
                                               

《构建零售终端管理者的经营思维》       
销售管理培训课程  

主讲：张明老师

【课程背景】

在当今竞争激烈的零售市场中，零售终端作为直接接触消费者的前沿阵地，其管理水

平的高低直接影响着企业的销售业绩、品牌形象以及市场竞争力。随着消费者需求的日益

多样化、消费行为的愈发复杂化以及技术的飞速发展，零售终端管理者若仅局限于日常的

运营琐事，缺乏系统的经营思维，将难以在市场中脱颖而出，无法实现店铺的可持续盈利

与长远发展。

本课程旨在帮助零售终端管理者跳出传统管理框架，从战略高度构建全面的经营思

维，深度理解并有效运用“人货场”零售模型，以更好地应对市场变化，满足消费者需求，

提升店铺的经营效益，为企业创造更大的价值。

【课程收益】

1、深入理解零售经营的核心要素“人货场”之间的相互关系与协同作用，掌握零售终端

管理的全貌与本质。

2、熟练掌握基于“人货场”模型的店铺运营分析方法与决策工具，能够精准评估店铺经

营状况，迅速找出问题关键并制定有效的解决方案。

3、具备打造高效终端销售团队的能力，掌握员工招聘、培训、激励与绩效管理策

略，激发员工潜力，营造积极向上的工作氛围，降低员工流失率。

4、从传统的事务性管理思维向战略性经营思维转变，站在企业整体利益与长远发展

的角度思考问题，制定科学合理的店铺经营策略与规划。

【课程时长】

0.5-1天（6小时/天）

【课程对象】

零售终端销售管理者

【课程方式】

现场讲授、小组共创、引导式学习等

【课程大纲】

一、经营管理思维的建立：

1、人：员工管理与顾客服务

 零售终端员工角色与职责认知

 店长、主管、导购等不同岗位的角色定位与核心职责

 员工在店铺运营各环节中的作用与协作关系

2、货：结构化销售产品



                                               

 商品分类原则与方法：根据市场需求、销售数据、产品特性等因素进行商品分类

后，销售产品

3、场：店铺布局规划

 店铺空间布局设计店铺陈列与视觉营销

 陈列原则与技巧

 店铺环境管理与维护

二、经营管理思维的深化

1、清晰目标（公司目标、区域目标、店铺目标、个人目标）的拆解

2、领导力：提升团队中“人”的效能如何降低员工流失率如何激发员工

3、服务力：提升团队效能中“货”不仅有资源，同时也有内外部的挑战，项目管理者要

通过服务力去化解危机，协调资源如何获取有效资源，并使用到提升团队效能中？“挑战”

意味着给团队带来什么？如何化解危机和挑战？  

4、执行力：能量“场”的打造个人执行力的强化团队执行力的打造

三、总结复盘：

 经营管理思维的建立“营销管理思维的建立”、“营销管理思维的深化”组内成果复盘

 从运营到营销的思维升级模型


