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——“反内卷”经营型店长必备六项业绩增长技能，28个工具模板上午用下午就见效！
一、业绩下滑！作为门店“二老板”，你有突破业绩的思路、方法与工具吗？
内卷时代是坏事，更是一件好事。它把不转型的，不拥抱变化的，顾客服务不追求100分的，老弱病残型门店全部要淘汰掉！！
短视频获客≠业绩持续增长！总部会引流≠业绩持续增长。如何利用社群营销三大利器打造单店天地人网？门店业绩增长是一个系统工程，需要经营型店长经营能力六个模块的系统配合才能拿到满意的结果。经营型店长就是门店的“二老板”，必须对业绩对盈利负责。但是大多数店长遇到业绩下滑时，总是老虎吃天没法下爪，头痛医头脚痛医脚，没有业绩增长的系统思维。淡季如何提升销量？低谷期如何调动员工积极性？完全没思路。
著名连锁管理专家、金牌店长创始人刘晓亮教授，近年来调研了大量的中小连锁企业，深入了解了他们“痛苦的”经营状况。按照PDCA圈管理思路研发了经营型店长“反内卷”业绩增长的六个“破局”维度，即：《引爆业绩的六项经营能力模型》。只要我们持续落地这些“可复制”的经营能力，这些经营SOP就会让店长变得强大起来，三个月门店业绩至少增长30%+。“反内卷“的必胜法则：100-1=0。做足100分，你就是这条街上最靓的仔！
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二、本次课程您将获得八大收益：
1、掌握“萧条”环境下的获客策略，实现门店业绩系统增长的思路、方法与工具
2、掌握“反内卷“必胜武器：100-1=0。解决阻碍门店业绩增长六大难题，提供六大模板
3、掌握工作计划推动目标必须学会的任务拆解、工作条理性与执行的方法
4、掌握单一商圈门店搭建天地人网，建立自己的流量车间
5、掌握五星好评的方法，导入门店感动服务的文化、机制与动作
6、掌握经营数据分析、盈亏平衡点、客户分析等维度推动业绩增长
7、掌握真正的业务复盘技术，从经验教训中提炼技能，改善员工行为
8、掌握商圈市调的手段、表格、工具运用，快速调整经营策略战胜对手提升业绩

