照明经销商新零售转型与运营
主讲人/盛斌子老师
第一章：经销商新零售思维转型
1. 中心化思维到去碎片化思维
2. 卖产品思维到卖解决方案思维
3. 坐商思维“人、货、场”迁移思维
4. 标准化运营到么人制定思维
5. 电商思维与社交电商思维
6. 公司平台化、事业合伙化、产品极致化、管理精细化、创业小微化
7. “圈子、话题、互动、转发”型的销售模式
8. 以消费者为导向的全网营销、全员营销、社群营销、网红营销、病毒营销

第二章：新零售团队打造与修炼
1、 经销商新零售时代用人之惑
1. 忠诚度越来越低
2. 流失率越来越高
3. 管理成本越来越高
4. 以自我为中心的价值观
5. 单纯物质激励式微
2、 新零售时代，回归人性的原点
1. 升职
2. 加薪
3. 成长
3、 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
· 师徒制度创富计划
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

4、 建立积极的薪资与激励机制
1. 基础薪酬与激励：
· 经理人薪酬结构
· 大、中小型门店店长薪资结构
· 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
2. 股份化激励
· 员工出资股份化操作

第三章：新零售流量入口
1、 流量入口
1. 非竞争对手导购、店长、老板，在专业市场疯狂加粉
2. 新媒体裂变
1) 微营销社群引流的裂变模式
· 朋友圈
· 小程序
· 社群
· 订阅号
2) 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
3) 抖音的独特5种玩
3. 老顾客
· 会员系统
· 服务转单
· 三层裂变
· 老顾客微营销跟时
· 老顾客积分
4. 小区共享礼品
5. 联盟宝典，家装手册
6. 小区门禁卡，上面有二维码。
7. 任何楼盘都有老业主群，以及新业主群
8. 搞定群主，联合促销。
9. 混进当地各类高端社交群
10. 物业、保安、清洁阿姨
11. 老客户样板房，全城征集，一年之内，免费参观，体验
12. 泛家居品牌的安装工、铺贴工、泥工，工长，建立微信群
13. 房管局、中央空调、水电、煤气公司，都有大数据
14. 银行平安袋
15. 生态系统
16. 微信眼，精准投送广告
17. 本地生活服务号
18. 本地的徽商大号
19. 搞同城购物
20. 打开QQ群，开始精准搜索
21. 微信加粉机器
22. 免费WIEI系统
23. 本地网站推广：论坛、百度等
2、 流量转化
1. 定位需求 
· 技能1：专业提问技巧的三要素（简单、引导和区分） 
· 技能2：SPIN提问：问现状、问困难、问影响和问解决 
2. 线上内购会模式
3. 线上+线下全网“5+1+1”模式
4. 品牌夜宴模式
5. 全网+线下社群模式：
· VIP群
· 品牌贵宾群
· 线上订货会群
· 圈子+话题+互动+转发+裂变模式
6. 给朋友感想、观点、赞美、建议 
1) 建业主群的实操技巧：话题、水军、红包、邀约、事件营销
7. 拉客进店，进入成交环节
1) 促销（团购、联盟、签售）的即时性
2) 服务的即时性
· 案例：利用服务做局面的技巧
3) 产品即时性
4) 政策即时性
5) 货期安装即时性

