
《百货商场策略性营运零售管理管理人员营运管理技能训练》

                 2天课程介绍
要想脱颖而出、接受强化培训、现场面对现场、在于实战经验

技能管理提高、领会实战经验、回店展开工作、得心应手熟练

努力在于训练、功劳在于实现、个人价值提高、成长迅速见效
 
 
【培训背景】
中国的零售终端企业，遇到了许许多多的挑战和困惑,如何改变目前现状，

突显企业特色化、品牌化、个性化的零售优势是广大零售企业面临的机会和挑
战。作为零售企业经营的核心，营销企划受到了广大经营管理者的极大重视。
我国的百货零售业发展非常迅速，这种快速发展表现在百货零售企业数量

迅速增加，大中型百货零售企业数量不断增加，零售形式多样化。随着国内百
货零售业的发展，以及我国加入WTO，零售业对外资的开发，百货商店之间的
竞争将更加激烈，甚至是白热化。。。。。。。
如何提升企业企划水平、如何设计优秀企划方案、如何提高百货商场经营

业绩、如何提升企业品牌将成为零售企业的重要工作。培养营销企划将是百货
商场全体中高层管理人员在企业可持续发展战略的重中之重！
目前，我国百货商店的一般服务项目雷同，模仿门槛较低。百货商店不是零
售“生产流水线”，服务不是强调大批量标准化，而是强调针对性的，因此每个
百货商店都有创造个性服务的巨大空间。
商业社会的竞争越来越激烈，尤其是店面竞争，有的店面顾客川流不息，财
源滚滚；其中一个非常重要的原因就在于店面中高层管理人员的服务态度和现
场管理能力是否能使广大顾客确实感到非常满意。通过培训除去旧有固化的思
想，建设良好积极的心态，注入全新有效的思考模式，建立以目标为导向及富
有效率与创造力的组织团队。
 
课程内容 

核心内容一：百货商场策略性营运管理

零售百货企业应将服务贯穿于消费者的整个消费过程，甚至不仅包括购物过程
中的关键时刻，在购物之前的各种咨询服务，以及购买之后的较长时间后各种
售后服务都应关注关键时刻的服务，每一个时刻都是与消费者的购买和下次光
临直接相关的。
1、百货商场现场服务管理策略
◇百货商场服务理念的树立
◇百货商场全程服务理念
◇百货商场全员服务理念
◇百货商场服务内容的完善
◇百货商场服务设施的改善
◇百货商场服务人员的培习



◇百货商场消费者数据库系统的建立
◇百货商场VIP顾客的开发与维护
2、百货商场店铺形象新策略
◇百货商场建筑外观设计理念新策略
◇百货商场招牌设计新策略
◇百货商场橱窗设计理念新策略
◇百货商场店外环境设计新策略
◇百货商场内部环境的营造新策略
◇百货商场创造消费者与商品接触的机会新策略
◇百货商场针对商品的不同特点采取灵活多样的陈列形式新策略
◇百货商场陈列设施新颖简约新策略
◇百货商场讲求陈列技巧的新策略
◇百货商场商品陈列要经常清洁整理，保持新意的新策略
3、百货商场服务新策略
◇百货商场不断完善的服务内容新策略
◇百货商场现场营业员服务新策略
◇百货商场到货通知新策略
◇百货商场礼品包装新策略
◇百货商场行李寄存新策略
◇百货商场团购咨询新策略
◇百货商场代客拷边新策略
◇失物招领新策略新策略
◇百货商场购物停车新策略
◇百货商场代借雨伞新策略
◇百货商场广播寻人新策略
案例分析：互动活动，共同参与、深度体验
 

核心内容二：百货商场判断竞争对手及市场定位

现今的百货商场生意已不是关起门来把自己的品牌和店铺做好就可以的，而是
有着非常激励的竞争的一门生意，谁能取得竞争的优势，谁就能抢得市场份额。
所谓知己知彼，百战不殆，只有准确了解竞争品牌和周边商场的销售信息，才
能针对性的制定对策，以赢得市场竞争优势。
1、百货商场如何获得对手销售信息
2、百货商场对手的销售商品类别分析
3、百货商场对手的促销调查与分析
案例分析：互动活动，共同参与、深度体验
 

