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掌握零售业营销的基本理论和实践技能

提高解决实际问题的能力

培养团队协作和沟通能力

实训目标



了解零售市场的发展趋势，分析消费者

需求和行为特点，掌握市场调研的方法

和技巧。

零售市场分析

学习如何根据商品特点和消费者心理设

计陈列方案，提高商品的吸引力和销售

力。

商品陈列与展示

学习制定促销计划，包括打折、赠品、

会员制度等，提高销售额和客户忠诚度。

促销策略制定

了解客户信息的重要性，学习如何建立

和维护良好的客户关系，提高客户满意

度和忠诚度。

客户关系管理

实训内容
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02

2023年5月1日至2023年5月

10日，共10天

某大型零售企业门店及会议室时间

地点

实训时间与地点
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了解目标市场的消费者需求、消费习惯、

竞争状况等信息。

确定调研目标

通过线上、线下等多种方式进行调研，

确保样本的多样性和代表性。

实施调研

根据调研目标，设计具有针对性的问卷，

收集一手数据。

设计调研问卷

对收集的数据进行整理、分类、统计和

分析，挖掘有价值的信息。

分析调研数据

市场调研



确定目标市场
根据市场调研结果，明确目标市场

和目标客户群体。

定位产品
根据目标市场的需求和竞争状况，

确定产品的卖点和定位。

制定价格策略
根据产品定位和市场需求，制定具

有竞争力的价格策略。

策划促销活动
根据市场需求和节假日等时机，策

划有针对性的促销活动。

营销策略制定
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根据营销策略，准备宣传物料

、广告素材等。

准备物料

培训销售团队，确保他们熟悉

产品、价格和促销活动。

组织销售团队

通过线上线下渠道，开展营销

活动，吸引潜在客户。

实施营销活动

实时监控营销活动的进展情况

，及时调整策略和措施。

监控活动进展

营销活动实施



效果评估

根据营销目标，设定合

理的评估指标，如销售

额、客户增长率等。

收集并分析销售数据、

客户反馈等信息，评估

营销活动的实际效果。

总结本次实训的经验和

教训，为今后的营销活

动提供借鉴。

根据效果评估结果，优

化营销策略，提高营销

效果。

设定评估指标 分析数据 总结经验教训 优化策略
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