时间不等人、淡季市场不等人、竞争对手也不等人，在销售淡季里，企业内部各部门首先要明确应对淡季市场的工作思路、确立经营目标、采取果断举措、夯实基础管理，逐级落实指标、全力确保预算目标如期实现。

        及时分解跟进指标进度
        一是狠抓门店预算进度考核。公司各业态管理部要把部门的月度和季度预算指标，分解下达到各门店，必须强化指标的考核、落实与跟踪，并与绩效紧密挂钩，甚至可以及时进行通报和表扬。

　　

        二是时刻关注所有门店经营状况。总部各部门都要积极给予支持、指导和帮助，尽快减少销售处于“红色预警”状态的门店数量。接下来几个月，各业态营运人员必须明确减少红色门店的具体目标和行动举措。

　　
        三是全力推进扭亏工作。营采体系要紧密合作，始终要把提升弱势业绩和推进减亏、止亏、扭亏作为一项重点工作来抓，在人、财、物方面给予最大的支持和保障。实际上，扭亏潜力很大，希望大家凝心聚力，把目标集中在购物广场和社区店的亏损门店上，在这方面做出成效。

        制定系统营销战略
　　

        淡季更要强化科学营销。作为公司的专业策划部门，市场策划部对全年、季度、月度和每个档期的营销策划都要有一个总体思路，而且还要加强与各业态营运和采购的沟通，随时随地对方案进行优化调整。而且营销方案一定要提前筹划制定，以给营运、采购、门店留有足够的筹备时间，确保方案执行效果。

　　
        要注重市场和竞争对手的研究
　　

        在目前形势下，竞争对手采取什么样的营销策略和应对举措，我们要注重研究，借鉴他们好的做法。从整个营销促销模式来讲，外资、台资的成功经验，一部分可以照搬，但自己也要进行探索创新，在成熟模式的基础上做出新的促销内容。

　　

        另外，要加强营销活动的评估。每一期促销活动带来什么样的良好业绩？形成了什么竞争力？创造了多少销售？提升了多少效益、带来多少毛利额的提升？事后要有一个客观评估，才能为下次活动的制定和开展提供参考借鉴。这一点许多企业执行不到位，市场策划部门应加强这方面工作。

        确保商品资源汰换
　　

        春节销售高峰后，一些新开门店和弱势门店，容易出现商品资源缺乏的状况，食品、非食和生鲜采购部门应重点跟踪此类门店的商品结构变化，及时给予支持。

　　

        一方面要加大与供应商谈判力度。企业的发展越快，我们给予供应商的支持也就越大。同样，在超市经营的淡季，采购各部门也应有意识地加大与供应商谈判力度，适当给予压力，寻求更多商品资源和价格支持，为门店提供更多、更好的商品资源来参与市场竞争。

　　

        同时，要加大新品和中高端品类的经营。中高端商品和进口商品的潜力很大，目前我们的经营已经取得了一定成绩，我认为中高端商品的操盘经营、价格对比、陈列标准、业态推进方面有很多需要深入研究。上海、武汉等地的中高端超市销售同比都增长32%以上，毛利率很高，此品类对于企业整体毛利率提升很有帮助。

　　

        充分发挥生鲜品类的引导作用。目前，许多企业都面临着门店客流下滑的状况，企业必须强化生鲜经营，发挥生鲜带人气、提客流、促进其他品类提升的灵魂作用。为此，生鲜采购部门要加大基地建设，扩大自营比重，强化生鲜示范店的推广，积极培养生鲜经营人才，全面提升大中型门店生鲜经营水平和现场管理水平。

        加强门店基础管理
　　
        “淡季强化基础，旺季演绎实力”，特别在淡季市场，各业态门店一定要重视和抓好基础管理工作。
　　

        首先，区域、子公司负责人要亲自抓，发挥区域和子公司组织对门店指导、帮助、协调的管理职责。同时加强与总部各业态管理部门沟通与对接。
　　
        其次，门店负责人要尽量多地亲自参与基础管理工作，外行转内行，内行变专家。现场管理包括人员管理、商品陈列、氛围营造、环境卫生、安全防损和食品安全等各环节，门店店长要亲自抓、时刻抓，并加强管理和考核，为消费者提供满意的商品、舒适的购物环境和良好的服务。

　　
        其三，各业态营运人员要定期加强检查考核。在这方面，苏果南京购物广场一直在坚持，主要对门店营运规范的执行情况和现场管理的每个环节进行检查打分，及时给予相关负责人指正和批评，并与绩效紧密挂钩。其他业态门店应该借鉴这样的工作方法，利用管理、检查、考核的方法，来促进门店基础管理水平的提高。

　　

        四是各业态门店要提升服务质量。门店是一线，每天面对600多万进出苏果门店的顾客，服务必须切实落实到位。要强化全员服务意识，推进各业态门店服务规范的建立和完善，以吸引更多不同层次消费者进入门店。

        全面抓好各类培训
        淡季市场也是加强员工培训、干部培训的最好时机，为旺季市场经营和年底集中开店储备好人才。

　　

        总部层面，要按照公司整体规划的要求，积极办好各类员工培训班，关键要提高培训的效率和效果，做好人才储备工作。同时对全年关键岗位人才的需求，要有一个统筹的预估和规划，提前做好培训、培养、选拔和储备工作。

        门店层面，要加强各岗位员工的轮岗和练兵实训，注重员工岗位技能和专业化培训，鼓励一岗多能，促进干部及骨干的培养与选拔。

        同时，后勤服务部门要全力做好保障工作。其他各中心和服务支持部门，也要对照岗位职责，全力以赴做好本职工作，为营运、采购等业务部门提供支持，为区域、子公司推进规模经营提供帮助。真正把总部的服务支持保障落实到位，让企业焕发新的生机和活力。(来源：本刊资料库)

