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一切为使你更强大！

零投入实现业绩倍增
销售力课程



·企管+

企业销售力系统构建教练

李刚国老师

企业销售力系统构建教练

佑童企管联合创始人

14年乳品及婴童产品销售管理经

验

6年以上品牌运营及零售管理经

验

著有婴童行业首部实战专注《破

局婴童》

被业内誉为“婴童行业最具实操

经验”的营销专家！ 2

自我介绍：
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零投入

举办一场行业
高峰论坛

商品开发

3个月打造全
品类+爆款

零投入

一个月出版一
本书

品牌传播

企业周年庆行
业关注度超

200W

十年专注：企业销售力的打造



·企管课程大纲

1. 破冰：塑造门店领袖

2. 打造零售门店的核心竞争力

3. 门店运营：店面诊断与提升

4. 塑造金牌店长：店长经营能力提升

上午10时52分



·企管+
前言：经营型店长的四大管理能力

人 货 场 销
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·企管+ 四大业绩倍增课程：

• 正确的方法做正确的事情

• 《业绩倍增训练营——零售团队打造》人员管理
• 正确的地方做正确的事情

• 《品类管理训练营——门店的进销存管理》商品管理
• 合适的地方找到合适的商品

• 《形象力也是销售力——门店形象提升速成》卖场管理
• 合适的地方找到合适的人

• 《玩转会员业绩倍增——会员营销体系搭建》销售管理

6
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人：凡人做凡事+PK文化

第一部分

7
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关键点1 关键点2

四大
核心关键

A B

关键点3

C

关键点4

D

以事件为中心
切勿以系统对系统

抓住主要矛盾
次要矛盾迎刃而解

管理的大忌：有方
案无方法

凡人做凡事
理念到动作

事件管控的四个核心关键：

8

一、团队培养：事件化管控



·企管+
1.1凡人做凡事，理念到动作

理念 动作

形象店建设 形象力也是销售力：门店的动线管理

店员培训 产品知识+育儿知识+销售技巧

销售道具 企业宣传册+客户见证视频+促销活动等

销售步骤 案例分享：门店的辅食销售步骤

9
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1.2 案例：员工培训的销售动作化指导

奶粉

进口

欧洲

丹麦
其它国
家

其他

国产

动作1：观察进店顾
客
动作2：给顾客提供选择

动作3：影响顾客

动作4：连带销售

动作5：设置销售回勾

给顾客选择权，
但别忘记影响他！



·企管+ 二、婴童门店的PK文化



·企管+ 2.1 PK文化的推进流程

2. 营造
PK氛围

3. PK过
程控制

4. PK兑
现

5. PK复
盘提升

1. PK目
标建立
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2.2团队行为养成的逻辑：

福格行为模型

福格行为模型：

是一种有效探寻

行为原因的模型，根

据这个模型，当一个

具体的行为发生，必

须同时具备三个元素：

（给用户足够的）动

机、（用户有能力完

成转化）能力和（需

要有触发用户转化的

因素）触发器。
上午10时52分



·企管+ 2.3新品销售PK如何做？

• 陈列PK

• 买家秀PK

形象PK

• 新客数量

• 新客转化率

新客PK
• 单次售卖量

• 整体销售量

销售额PK



·企管+2.4 店铺整体PK运作
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货：门店的商品管理如何做？

第二部分

1
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利润
产品
结构

品牌

一、做好商品精选，提升销售业绩

1
7

门店商品选择与管理的三个维度
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利 润

品 牌

数倍于其他品牌

国际品牌·中粮背书

丹麦原装进口
益生菌 Bb-12

产品
结构

1. 案例：美力滋是否符合商品选择的三个维度？

上午10时52分 1
8



·企管+ 2. 商品组合，让对手没有回旋余地

用产品结构；

改善会员结构。

用敏感商品；

实施价格竞争。

用商品与促销组合；

提升门店盈利能力。

1
9



·企管+
二、管好货架商品，提升门店运营效率

货架管
理效率

店铺经
营效率



·企管+
1. 对于零售门店，什么最贵？

商品管理的另一个核心是货架管理！



·企管+案例：用吊牌管理服装货架



·企管+
三、运用锚定效应，提升商品售价



·企管+ 案例：服装鞋帽的定价与促销

1. 服装鞋帽如何定价？
2. 服装鞋帽如何进行特价促销？
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场：消费体验的构建

