不破不立，破而后立
                   ——写给掌舵人黄老板的建议书

在进入主题之前先与黄老板您分享一个故事。

只有改变才能重生－－鹰的重生。

孤鹰不褪羽，哪能得高飞，蛟龙不脱皮，何以上青天。老鹰是世界上寿命最长的鸟类，它的年龄可达七十岁，要活那么长的寿命，它在四十岁的时候必须要做出艰难而重要的决定。当老鹰活到四十岁的时候，它的爪子开始老化，无法有效抓住猎物，它的嘴变得又长又弯，几乎碰到胸脯，它的翅膀变得十分沉重，因为此时它的羽毛长的又浓又厚，使飞翔变得非常吃力。它此时只有二种选择：等死或经过一个万分痛苦的更新过程，150天漫长的蜕变。

首先它必须尽全力飞到山顶，在悬崖筑巢，停留在那里，不能飞翔。老鹰首先会用它的嘴击打岩石，直到嘴完全脱落，然后静静的等候新的嘴长出来，它会用新长出来的嘴，把指甲一个一个的拔掉。当新的指甲长出来后，它会再把羽毛一根一根拔掉。经历漫长的五个月以后，新的羽毛长出来了，老鹰又开始飞翔了，重新获得了再活30年的生命。

   在我们的生命中，有时候必须做出困难的决定，开始一个自我更新的历程。我们必须把旧的思想，旧的习惯抛弃，才能使我们获得重生再次起飞。只要我们愿意改变旧的思维和习惯，学习新的技能，就能发挥我们的潜能，创造崭新的未来。

   我们需要的是：自我改变的勇气和再生的决心。改变是痛苦的，但改变是必须的。当我们通过改变而获得重生后，我们就能去领略生命新的长度和高度。

   雄鹰展翅冲云霄，家雀蜷身恋屋檐……

   纵观目前国内xx行业，随着国家相关政策的调整和相关规定的出台，将重新规整相关xx行业的结构体系。在这一大的趋势下，如何对国家的政策进行紧步跟随，并对自身的货品结构进行合适的调整优化，抓住其中孕育的商机，对xx店的经营者来说，将会降低经营的风险，并获得更多厂家资源支持，得到更多顾客的认可，从而得到更长远的发展。

   在xx行业高利益的驱动下，越来越多的资金投入到了相关的xx行业，针对xx店的品牌宣传和促销手段也是层出不穷、日新月异。其中的竞争是越来越强，竞争压力也日趋扩大。以县级区域市场为例：目前在县城，只要略为繁华的地段，基本满街尽是xx店，xx馆。整个xx行业都处于一个竞争异常激烈的状态。同时，因为城区xx行业的高压竞争与日近饱和，更多实力强劲的连锁xx店已将目光放到各乡镇的开发，纳入了发展规划并进行了相关操作，目前在各乡镇已经可以看到如xxxx、xxx等具有一定行业影响力竞争力的连锁xx进驻。

    所以黄老板，在这种市场竞争环境下，根据以往的竞争发展规律，经营如同逆水行舟不进则退，如果不进行一些改变，仔细考虑后期的发展变动，必将在残酷的市场竞争中处于下风，或是被竞争对手弱肉强食的淘汰掉，优胜劣汰是一个自然规律，处世之道是适者生存。

当然，凭黄老板过人的眼光和经验，我相信以上问题均已经了然于胸，并均已深思熟虑，有与经营相应的后期规划和应对方案，在此，我也是抱着跟黄老板探讨并学习的态度将我的一些建议一一列举，力求能与您深入交流，彼此共同学习，共同进步，共同发展。

 按之前黄老板您给我透露的信息，目前在xx区域内，您所参与经营管理的门店有近15家，我所到访的门店为6家，但这6家我所去到过的门店给我的感觉是：门头招牌不显眼，没有广告语（广告语就是经营口号，可以传递您的经营理念，传递正面能量），店内灯光灰暗，店内设施老化，货品摆放不规范，货品种类和价格结构不合理，没有合适的收银系统进行收银，没有会员管理系统，查找一个会员的资料往往要查找相对较长的时间，营业员不热情甚至与对顾客表现出不耐烦及争吵。xxxx品牌缺乏有效管理，品牌理念传播欠缺。未能形成以品牌及消费者为中心的组织，缺乏统一的品牌认知系统，品牌形象模糊，终端形象散而乱，不突出。

相关的建议如下：

1） 危机的思维

   古人说：人无远虑，必有近忧。居安而思危，才能在真正的在危机到来而前可以从容的去应对，并增加应对危机的胜算。

2） 终端店面内外形象的提升
   店面的内外形象要符合：高端大气上档次。招牌要以清新阳光的品牌主题为形象画面，展现出活力，招牌颜色要夺人眼球，设计排版素洁高雅。要让品牌广告体现——关爱、健康、营养、阳光的视觉表现，并有品牌独有的个性体现。

