
智行理财网
招商银行公章样式(招商银行业务专用章)

6个篇章：

战略模式篇，解决为什么要做招商，以及招商规划、模式设计的问题。

单店模型篇，快速复制的标准化梳理，为加盟商提供的一套盈利模式。

加盟商画像篇，明确企业到底需要什么样的加盟商，他们在哪里，如何推广。

招商流程篇，梳理一对一的招商流程，以及招商会的流程。

招商会举办篇，招商会如何成功的举办，如何做项目包装等

招商工具篇，梳理出一套招商需要的工具，例如招商手册，招商PPT等

连锁经营全程解决方案系列：

特许经营系列：第一章《特许经营体系设计概述》PPT

特许经营系列：第二章《特许经营体系发展规划》PPT
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特许经营系列：第三章《特许经营单店系统设计》PPT

特许经营系列：第四章《特许经营总部设计》PPT

特许经营系列：第五章《特许经营推广策划》PPT

连锁招商系列：第一章《战略模式篇》

.....

现在我们来分享第二个篇章——单店模型篇：

先思考：世界上是先有蛋还是先有鸡？

现在还有人在不停辩论到底先有鸡还是先有蛋，今天我们不是讨论这个，换个问题，针
对企业：

在企业当中，是先有赢利模式再开店，还是先开店再有赢利模式？
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招商两大认知：

当我们想输出成功模式的时候，总部就有两类客户群体了，一是消费者，二是加盟商。
总部为合伙人/加盟商赋能，而所有的门店为消费者服务。
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①技术培训型

总部的职能是：给加盟商培训技术。

总部的盈利点为培训费，例如我们常见的沙县小吃，培训产品和技术，然后你们自己开
店。

②开店型

总部的职能是：统一的形象装修和VI设计，然后技术培训。

总部的盈利点在于培训费＋装修＋设备，例如我们常见的一般加盟网里的项目。

③供货型

总部的职能是：技术培训，vi形象以及统一选址和开店。

总部的盈利点在于供应链＋产品＋模式，例如现在目前比较规范的品牌连锁。

④管理型

总部的职能：就是前三者都具备，而且额外提供日常运营管理以及协助门店提升盈利水
平，外加督导。

总部的盈利点在于供应链和产品模式，金融资本和房产。

典型的案例有肯德基和麦当劳。

所以总部的职能设计非常关键，因为它能改变你企业的盈利结构，如果总部只是单纯的
输出技术培训，那就是只能赚培训费的钱。

如果总部是提供统一装修和技术培训，那就是赚产品＋开店的钱。

如果总部职能帮加盟商选址、装修、开店，慢慢就会赚品牌溢价的钱。

如果总部既能提供选址、装修、开店，还提供日常的运营管理，那盈利方式就完全不一
样了。
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梳理单店模型有两个原因，一是打造“1”，复制“N”，通俗点例如，工厂做月饼，一
个月饼模具，通过机器就可以大量复制和制作了。这个模具就是我们连锁企业快速复制
的“单店模型”。

二是，单店模型的梳理，就是为了给加盟商一个选择你的理由。
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首先我们要转变思维，总部有两种产品，一种是实体产品，供给消费者。

现在我们要把可盈利可复制的门店当做“产品”卖给加盟商。

所以这个产品我们要设计好，我们经常关注终端消费者他们有什么需求。

那么同样的加盟商投资一个项目他会思考什么？

我们不仅给加盟商产品卖，而是换一个思维，卖一个赚钱的门店，卖一个赚钱的商机。

那这样我们就明白了，单店模型是根据谁的需求制作？
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一、开店系统

我们总部是否可以统一选址，统一装修，统一开业给到加盟商，扶持加盟商。所以总部
可以科学地总结出，你的门店成功的要素，然后编写好标准化手册。例如：

《选址手册》

《建店手册》

《开店手册》

二、门店标准化

门店如何管理？应该如何输出一套门店的标准化？我们总结为人、货、场的标准化。

人的标准化，需要梳理出你门店所需要的关键岗位的标准，关键岗位是指门店不可缺少
的，例如店长，收银等（不同行业关键岗位不一样）。

从而梳理手册：

《店长手册》

《导购手册》

《收银手册》

其次是货的标准化，包括了商品管理以及物流仓储，从而梳理手册：

《商品管理手册》

《物流手册》

场的标准化又分为陈列，安全卫生手册。

三、投资回报分析

当我们能为加盟商赋能，加盟商对你的产品、模式非常感兴趣。
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接下来就需要分析投资回报，投资回报表主要分为三点：

①门店总投资（投多少钱）

②门店利润率（门店利润率是多少）

③门店投资回报周期（什么时候回本）

当我们梳理出整个单店模型的时候，我们才能真正的整店输出，通过可复制，可盈利的
标准化，把品牌做强做大。

【温馨提示】

该PPT一共有15页，给您概述了连锁单店模型篇，小编为您整理成电子文档。

如果您觉得这份资料对您有
帮助，希望获取完整的
连锁招商系列:第二章《单店模型篇》内容参考学习，请看获取步骤：

第一步：关注浙就是连锁的头条号

第二步：转发文章

第三步：赞赏10元

第四步：私信小编，并备注《单店模型篇》
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