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引言

2001年11月8日，北京市内免税店总经办肖云主任、市场推广部盛际春

经理与远卓管理顾问公司楼向辉先生进行了第一次沟通，并提供了《经营咨

询书》；之后的11月16日，远卓就这次沟通内容和免税店提供的《经营咨询

书》，提交了一份《咨询意向书》，并再次由楼向辉先生就此意向书与北京

免税店进行第二次沟通。

经过11月16日双方进一步明确并修订项目目标与项目内容，远卓在此基

础上提交了《项目建议书》。 

本项目建议书系远卓管理顾问基于免税店所提出的经营管理问题，制作

此项目建议书，其中包括远卓对本项目工作内容、工作框架的初步建议，以

及对项目时间的相应安排，远卓期待能与免税店就本建议书尽快进行沟通和

确认，从而确定具体的项目安排。
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项目建议结构 远卓管理顾问对能向北京免税店提交本项目建议书感到荣幸。本
项目建议书将分成五个部分进行内容展开

•项目背景、咨询需求及远卓管理顾问的理解

•项目目标及任务分解

•项目进度计划

•项目组织及双方的配合

•项目专业服务费及项目费用
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项目背景（一） 中国经过15年的艰苦谈判，于11月正式加入WTO，关税将于
明年1月1日起进行下调。这对于传统免税店来说，无疑将是一

次生死攸关的考验。

逐步降低
关税壁垒

国际精品将
以低价位快
速进入流通
领域

免税品行业本身
的政策壁垒受到
削弱，市场竞争
进一步加剧

消费者分流，传
统免税品商店销
售收入减少，利
润大幅下挫

中国加入WTO
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项目背景（二） 在多重压力下，免税店如果不进行对未来环境变化条件下的
战略调整，必将成为商业中弱势业态，在今后的发展中步履
维艰。

北京市内
免税店

客户需求多样化
其他类型、其它
区域免税品店的
竞争

有效商圈内其它
商业业态的替代
竞争

供给渠道单一化
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远卓对客户需求的理解

远卓把客户的需求分解成四个项目目标，四个项目任务远卓把客户的需求分解成四个项目目标，四个项目任务

四个项目目标（
客户直接需求）

•选址

•营销战略

•寻找供应商

•股权结构调整

远卓对需求的理解

确定目标客户群

选址 营销战略 寻找供应商 

公司对选址、营销
战略、供应商的选
择上，都应该基于
选定目标客户群而
进行的

项目任务

研究内外部经
营环境

制定战略方案 设计股权结构

最佳经营实践

确定目标
客户群
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•项目背景、咨询需求及远卓管理顾问的理解

•项目目标及任务分解

•项目进度计划

•项目组织及双方的配合

•项目专业服务费及项目费用
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项目目标

项目目标

选址

营销战略修订

供货商选择

股权结构调整

针对目标客户群，兼顾未来旅游团与散客
两大市场，选择具体地区或范围

对目前相对稳定的日本客源，调整营销战
略，扩大销售额，降低相对营销成本

对其它目标客户群，重新设计销售渠道、
促销及广告方案

评估以公司采取何种股权结构更能适合公

采取单一/多供货商方式

采取何种供货方式（货款支付方式、进货
方式，质保流程）

供货商选择标准

9  司未来发展  (海量营销
管理培训资料下载)



任务分解总体说明

研究内外部经
营环境

制定战略方案 设计股权结构

最佳经营实践

确定目标
客户群

项目任务总体框价如下：项目任务总体框价如下：

项目任务将由两条线索同时进行：

•一条是从内外部经营环境出发，选定未来公司所面对的目标客户群

，在选定目标客户群之后，再来进行战略方案的制定和股权结构的设

计；

•另一条是进行对WTO成员国成功案例的经营模式研究及关键成功要

素分析，将其选址，营销战略，供应商选择，股权结构方面的经验作
10    为北京免税店经营

模式的参考，它将贯穿于上面一条主线。
 



任务分解（Ⅰ）

研究免税品
行业及市场

评估北京免税
店自身资源

分析资金优势及瓶颈

分析营销能力及瓶颈

分析供货能力及瓶颈

研究国内免税品行业现状及未来发展趋势

分析同种业态竞争对手

分析不同种业态替代商家竞争对手

评估各细分市场吸引力（规模、增长、竞争）

研究内外部经
营环境

制定战略方案 设计股权结构

最佳经营实践

确定目标
客户群

11  (海分  量析  营政  销策壁  管垒  理培训资料下载)



任务分解（ Ⅱ ）

研究内外部经
营环境

制定战略方案 设计股权结构

最佳经营实践

确定目标
客户群

各细分市场吸
引力

北京免税店自
身资源

•确定未来目标
客户群

•了解目标客户
群需求特性及
购买习惯
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任务分解（ Ⅲ ）

选址

改进营销战略

选择供应商

根据有效商圈内竞争与互补性，房租，以及
市场容量等进行评估

如何吸引目标
客户群

如何提高有效
顾客购买量

制订供应商选择标准

研究内外部经
营环境

制定战略方案 设计股权结构

最佳经营实践

确定目标
客户群

广告诉求点及媒体选择

完善导游导购代理策略

改进促销方案

寻找目标客户群集中地，初步筛选商圈

确定新店址所在具体区域或范围

根据目标客户群的需求，确定商品种类

  ( 海 量 营 销 管 理 培 训 资 料 下 载 )  13 
根据上述标准，寻找并评估、筛选、最终确定供应商
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