1》请广告设计公司进行专业的招牌设计制作，力求清新阳光，符合    xx店的主题。

2》店内增设更多的灯光，给顾客以明亮的感觉

3》店内老旧磨损设施的升级改造（该修的修，该换的换）

4》建立相关的整洁卫生管理制度，要求货品摆放须常整理整顿，并    每天清理清扫，打造一个干净整齐的营业环境。

5》让店员接受相关的销售技巧、销售礼仪培训，打造专业的售货员    团队，可以考虑制作统一的销售制服。

6》将货品按类别进行细分摆放，并在终端店内展示出来，让顾客进    店可以看到。

7》引进先进的收银系统，并将各店收银系统网络化，足不出户可以    随时查看各个门店的销售与库存。

8》在进货源头上进行货品的品种优化。按高、中、低利润三个档次    将货品的品种进行组合，力求在顾客需求上进行满足。

3） 打造样版门店

   大力打造形象店、样版店工程，重点渗透样板店市场周边区域市场，发展高质量加盟商。国家的相关政策是拥有15家直营店就可对外发展连锁加盟。指导加盟商并完善终端布局，逐步建立深度协销渠道体系，以点带面扩大市场份额。根据目标可按以下规划：

   1至2年时间，把企业基础打牢，完成首批启动区域市场的渠道网络建设，通过样板市场和区域市场的开拓耕耘，使xxxx成为xx区域知名品牌。

   未来2到3年内，经过深耕细作成为怀化及周边区域的强势品牌，拥有广大的品牌知名度，在行业内拥有一定的话语权。初步建立xx连锁品牌。

4） 货品结构的优化

   货品线的改造与重新梳理，货品组合策略：构建以主产品为基础的多元化产品结构与组合体系，细分为形象产品、利润产品、走量产品。产品价格策略：实行差异化的价格策略，高中低三个档位的产品价格比例合理分配。

1》形象产品，为高利润产品。

2》走量产品，为利润产品，既走量，又有一定利润。

3》阻击产品，利润不高或无利润，用来阻击竞争对手。

5） 与xx公司展开深入合作

   xx公司有完善的经销商成长计划、协销计划，宗旨打造利益共享、 风险共担的新型合作体系。合作伙伴计划，满足经销商需求和利益，建立渠道价值链。深度协销计划是指重点扶植有发展潜力、对企业认同度高的经销商（一批或二批），同时充分依靠实力强的大经销商的区域网络的经营实力，和经销队伍携手共进，共同开发、维护和管理市场，在加大市场覆盖率的基础上把品牌做大、市场做稳。。。

除却货品本身的高差价利润之外，还可获得以下附加利益：

1》xx公司专业营销团队的顶力支持，帮助出谋划策，帮助解决实    际经营中遇到的困难。

2》xxxx公司董事长担任——xxxx行业协会的会长，可以轻松得到最新的行业信息。

3》人员培训的支持。（包括销售技巧，商务礼议等方面）

4》情感支持，完成一定销量后会有旅游或者其他的精神奖励

5》费用支持，进场费、陈列费投入。

6》价格支持，搭赠、返点等促销让利。

7》人员支持，业务员、促销员、市场专员支持。

8》促销活动支持，旺季、淡季提升氛围的活动进场。

9》终端形象支持，店招、吊旗、海报、灯箱等。

10》宣传支持，广告、软文、立牌、 宣传页等。
    当然，付出与回报也是两个对应的方面。xx想要在当地市场提升销量，离不开经销商的大力配合。同样，经销商想要获得更多的回报，也离不开xx的大力支持，合则两利。

6） 品牌的宣传，打造品牌的美誉度。

   常用的品牌宣传在此就不一一列出了。现只说一种方法，提升企业公众形象，展现出品牌的社会责任感。如果黄老板您看电视新闻，你会发现有许多贫困的家庭，贫困的学生需要帮助。我的思路是在麻阳寻找需要帮助的对象，进行相关的帮扶。一是可以做慈善实实在在的帮助人，二是可以树立品牌的正面形象，带来更多的顾客。后期制作成宣传资料放置于每个门店，呼吁更多的顾客加入这个帮扶活动，并承诺品牌部分的收入将用于这个公益事业。要知道女性朋友都是同情心和爱心容易泛滥的，这样会让这个顾客群体对品牌更有归属感和认同感。当然，如果后期影响力增大或是操作得当，吸引电视台进行相关的追踪采访，等于无形做了电视广告。

7）有效的并符合当前竞争形势需要的管理手段

   根据我所了解的信息，黄老板对您目前在xx的15个终端店目前还没有绝对的话语权，一根筷子好折断，一把筷子就不容易折断。道理是相通的。如果黄老板可以将目前的门店进行整合，进行统一的规划和管理。您在xxxx行业的实力也将获得巨大的提升。同时，销量的保证也意味着对货品有更多的议价权。将目光放远，对后期xx的发展也是十分必要，是能持续经营和发展壮大的基础保证。

    以上是本人的一些拙见，不到之处还望黄老板谅解！同时，祝愿黄老板身体健康，生意蒸蒸日上，财源茂盛！

                                 xxx公司刘经理