第四章：新零售工具与实战
1、 新零售之精准推广：粉丝、社群、全网推广
1. 精准推广政策设计：吸引客户 促成成交
2. 精准推广政策设计：低价诱惑 留住顾客
3. 社群营销模式引发大终端流量思考？
i. （案例：网红凭什么火，抖音为什么这么牛？）
思考：如何突破人流量和时间限制，让卖场不再冰冷。
4. [bookmark: _GoBack]新零售的终端爆破模式探索
案例：双11新零售的“除夕夜”（曲美QQ群爆破、微信群爆破）
5. 终端多元化发展丰富产品一站式服务（建材/软装/餐饮/娱乐/图书/DIY体验区）
案例：TATA的终端体验教学模式高端引流。
6. 大终端的横向跨界经营（设计师高端品牌服务，线上线下相融合精准需求定制。）
案例：曲美与M美学艺术馆的品牌营销结合
7. 新用户：新一代知识结构与生活方式变革的如何满足。
案例：高品质家居的心理分析与数据痕迹
8. 新场景：智能应用场景与终端未来。
案例：设置VR体验中心，AR，人脸识别付款通道，收集数据，定制化个性需求与未来。
2、 老顾客/会员、会员营销体系
1. 老顾客/会员管理的意义与价值
· 老顾客/会员的角色定位 
· 老顾客/会员的价值体现 
· 顾客分类模型 
· 运用分类模型对老顾客/会员进行分类管理
2. 老顾客/会员的开发技巧
· 获得顾客资料的方法 
· 需要获得哪些顾客资料 
· 建立详细档案，抓住掘金机会 
· 倍增顾客的渠道和方法 
3. 提高老顾客/会员的忠诚度 
· 加强品牌形象 
· 提高内部服务质量
· 制定合理的服务价格
· 举办各种感恩回报活动，维持客户关系 
· 建立服务营销的管理信息系统 
· 重视员工的忠诚培养
· 不断创新服务营销方式 
4. 八大机制，推拉结合做客群
· 老顾客/会员微信群
案例：某品牌的老顾客/会员社群模式
· 老顾客/会员三级分销系统
案例：某品牌的老顾客/会员小程序三层分销积分模式
· 老顾客/会员的分销奖励机制
案例：某品牌直销模式的积分系统与激励机制
· 老顾客/会员线下俱乐部
案例：某品牌的老顾客/会员社群+圈子+话题+互动+转发模式
· 样板房+老顾客/会员联动促销模式
案例：某品牌的老顾客全城征集样板板模式
· 老顾客/会员口碑营销
案例：某品牌老顾客/会员的小城市病毒营销模式
· 老顾客/会员全城联动促销
案例：某品牌的老顾客单店多品牌引流模式

第五章：新零售门店如何管理
1、 目标与系统管理
1. 销售目标的设执行与管理
（1) 销售目标管理流程：目标、分配、指导、激励、达成
（2) 如何使目标落实到客户数量
（3) 目标时间分解法、人员分解法、任务分解法
（4) 检查力就是执行力
2. 服务目标实施与激励
（1) 店铺之间评比
（2) 店铺内部评比
（3) 店铺的8项基本服务目标
（4) 神秘客人项目的操作流程
3. 制定计划与四种分析技巧 
4. 工具应用：店面月、周计划与工作日志表单制作与应用

2、 流程管理 
1. 店面运营流程管理提升效率
（1)  门店日营业流程要点？
（2)  门店日营业前中后工作要点？
（3)  店长每周、每月的工作要点？
【管理案例】麦当劳快速复制与高效执行的秘密
【管理分析】创维、联想、诺奇、松下连锁店面运营流程分析

3、 库存与产品线管理
1、 产品组合策略
1、 产品组合金字塔模型
2、 产品生命周期管理工具
作业：请根据盛斌子老师提供的工具，设计产品生命周期的推广策略与经营策略
3、 产品的销售结构分析
4、 品类－产品矩阵与目标市场关系
5、 产品价格策略与套餐设计
6、 门店产品组合（销量/利润）策略
案例互动：一场促销如何进行有效的产品组合？
2、 产品卖点提炼
1、 产品卖点提炼六字决
2、 产品卖点提炼的三步聚模型
3、 产品推介
1、 什么产品的卖点？
2、 产品卖点与爆款思维
3、 产品卖点提炼的FABE法则
4、 作业练习：如何运用“FABE”法则提炼卖点
4、 产品策略之附着工具与练习：
· 工具：产品生命周期与营销政策使用
· 工具：产品生命周期广告方式
· 工具：产品生命周期促销方式
· 工具：新品上市阶段工作进度掌控表
· 工具：新品推广卖点提炼法
· 工具：泛家居（建材、家电、装饰品）新品推广标准流程
5、 库存结构管理：
1. 产品分类
2. 不同品类的库存结构
3. 产品进销存分析
4. 库存结构万能公式
5. 库存销售比的分析与应用
4、 经营数据分析与销售策略调整
1. 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】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
8. 如何使用改善门店问题的工具？大力推行门店问题改善活动： 
工具一：《改善提案书》应用
工具二：《提案专项改善计划》应用
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