
2023年百货工作总结及计划(模板5篇)
人生天地之间，若白驹过隙，忽然而已，我们又将迎来新的
喜悦、新的收获，一起对今后的学习做个计划吧。写计划的
时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？下面是小编
为大家带来的计划书优秀范文，希望大家可以喜欢。

百货工作总结及计划篇一

我店百货区经过20xx年重大装修调整后，在品牌结构、品牌
质量、购物环境等方面均得到了很大的提升，在销售方面也
得到了相应的提高，但是与竞争对手(万家)相比，同样也存
在着不足。为此，经过市调作出以下分析：

我店具备的优势主要体现在以下方面：

百货工作总结及计划篇二

我店经过重大调整，无论在品牌质量与数量方面都得到了很
大的提升，调整前品牌数量约为一百二余个，调整后品牌数
量约为一百七十余个，销售环比上升50%以上，而目前万家百
货品牌数量为一百二十多个。在引进品牌上，注重厂商经营
性质，提高了厂家直营的比例，根据市场定位引进了具有一
定品牌知名度，但价格适中的品牌，例如在20xx年调整中，
新引进的艾哲、玛琪雅朵、衣讯、衣本色、洛漫琪等品牌，
销售较好，能够符合本地市场需求，价格适中，且属于厂家
直营性质，货源、促销等方面均能够达到要求。我店在品牌
知名度方面，也具有一定的优势，例如皮鞋区百丽系统(四
家)、女装区普普风、摩卡奴、卡佛连、威丝曼、衣本色，运
动区阿迪达斯、李宁、乔丹，床用区戴比尔斯、黛富妮等。



百货工作总结及计划篇三

经过20xx年的重大调整，我店百货区的营业面积进一步扩大，
百货商场的概念更加突出，品牌数量增加，品牌质量优化，
品牌效应得以显现，市场竞争力进一步增强。而目前万家在
多数顾客的心中还是大超市的印象，无论购物环境还是品牌
组合、重视程度等与我商场均存在一定差异。

具有优势的同时也存在着不足：

(一)、超市的聚客效应无法与万家相比

万家超市区是按照大卖场布局进行规划设计，聚客效应更强，
同时场内(百货区)动线设计与超市区的客流流向紧密结合，
超市区客流量大，在当地市场具有较大的优势，利用超市区
的优势来带动了百货的销售。而我商场实行的是“百货为主，
超市为辅”的经营格局，超市的聚客效应无法与万家相提并
论，并且在卖场的动线设计方面也无法对百货起到很好的带
动作用。

(二)、停车难

(三)、会员制度

为更好地发挥会员卡的作用，提高会员顾客对于分店的忠诚
度，万家的会员顾客可享整个类别甚至全场商品9.84折的优
惠，并不定期推出会员日及会员独享商品，完全体现了对会
员的重视，而我公司的会员卡虽然也有金卡与银卡之分，但
在实际操作中，所有的会员卡都只有积分返利的优惠，虽然
在前段时间推出了百货品类会员折扣(金银卡可享折上折)，
其主要指正价商品可享受相应的折上折，但百货商品正价的
概率相对较少，因此实际意义不大，这样也就失去了金银卡
的一大重要意义。建议公司在系统中根据会员级别作好相应
设置，不同的会员级别只要刷卡即可享受相应的折扣，系统



自动生成，让会员享受到实实在在的优惠。另外在万家，输
入电话号码或会员卡卡号就可以积分，而在我商场，必须在
收银台刷卡方可积分，为顾客购物带来了不便，这样很容易
造成会员顾客的流失。

进一步完善特色服务及配套项目：

应站在顾客的立场，不断的思考顾客所需，完善相应的特色
服务，满足顾客需求，体现一种人文关怀，提升商场。例如
天虹商场有推出免费邮寄，便民自助金融服务。服务台增加
了部分服务项目：免费提供饮用水、手机加油站、便民伞租
用、区域地图、公交线路查询、免费便民箱(针线包、药品
箱)等，前台服务员的着装专业、高雅，尽显高档商场的风格
与水准。因此适当提高前台服务等形象岗位待遇，是提升该
岗位人员素质的必要手段这一。增加部分配套项目，例如票
务、干花(鲜花)、水簇、布艺、男士精品、家居饰品，水吧、
零食小屋等项目，完善经营品项，满足顾客对购物、休闲、
餐饮一站式服务需求，能够吸引众多顾客的脚步，提升卖场
的人气。

对厂商管理缺少约束力，已影响到部门的执行力。

由于现场部门权限有限，以及处理过程过于繁琐，使部门在
对厂商现场违规行为的处理上，缺少约束力，厂商对于现场
管理比较漠视，影响到现场执行力。例如货源或整改事项逾
期未完成的行为，部门只能是层层上报、等待处理，处理过
程较长，缺乏时效性。这样将会进一步增加了现场管理的难
度。公司能否根据问题性质或程度，给予现场部门一定的处
理权限，可依照公司相关管理制度，如200元以下的处罚，可
由现场部门报分店店长直接处理。这样有助提升现场部门的
效率及执行力。



百货工作总结及计划篇四

xx百货区的促销形式相对比较单一，而我店的促销形式与内
容则更多样化。20xx年当中，在做好常规促销的同时，开展了
一系列的品类促销及文化宣传或促销。六月份围绕世界杯、
父亲节、端午节进行相关的促销活动，针对世界杯期间，重
点以运动系列开展促销宣传(尤其是对新进品牌)，并设置体
育运动静态展区及电视直播区。在父亲节促销期，联系男装，
男士皮鞋，皮具进行场外特卖，突出父亲节的主题特色。
在10月份开展了“化妆品美容护肤月”,部门相应推出美丽出
游.爱在金秋，送礼无限的主题活动。同时加大营销力度，尝
试新的促销方法，例如限时抢购，对销售提升取得了明显的
效果。

百货工作总结及计划篇五

万家百货区的促销活动频率相对要小，除了重大节假日外，
其它时段促销活动较少，甚至有时一个月均无统一促销活动，
无法与天虹或我商场相比较。万家百货区近期大型促销活动
大都是“买换”的形式，需要凑数，且有尾数，比较容易造
成跑单，而我商场的“换倍”因无需凑整，无尾数，实质上
折扣力度更大，则顾客更乐于接受。