三、我们提供的2天业绩增长整体解决方案：
第一单元：目标达成低-向工作计划要增长
<问题背景>：店长的日常工作很多很琐碎，如果没有计划条理，工作就会是一团乱麻，这样员工就会一团乱麻。店长要有月、周、日的计划性，使工作具有条理性，每天都应该认真总结并对次日的工作进行合理安排监督。如何提升计划的执行力？如何提升目标达成率？
1、目标翻译成行动就叫计划。为什么没有计划的条理性，再伟大的目标也是空谈？
2、日常工作计划（月周日）制定的清单法；事项工作计划（某一件事）制定的仼务拆解三部曲，彻底解决工作条理性乱的根源
3、100%工作计划执行落地的五大方法，你做到了吗？
4、店长由“消防队”变成“领航员”两个时间管理工具；店长统筹组织能力提升三大条件
5、如何运用例会推动计划落地：店长高效例会的五项技术
6、案例分析：一位百万餐饮店长与一位十万餐饮店长一天工作对比，重新颠覆你对计划的认知
第二单元：客流量不足-向天地人网要增长
<问题背景>：短视频获客如何拿到结果？总部抖音引流根本养不活分店，怎么办？如何利用短视频获客+社群营销组合拳打造天网？如何利用私域转化精进地网？如何利用会员管理裂变人网？天地人网是什么意思？如何搭建？这么多的获客平台怎么选？短视频获客有没有绝招？
1、没人进店是因为你没有掌握门店业绩背后的VPC漏斗原理。总部引流+社群营销+会员系统=单店天地人网，做到了吗？
2、如何建立门店的流量车间？单一商圈门店也可以建立自己的天地人网
三流的门店靠“自然流”
二流的门店靠“自然流+付费流”
一流的门店靠“自然流+付费流+搜索流”
3、如何构建本门店的“天网”？——“获客型”短视频万能技术：四位一体吸客法
这5种短视频的“坑”都是在浪费资源，《钩子获客视频法》现场显神威
4、如何构建本门店的“地网”？——8个私域转化养客变现的模板批量成交
“泛粉”顾客到“有效”顾客到“口碑”顾客的三级跳，如何实现批量养客，快速成交？
5、如何构建本门店的“人网”？——3招“裂变”法，让老客户争抢去裂变
VIP会员管理的三种核心技术，如何加速裂变的实现？
6、案例分析：XX汽修店天地人网打造奇迹，每天三分之二客户来自抖音业绩倍增，2年成为商圈第一品牌
第三单元：体验感不好-向感动服务要增长
<问题背景>：店长除了日常培训员工如何处理客诉外，处理“差评”能力也十分紧迫。遇到重大客诉、重大事件等员工无法处理的，店长要毫不犹豫的第一个站在浪尖上妥善处理突发事件。一个突发事件不同的解决方式会影响员工、顾客与品牌形象。没有感动服务，就没有极致体验感！
1、五星好评是门店精细化管理的一面镜子，是门头品牌塑造的基石
①、处理突发事件“及时性”的困难点与专业度是什么？
工具：《现场突发处理的六步程序图》
②、完善门店运营制度：每半年必须优化突发事件处理的SOP
工具：《突发事件处理流程优化表》
2、对待门店员工导致的“差评”，你还在罚款20元吗？
①、一流企业对待“差评”的态度与制度是什么？
落地工具：“差评”处理五部曲
②、凡事预则立，不预则废！三个常态化动作构建预防的长效机制
3、‌感动服务的导入才是门店五星好评持续的动力源泉
①、通过真诚微笑、不厌其烦的情感、细致照顾等手段
②、给顾客带来惊喜令顾客感动，留下美好的记忆成为回头客
③、如何导入感动服务让五星好评常驻？感动文化+感动机制+感动动作
4、案例分析：XX超市的烂苹果事件，高手店长的差评处理决策水平就是不一样
第四单元：产品卖不动-向商圈调研要增长
<问题背景>：店长要做市调吗？商圈一天一个变化，很多时候门店的生意差是因为你老化的营销与产品策略没有跟上市场的变化，所以就要求店长具备对市场变化、消费者购买意愿的转变、自身产品在当地的匹配度，竞品情报敏锐的洞察力和细致的调研力，为公司制定竞争策略做贡献。
1、商圈调研三个战略意义，很多店长不知道
2、商圈情报决定产品组合，产品组合决定业绩好坏
3、业绩分析工具：产品组合金字塔原则
4、商圈调研结果如何分析你的爆品爆不了的原因
5、落地工具：市调能力必备的一种心态两套动作三张表格，马上应用
6、如何做竞品SWOT分析？制定本门店的营销打法，报上级批准实施拉动业绩
7、案例分析：XX服饰王店长的市调挽救了一个品类的命运，惊呼不撞南墙不知市调的威力
第五单元：能力提升慢-向业务复盘要增长
<问题背景>：高手店长带团队擅长做业务复盘！每天问题一大堆，今天不去解决问题就会搁置在哪儿，怎么办？每月都会做复盘，但是复盘的效果出不来，团队没有成长，业绩也没有提升。因为你错把“复盘”当“总结”了！
1、业务复盘≠工作总结，721复盘法
2、业务复盘推动业绩增长的神器：业务复盘四部曲
3、我们有哪些工作场景需要进行复盘？两种复盘类型如何推动业绩增长？
①、如何利用总结复盘开好例会，基于日常工作的月周日教训问题
②、经营问题的整体复盘回顾：如促销活动、经营痛点、管理短板
4、业务复盘中最重要的分析工具：《团队共创法》的应用
5、现场演练：对上个月XX问题工作做一次复盘，如何在复盘后提炼出可复制的技能？
第六单元：生意分析弱-向经营改善要增长
<问题背景>：数字化管理时代来了！门店业绩改善越来越注重数据分析，从数据中能发现各种问题并及时改善。如何用思维导图打通经营数据与员工行为两条河流？一个不懂经营分析的店长是不可能主动做到业绩改善的，更不懂降本增效对利润的贡献！
1、测测你的门店“病”了吗？健康门店5个体检指标
2、九成店长不知道：如何发现数据报表背后的底层逻辑？
3、如何运用思维导图来拆解数据分析背后的动作，精准提升业绩？
4、你能看懂数据分析背后的业绩“逻辑”吗？门店数据分析五步改善法
5、门店降本增效的“五七”干校法：五个技术与七大措施把“浪费”一网打尽
6、如何通过盈亏平衡点、客户分级与变动成本三个经营工具来撬动业绩的增长？
7、案例分析：××食品门店月度销售数据全景分析，业绩增长的机会点在哪里？

4、 建议培训对象：
方案一：门店店长、区域经理、运营总监；最好总经理带队，全体同频，落地效果最好。
方案二：老板带相关主管考察学习，然后导入《店长培养体系》或《90天打造标杆门店项目》。

五、讲师简介：刘晓亮老师
著名连锁管理专家
中国金牌店长创始人
六项经营力增长模型创立者
100多家中小连锁企业指定培训供应商
清华、北大、上海交大EMBA班特聘讲师
广州企业管理咨询有限公司首席顾问
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