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内容概要

　　《跟着名店学开店》从商超实战出发，结合商超经营从开店到管理每个环节中的经营难点，以一
个个鲜活的案例和科学有效的解决方法，让准备开店者更全面地掌握开店技巧，让已经开店者在这里
找到破解经营难题的解决方案。
《跟着名店学开店》当成为你开店必备的工具书。
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作者简介

张友先，生于内蒙古克什克腾旗，《中华合作时报·超市周刊》资深记者、《中国连锁药店》杂志社
编辑部主任，多年致力于中国零售连锁及新兴商贸的观察与研究，在全国主流财经媒体发表文章近30
万字。
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书籍目录
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章：商品促销 第一节：促销信息收集与传播 第二节：促销商品的甄选 第三节：打造低价品 第四节：
给降价找个好借口 第五节：商场促销折扣怎么算？
 第六节：商超节日促销“连环计” 第七节：DM“罩”住商圈 第八节：破解超市“不促销无客流” 
第九节：不对称降价弱势撼“强敌” 第九章：店长课堂 第一节：新店长这样进入角色 第二节：树立
店长公众形象 第三节：店长的威信在哪里？
 第四节：好店长三大标准 第五节：店长的走动式管理 第六节：店长巡店看什么 第七节：店长实战
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章节摘录

版权页：   插图：   第二节：商圈调查 商圈客群调查 要确定商圈，首先要掌握顾客的一些基本资料，
可以通过售后服务登记、顾客意向征询、赠券等形式收集有关顾客居住地点的资料，进而划定商圈。
 但是对于一家尚未设立的连锁店铺而言，由于缺乏商圈统计的基本资料，当然更谈不上顾客的支持程
度了。
因此在从事商圈设定的考虑时，可以针对设店地区居民的生活形态及具有关连性的因素为出发点，配
合每天人口的流动情形，深入探讨该地区人口集中的原因，以及其流动的范围，以此作为基本资料来
从事商圈的设定。
 尤其是一家大规模的连锁经营企业，其商围的设定并不像一般小型商店是徒步商圈，可能顾客会利用
各种交通工具前来，因此其商圈属于特性商圈，所以对于设店地区内工作、学习的人的流动性、购物
者的流动性、城市规划、人口分布、公路建设、公共交通等均要加以观察，并配合各有关调查资料，
运用趋势分析以进行商圈设定。
 商圈内的顾客群分为两部分：一是流动人口：二是住户。
两种人口对营业额的影响不同。
流动人口测定的一般方法是： 1、指定专人（最好是两个以上的人员，可轮流测量，获得全天的测试
资料）到预定的店址测定各年龄层的人数。
 2、将几个时段内测定的流动人口数平均，得到每小时平均人数。
 3、预估不同年龄层可能发生的客单价，即每一个顾客的购买金额。
 4、预估入店率，即流动人口中进入店铺的人数比例。
 住户测定的方法是： 1、按商圈范围分层测定住户。
当前资料可从居民住宅区的居委会获得，未来资料可从政府有关部门获得。
 2、根据远近距离估计人店率，第一商圈最高，第二商圈次之，第三商圈最低。
 3、客单价预估则与人店率成反比，距离近、常上门的顾客，其购买单价通常不会太高，而距离远、
上门次数少的顾客，其购买的单价通常较高。
 住户的情况调查是耗时最大的调查项目，而且了解的越详细越好。
有关资料的收集可借助问卷调查表，调查表可通过4条渠道发送：委托专业人员上门分送；与居委会
合作分送；与学校合作，通过中小学生送达到家庭；邮寄或直接送入住宅区的信箱内。
无论采取何种方式，都必须有必要的诱导，如重要性说明、赠送小礼品、按问卷编号开奖等等。
 开业后营业额估算 营业额的估算应考虑：商圈内常住居民的购买量；商圈范围内企事业单位的购买
量；流动顾客群的购买量；超级市场在商圈范围内的市场占有率等。
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编辑推荐

《跟着名店学开店:超市实战》在讲述十大名店传奇般成长造就出若干亿万富翁的故事同时，通过对名
店掌门人、店长、学者的采访，从选址、商圈调查、顾客分析、供应链管理、库存管理、商品陈列、
品类管理、卖场布局到顾客分析、培养及服务等专业角度揭开了开店的奥秘。
《跟着名店学开店:超市实战》是当今全国店铺管理类不可多得的实用图书。
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