终端制胜营销创新
课程背景：
传统零售的模式是数量型的线性增长，已越来越接近持续增长的边际。我们认为，通过新零售技术和适合消费者变化的商业模式转型创新，才可能实现效率型的指数型增长，而这个变化往往需要非连续性的突变才能够迭代。零售终端未来如何创新才能承载企业未来生存与发展的需要呢？相信这是零售行业都必须面临的问题。

课程目标与收益：

课程围绕新零售背景下的“企业营销战略、营销模式创新及升级”这一主题，对新零售的思路和“打法”展开系统阐述。从解读新零售崛起的历史背景、商业条件、竞争环境、结构优势入手，再依次分七个方面展开——新生代消费者的本质特征、终端建设提升方向、终端建设场景化、终端促销创新、终端服务、终端运营管理、终端建设的厂商协同。
课程时间： 2天，6小时/天

课程对象：零售行业各级各类管理者、参与者
课程大纲

第一讲：“新零售”崛起下的营销创新
1. 新零售崛起的背景
2. 新零售带来的新价值体验及效率提升
3. 传统营销模式加速失效
4. 营销战略与模式升级成为必然选择
案例：孩子王用“三板斧”脱颖而出
第二讲：解读新生代消费者
一、从最近10年企业盛衰看新生代消费者
二、新生代消费者的消费价值观
1. 品质主义者——ZARA“快”的代价：陷业绩增速放缓尴尬
2. 性价比主义者——名创优品“野蛮生长”背后的逻辑
3. 自价值主义者——不与风口的母婴电商为伍的孩子王
4. 被尊重主义者——海底捞的成功密码
三、新生代消费者的价值“导航图”
四、以“场景”为核心的新生代传播策略模式
第三讲：终端建设的提升方向
1. 传统终端运作中的困境及原因
2. 新零售时代营销的创新方向
3. 终端布局的全渠道、立体化趋势
4. 终端建设的场景化策略
5. 终端促销的娱乐化策略
6. 终端服务和终端运维的策略
7. 建立厂商一体化的终端协作体系
第四讲：终端建设的场景化
一、终端场景化的概念和设计逻辑
1. 何为终端场景化
2. 终端场景化带来终端建设转变
3. 终端场景化设计逻辑
二、终端场景化的具体落地
1. 终端位置布局
2. 终端业态类型布局
3. 终端功能设计
三、终端形象与氛围“场景化”的五大策略
1. 品牌内涵场景化
2. 产品卖点演示场景化
3. 促销主题与活动场景化
4. 打造顾客极致终端体验，实现场景化
5. 社群化，社交化
第五讲：终端促销创新
一、不忘初心
二、系统规划促销活动
三、塑造终端促销的六个维度特征
1. 主题化
2. 场景化
3. 游戏化
4. 社交化
5. IP化
6. 娱乐化
四、从关注到购买的动销实现路径
五、“被动”促销——从行为入手的隐性促销设置
1. 广为人知，常伴左右
2. 营造“饥饿”感
3. 提供充分的便利性
4. 选择恰当的排列顺序
六、促销外围资源联动——跨界合作，同业、异业联盟
七、高效推进和持续进化
第六讲：终端服务的“情感化”
一、终端服务提升的基本导向：情感化
1. 终端情感化服务概念
2. 新零售时代，终端服务需要情感化
3. 消费升级背景下，新生代消费者的服务需求特点
4. 传统终端服务面临的困境
二、终端服务情感化的内容和形式创新
1. 在产品消费场景中把握痛点和爽点，创造感动点
2. 终端服务延伸到会员体系，精准化大数据管理，构建社区和圈层模式
三、终端服务情感化内容和形式的创新方法
1. 快消品终端服务情感化内容和形式创新的方法
2. 大健康领域终端服务情感化内容和形式创新的方法
四、终端服务情感化内容和形式创新案例
1. 社区卫生服务中心情感化服务打通社区营销模式
2. 工业品领域服务情感化内容和形式创新的方法和案例
五、终端服务情感化的发展：客户关系深化
1. 基于大数据和新零售技术的精准会员运营与管理
2. 孩子王的会员大数据管理
3. 汤臣倍健“一切皆服务”会员运营和管理体系
六、终端服务情感化的拓展案例
1. 社区建设的方法和案例
2. 圈层互动的方法和案例
第七讲：新终端运营管理的升级
一、新终端特点及运营管理要点
1. 新终端主要特点
2. 新终端“人、货、场”运营管理的要点
二、新终端建设对品牌厂家提出新的要求
三、新终端运营管理体系的升级方向
四、新终端运管职能发育及流程优化
1. 职能发育
2. 流程优化
五、终端营销团队的建设与提升
1. 新零售终端的经营人员
2. 新终端服务与运维支持人员
3. 厂家后台人员的提升
六、智慧终端运营管理——欧珀莱化妆品终端运营管理升级
第八讲：厂商协同下的新终端建设
一、新零售给渠道商带来的挑战和机遇
1. 新零售时代对渠道商的挑战
2. 新零售为渠道商转型提供了机遇
二、新零售是营销动作逐步下沉的结果
三、渠道商如何参与新零售
1. 内省自察，避免成为“被淘汰”群体
2. 修炼内功，提升创造价值的能力
3. 向价值链上游整合资源
4. 把握趋势，参与新玩法，承接线上品牌落地
5. 横向跨界合作
6. 资源转化，向下游赋能
四、厂家如何协同渠道商做好新零售
1. 厂家要改变同渠道商的关系和合作模式：从交易关系变为一体化的事业合伙人
2. 厂家基于对渠道商的评估，针对性地设计支持方案
3. 厂家改变管理导向，从要求、控制转向支持、赋能
4. 厂家搭建平台，支持渠道商转型
5. 厂家终端布局一体化
6. 厂商协同一体化模型
