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枯燥工作娱乐化
后台员工一线化
重复动作专业化
职能工种连带化
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零
售 完成企业内部组

织重构，职能重
构，利用互联网
爆发的商业新力
量，去完成企业
组织间的重构，
完成商业进一步
的革新和演变。

阿里——逍遥子

零售是人与人通过商
品交流的过程，它像
一条充满了人气的街
一样，带着各种各样
的色彩、声音、气味、
感觉、画面、温度、
梦想和激情，感动着
全世界消费者的心灵。

诺贝尔奖——莫言

五感设计：
视/嗅/味/听/触

技术重构
商业革新
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传统零售企业经营链：设计，采购，生产，物流，分销，零售，客户
服务这7个环节组成。而在整体规划企业效能绝大部分注重产品与运营部分，
而忽略或不足够重视后台流程的节点效率提升，最终呈现给大家的感觉就是忙
乱的中的无奈
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举个栗子零售 新技术 新零售+ =

人货场数字化 精准链接 智能化



智慧门店价值

可识别

可营销

可转换

可复购

我是否和你发生过关系

我正在和你发生过关系我想要和你发生过关系

我还要和你发生过关系



数据化营销场景案例分享

生命周期沟通机制

会员权益

日常活动

生命周期管理

VIP welcome

会员日

二次回购（补货）

会员升级

会员生日礼

百日礼

日常活动

客户关怀（补货）

新品尝鲜

积分发放、
兑换

流失客户唤醒
活动

周年纪念礼

节日问候 低频

睡眠客户唤
醒活动

客户关怀（补钙知识
等）低频

满月礼

满意度回访

招新（老带新）强复购弱复购

机制策划设计时，需要结合产品特性，并区分单品、店

铺级属性等因素做策划。

案例 ：会员生命周期沟通机制

• 目的：不断与客户保持有效沟通，促进回购、升级消费。
• 周期：24个月，系统预设自动执行。
• 步骤：入会第1周发送欢迎短信+卡号+邀请绑定微信；第1个

月再发优惠券；3个月根据购买记录推荐关联销售，6个月推
送产品保养资讯；12、18、24个月邀请免费享受私享家服务。
每年底一次积分到期提醒。会员生日推送祝福+特权优惠券。

• 效果：普通会员欢迎礼响应率增加9%；白金会员欢迎礼响应
率增加26%。

1 week

营
销
短
信

2 months 积分到期



层级化管理

管
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零售企业的本质是：企业花钱购买导
购的时间，导购用企业购买自己的时
间创造客户非凡的体验，从而达成交
易。

信息即垃圾
垃圾即信息

导购



考勤登记

仪容仪表

晨        会

开门营业

货品清点

卫生清理

卖场整理

营
业
前

陈列调整

顾客接待

卖场整理

联系顾客

学习演练

货品防损

交接盘点

营
业
中

导购正常工作的一天 制定任务

落地执行保真反馈
货品清点

账目核对

卫生整理

安全检查

下班关门

业绩汇报

工作日志

营
业
后

离线会员变在线会员

组织层级化，沟通扁平化

个人会员变组织会员

现场顾客（会员）沟通多触点

离场顾客（会员）沟通碎片化

工作场景娱乐化

导购


