

4.

 

¶©ÖÆ¼Ò¾ÓÆóÒµ

PK

¼Ò×°¹«Ë¾È«ÎÝÕû×°

 

 