核心内容三：百货商场策略性市场定位

在竞争中，百货商场必须在营销组合方面和竞争对手形成差异，从而形成自
己的特色。百货商场与其它行业的企业相比，有着自己独特的营销组合要素，
包括店址、商品、服务、价格、沟通和购物环境。在竞争中，百货商场必须在
六大要素上都有明确和准确的定位。



百货商场的定位是否到位，定位策略是否恰当，是以目标顾客对各定位因素的
衡量认知程度和满意程度为标志的，如果目标顾客的认知程度和满意程度高，
说明定位到位，否则就说明定位没有到位，商场没有形成自己的竞争优势。
1、百货商场市场定位策略分析
2、百货商场店址的选择的策略分析
3、百货商场商品策略分析
4、百货商场价格策略分析
5、百货商场服务策略分析
6、百货商场沟通策略分析
7、百货商场环境策略分析
案例分析：互动活动，共同参与、深度体验

核心内容四：百货商场策略性市场划分

百货商场的经营已经由传统的产品经营发展到引进品牌、培育品牌、发展品牌
和创知名品牌，并运用品牌拓展市场、吸引消费者、扩大市场份额，增强企业
竞争能力的品牌经营。企业的品牌是经营理念和价值观念的集中体现，它所传
递的是企业对消费者在商品质量、功能、款式、服务和价值的承诺，是消费者
判断并决定购买的重要依据。
1、百货商场培育和经营品牌为什么一定要并举？
2、百货商场为什么要从业态的角度来分析？
3、百货商场在考虑自身主力商品构建时应考虑的问题？
4、百货商场对市场瞬息万变时为什么商场的变招要同步进行？　　
5、百货商场为什么要营造差异化错位经营？
6、百货商场为什么要以顾客满意为核心？
案例分析：互动活动，共同参与、深度体验

核心内容五：百货商场市场竞争策略分析 SWOT

SWOT 分析是一种对百货商场的优势、劣势、机会和威胁的分析，在分析时，
应把所有的百货商场内部因素(包括百货商场的优势和劣势)都集中在一起，然
后用外部的力量来对这些因素进行评估。这些外部力量包括机会和威胁，它们
是由于竞争力量或百货商场环境中的趋势所造成的。 
1、百货商场未来发展的战略和对策选择
2、百货商场的优势和劣势
3、百货商场 SWOT 分析方法
4、百货商场经营环境分析
5、百货商场的优势(S)分析
6、百货商场经营的劣势(W)分析
7、百货商场经营的机会(O)分析
8、百货商场经营的威胁(T)分析
案例分析：互动活动，共同参与、深度体验

核心内容六：百货商场策略性市场计划执行

目前，百货零售企业的促销方式，多为打折、返券、积分、抽奖等，促销频率
越来越高，促销力度也在不断加大。但由于促销手段比较单一，多为围绕价格



所做的促销，消费者对促销的满意度越来越低，商家的销售额增长缓慢，利润
率不断下降，供应商更是苦不堪言。
百货商店要通过对促销过程的控制管理，提高促销的效率，提升品牌供应商对
商店的信任感以及消费者对商城的忠诚度。
百货商场的市场竞争在于强调优势竞争与竞争优势，生活购买型市场与感性购
买市场是百货商场必争的两大市场，物质的享受与心灵的充实是百货商场竞争
必须掌握的经营特色，消费阶层的感性购买行为是生活品质与消费形态上升的
一种象征。
1、百货商场促销策略
2、百货商场促销形式的开发新策略
3、百货商场实现价格促销向价值促销的转化新策略
4、百货商场多种促销形式的有效组合新策略
5、百货商场制定详细的促销计划新策略
6、百货商场促销实施的跟踪及调整新策略
7、百货商场对促销活动的总结和评估新策略
8、百货商场百货商场行销定位与市场战略新策略 
9、百货商场目标市场分析新策略
10、百货商场商品定位新策略
11、百货商场市场定位新策略
12、百货商场行销策略新策略
13、百货商场通路策略新策略
14、百货商场推广策略新策略
 
案例分析：互动活动，共同参与、深度体验
 

 


