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内容概要

作为世界著名大型超市经营者之一，欧尚已发展成为营业额281亿欧元，在世界上14个国家拥有 241个
大型超市，超市548家，600家店，员工超过135000人，是目前法国主要的大型跨国商业集团之一，也
是世界500强企业之一。
　　在40多年的经营过程中，欧尚集团形成了自己优质的服务理念和先进的管理模式，一直把向顾客
提供最佳的服务作为首要目标，按照顾客的意愿，在最短的时间里，用最实事的价格，把市场上最新
、最好的商品提供给消费者。
　　作为全球十大零售商之一的欧尚，经营特色商品是其一项基本理念，它经营多种与众不同的特色
货品，以期尽可能地增加卖场中的特色商品种类。
　　由于欧尚比其对手家乐福进入中国市场整整晚了四年，在主城区空间寻求发展难度很大，欧尚因
此在超市的选址上选择了买地自建及进军郊外的策略。
　　欧尚给自己提出的要求是：“欧尚不是最大，最快的，但一定要当区域市场的第一”。
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章节摘录

　　2.1　商圈分析所谓商圈，通常指一个零售店的营运能力所能覆盖的空间范围，或者说是可能来店
购物的顾客所分布的地理区域。
对于现有商店的商圈大小、形状和特征，往往可以较为精确地确定：在国外，一般使用信用卡和支票
购物，可由此查知顾客的地址、购物频率、购物数量等情况；在国内，一般可以通过售后服务登记、
顾客意向征询等形式收集到有关顾客居住地点的资料。
但是，对于一家尚未开业的连锁店而言，由于缺乏商罔统计的基本资料，在从事商圈分析时，可以针
对目标地区居民的生活形态及具有关联性的因素为出发点，并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及流动的范围，以此作为基本资料来从事商圈的设定。
尤其是大规模的连锁经营企业，其商圈的设定并不像一般小型商店是徒步商圈，顾客很可能会利用各
种交通工具前来超市购物。
　　这种商圈属于特性商圈，对于在目标地区内工作、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，并配合相关的调查资料，运用趋势分析以进行
商圈设定。
一个科学合理的卖场规划，周密的商圈分析必不可少。
欧尚集团当然明白这个道理，所以往往在商圈分析上花费很多心思。
欧尚在进行选择商圈时，通常会就三个方面的内容进行分析，即：目标顾客人群分析、未来消费群预
测分析、道路与交通条件分析。
　　2.1.1　目标顾客人群分析随着零售终端，尤其是超市、大卖场、百货商场和便利店的飞速发展，
消费者越来越多地选择到现代业态去购买日用品。
根据调查，80％的中国消费者每周光顾超市或者大卖场，而同等比例的消费者在这些场所的日用品支
出超过了其他渠道。
但同时仍有78％的购物者经常去菜市场购物。
　　经常光顾百货商店的消费者仅占13％，只有1％的消费者在百货商店的消费支出高于其他渠道。
商圈内的顾客的收入、文化层次等情况会影响卖场以后的营业状况，因此，欧尚在开店之前，都会对
商罔内的目标顾客进行详细的调查分析，务必了解其商圈范围内的中心圈、次级圈和边缘圈内各自居
民或特定目标公众的人口总量和密度、年龄分布、平均教育水平、拥有住房的居民百分比、总的可支
配收入、人均可支配收入、职业分布和人口变化趋势，以及到城市购买商品的邻近农村地区顾客数量
和收人水平、消费特点与偏好等，通过对这些情况的了解，以期对顾客的数量和质量有较为准确的认
识。
欧尚想要开一个新的门店一定要确定可以拥有一批稳定的目标顾客，这就要求在其商圈范围内拥有足
够多的户数和人口数。
　　如果保证不了周围有持续旺盛的购买力，这个地区在商圈分析过程中就会被欧尚淘汰，不作选址
考虑。
与此同时，欧尚还会对超市的顾客群进行详细的分类，并且仔细研究他们的购物特点：（1）职业妇
女及其小型化家庭。
这部分顾客是超市顾客的主体，往往具有一定的经济基础，此类顾客经常光顾不同类型的商场和超市
，对各超市之间的商品信息比较了解，她们所反馈的信息有相当的价值，仔细加以研究对于欧尚的“
低价保证”策略的具体实施和操作有重要意义。
（2）中老年妇女及其复合家庭。
这部分顾客有充足的购物时间，购物次数多，商品需求量大，不强调一次购齐，但对商品价格非常敏
感。
（3）成年单身男女。
商品需求量不大，很注重商品品牌、品质和安全性，购物时间少，不很关注价格，此外，此类消费者
对超市的舒适、自由的消费环境要求很高。
在商圈超市目标顾客群细分的基础上，根据研究发现中国主要城市居民的消费能力得到了很大的提升
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，这为零售企业开创了一个巨大的潜在市场。
欧尚很清楚，只有服务好这部分相对稳定的目标顾客，才能为企业带来长远、稳固的发展。
　　2.1.2未来消费群预测分析对于任何零售业态来说，目标顾客群都是会经常发生变化的。
因此，对于未来消费群进行预测是非常必要的。
市政规划、交通变革等都能导致顾客群的增加或减少，而这也成为预测未来顾客群的一个重要依据。
　　在选址时，为了能降低营运成本，欧尚很注重未来消费群的预测分析，很注重选址地区一定时间
内的发展潜力，且目前土地成本相对便宜的地方。
如房地产商大力开发的新兴住宅区、别墅区、经济适用房等，这些地区往往选址比较远离城市中心地
区，兴建初期，居民较少，各种生活配套设施不够完善，但是地价也会相对较低，经过周密分析，欧
尚就选择其中的黄金地段投资，兴建新卖场。
因为随着居民的日益增加，小区的不断扩建和蔓延，消费群的增加是必然的。
而且像新建的车站、码头、地铁、城铁站点、旅游景点、公共指示设施等均能迅速带来新的消费群。
无疑，在进行未来消费群的测定时，必须考虑到这些外部环境的变化。
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编辑推荐

　　欧尚给自己提出的要求是：“欧尚不是最大、最快的，但一定要当区域市场的第一”。
　　作为世界著名大型超市经营者之一，欧尚已发展成为营业额281亿欧元，在世界上14个国家拥有
241个大型超市，超市548家，600家店，员工超过135000人，是目前法国主要的大型跨国商业集团之一
，也是世界500强企业之一。
来自法国的大型超市集团的零售经营秘诀，全方位揭秘零售业巨头。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<欧尚全攻略>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