第三部分

2

5
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告别单打独斗，成为平台一员，与牛人一起前行！

一、场：学会借力，能力不足
能量凑

2
6



·企管+
1.1打造热卖场，来一个“造节”运动！

2
7

“11.11”剁手节 6.18年中大促

V
S

婴童门店需要打造专属于你自己的会员日与会员特权！



·企管+2. 强调动线管理
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备注：店铺动线设计

•布置季节性的
商品或者是新
品，吸引人群

•借助促销工具、
大排面来突出
效果，吸引顾
客

•往返频率高；
放置特价、高
利润、热卖以
及推荐产品。

•人数最密集，
放顾客购买量
大、又时常需
要购买的东西

主通道

主货架
端架

非人流
区

副通道



·企管+案例：让消费者真的爱上你

专业的育儿指导；

成为顾客的母婴顾问。

再小的门店也需

要打造购物体验。

人性关怀；

建立门店铁杆粉丝。

3
0
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销：门店精准营销与活动策划

第四部分

3

1
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一、会员的分类与精准营销：

A类
全品类购买

1000元左
右/月

服务

B类

购买固定品
类商品

拉取数据

针对性送券

C类

不定期购买

不确定商品

互动、建立
强关系

上午10时52分

不同类型的会员，应采取不同的管理（服务）方式！

会员等级

购买力

维护方法
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上午10时52分

1. 1 会员分类管理（按会员消费频次分类）

高活跃会员2个月内：消费》=3次

中活跃会员3个月内：消费》=2次

低活跃会员3个月内：消费》=1次

流失会员6个月内：消费=0次
备注：

无消费金额要求!
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上午10时52分

案例：针对不同消费频次会员的营销

经常微信互动，宣传其门店促销和亲

子妈妈班等活动，满足其体验和

社区需求，并享受特定的会员政策。

增加微信活动的互动，了解其购物的习惯和

需求，针对其购物习惯和需求推送门店的活

动宣传使之成为高活跃会员。

了解其对门店的不满意的原因改善跟
进，并且针对其的购物需求给到相应
的促销活动宣传告知

了解其流失原因并作跟进改善，如因

客观的搬家，宝宝长大等原因注销该

会员。

流失会员

低活跃会员

中活跃会员

高活跃会员

正常经营门店各类会员在整个门店的会员的占比:高活跃会员占比60%以上，中活跃会员20%，低活跃会
员占比10%，流失会员10%。
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1.2 会员分类管理（按会员宝宝的年龄段分类）

分期 月龄

孕早期 孕0-3月

孕中期 孕4-6月

孕后期 孕7-9月

小婴儿 0-6个月

较大婴儿 6-12月

小幼儿 1-2岁

大幼儿 2-3岁

学龄前儿童 4-6岁
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二、不同品类商品的销售技巧

上午10时52分

乳制品

•来客数

•为什么要整箱的

卖？因为没有做

好会员制。

辅助食品

•培养消费

营养品

•消费观念（引导）

•未来市场合规，

何去何从

纸制品

•销售数量（提篮

数）

•等同于洗护用品

玩具

• 毛利额

车床大件

• 销售额

洗护用品

• 销售数量（提

篮数）

• 买越多回转

率越快。

棉纺品

• 毛利率、客单

• 价格带来解决

清货的烦恼



·企管三、不同类型会员的维护技巧：

上午10时52分

流失客
户

熟客

新客



·企管+四、让门店的活动策划更具动销力

娱乐性

案例解读：抓鸡蛋，
低投入高互动

透明度

案例解读：抽奖、刮
刮卡，不如玩扑克、

摇骰子

策划能力

案例解读：整合营销
活动的策划



·企管方案：如何利用消费者活动拉动新品动销

39

VIP消费者答谢会——门店年庆生宴

思考：

1. 年终什么样的活动最
有效？

2. 用什么样的噱头邀约
到顾客？

3. 如何让客户感知到美
力滋品牌？

4. 如何让顾客忠实消费
美力滋？

5. 这项活动为什么一定
要做？
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谢谢！


