
商超运营管理与销售倍增的秘诀

主讲：王哲光

课程背景

商超虽然占据渠道的优势，在品牌引进和谈判扣点上拥有一定的主动权，但一座优秀

的卖场绝对不是靠厂家或经销商的自生自灭来生存和发展的。只有那些能够实行卓越运营

管理和采取正确的经营策略，吸引到足够的客流，形成准确的定位，营造一流的购物环境，

确保大多数合作伙伴盈利，有着强劲发展后劲的商超卖场，才能在白热化的竞争中立于不

败之地。这就要求商超的管理者必须具有良好的运营管理技能和促进销售的方法。“我不知

道在哪里能找到真正需要的商品，也不知道我要逛多久”，消费者的这句话折射出在商超越

来越多的今天，提高卖场的知名度吸引顾客进门和提升美誉度建立信任是多么的重要。只

有在正确的运营策略下，完成关键的依定位选择合适的品牌、提升员工素质、促销推广品

牌知名度、服务营销提升美誉度和卓越的店面管理方面的任务，才能打造商超的核心竞争

力，本课程是王老师十余年营销管理经验的精华凝聚，结合卖场的实际特点，为提高商超

业绩提供系统的运营管理整体解决方案，是商超卖场再次腾飞的利器，也是商超卖场规范

化、标准化管理的前提和基础。

课程目标
 掌握商超卖场运营管理策略与重点工作内容，了解打造商超卖场竞争力的关键任

务；

 正确认识商超管理人员的工作和角色定位，掌握五大关键任务所必须的管理技能；

 强化谈判和沟通技巧、提高系统服务能力和增强客户服务体验；

 拥有促销推广和卓越的店面运营指导能力，提高工作效率和提升业绩；

 运用有效的指导、辅导和教练技能来培养自己的下属，提高员工的素质和能力；

 帮助学员完成从业务能手到管理高手的转变，提升管理者的领导艺术。

授课对象

本课程作为商超卖场经理或主管的运营管理和营销管理技能训练课程，亦可用于大卖

场、商超、专业市场的各级主管、储备干部、管培的培养计划。

培训用时

3天，每天 6小时。



授课方式

通过“讲授—演练—分享—点评—感悟—突破”训练法，30%知识点剖析+30%案例研讨
+30%演练互动和视频赏析+10%总结、点评、纠偏，使学员在完成一个个任务中体验和成
长，改变心智模式，从效能迈向卓越，成为能有效执行公司政策、拥有更多追随者的卓有
成效的管理者。

课程大纲

一、商超卖场运营管理策略

1、商超卖场经营需要的思维模式
1）思维转换的力量
演练：做做看
2）营销三大准则与四大真相

2、如何让销售倍增——商超卖场十大赢利模式
区域领先、产品领先、促销领先、服务领先、整体解决方案
速度致胜、大宗客户、客户关系管理、联盟模式、自有品牌

3、我们到底服务谁？——商超管理人员的定位
1、顾客与客户的区别
2、我们都有哪些客户
3、与商户共同服务消费者

4、如何提升商超卖场的竞争力
1）依定位选择合适的品牌
2）提升员工和导购的素质，
3）促销推广品牌知名度
4）服务营销提升美誉度
5）卓越的店面管理

5、商超卖场运营策略
1）商超卖场管理的重点
品牌管理、物流采购、顾客管理、商品促销、卖场陈列
人事管理、信息管理、危机处理、防损管理

2）营销策略分析
分析营销机会、扫描营销环境、影响客户决定的主要因素、差异化营销策略

二、选择比努力更重要——依定位选择合适品牌

1、选择品类的原则
2、品牌组合的奇效
3、谈判无处不在

1）谈判的关键因子
信息、资源、时效、力量、策略

2）成功从准备开始——需要收集哪些客户资料
演练：干系人分析

4、谈判中容易犯的九大错误
1）害怕丢单、容易妥协      2）让步过快、不留余地    3）情绪失控、忘记目标



4）准备不足、汗流浃背      5）暴露分歧、自乱阵脚    6）缺乏计划、边谈边看
7）受制于人、陷入被动      8）直接攻坚、形成僵局    9）欣喜若狂、得意忘形
案例：招商经理的错误

5、原则下尽可能的赢——谈判战术
1）掌握主动   2）谈判圈     3）谈判节奏    4）重新定义    5）计算收益 

6）换将策略   7）疲劳战术   8）拖延战术    9）价格与价值  10）情感打动
演练：王牌销售员的绝对成交术

三、提高顾客体验的基石——培育高素质的服务人员

1、管理是因他人而成事
1）教会员工解放自己
2）我们需要什么样的员工

2、如何给促销员布置任务
1）如何接受与布置任务
2）布置工作七大要务
教学影片《如何布置和接受任务》
3）如何争取下级的支持
4）如何化解执行阻力
教学影片《如何消除执行阻力》

3、提升促销员能力的办法
1）传统法与教练法
2）现场督导培训 TWI的意义
3）部属培育三大内容
工作指导、工作方法、工作关系

演练：教练七步法
4、激励人心

1）最用心的激励——倾听员工心声
2）常用的不花钱激励六诀
3）目标激励法
4）授权激励法

四、促销推广提升品牌知名度

1、促销推广提升品牌知名度
1）如何整合商户的资源
2）促销为什么不见成效
3）促销和品牌推广要注意的问题

2、设计和整合营销传播
1）有效果比有道理更重要——传播的本质
2）如何做到有效传播
确定目标受众——确定传播目标——设计信息——选择传播渠道——编制总促销预

算——促销组合决策——衡量促销结果—— 管理和协调整合营销传播
3）媒体管理和公共关系

3、促销计划、执行与落实
1）制定差异化促销方案



2）监督的心态和必要的控制
3）促销评估和总结
4）促销持续改善
演练：节庆促销路演活动策划

五、服务营销提升品牌美誉度

1、如何让商超卖场服务有形化
1）语言的描述
2）服务的环境
3）服务人员的素质
4）承诺产品化

2、卖场服务产品化设计要点
1）差异化的服务理念
2）贴切的客户服务承诺
3）需求导向的服务项目设计
4）以客户为中心的服务流程设计
5）专业而规范的服务标准设计
演练：服务产品设计

3、客户关系管理（CRM）
4、客户投诉与服务补救

六、卓越的店面管理

1、营造愉悦客户体验的氛围
1）分区域经营和动线设计
2）风格及 CI设计
3）堆头、TG、排面设计
4）DM、POP、看板设计

2、好陈列会说话——陈列管理
1）陈列如何提升顾客进店率
2）顾客喜欢的卖场和讨厌的买场
3）陈列五要素——AIDMA要素
4）陈列的作业流程与方法
5）卖场的 5S管理
演练：如何陈列它？

3、降低成本和消除浪费
4、防损管理和危机管理
演练：你该怎么处理

职业习惯造就卓越人生


