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内容概要

《旺铺运营大玄机--打造黄金旺铺的65条玄机》作者丁兆领拥有十多年的店铺终端从业经验，为我们
揭秘了65条打造黄金旺铺的大玄机。
书中通过对店铺运营和投资做一个条分缕析式的剖析，以期帮助所有想开办店铺的人士了解店铺运营
中的种种玄机。
《旺铺运营大玄机--打造黄金旺铺的65条玄机》简明实用，耐看易懂，用最直观的语言总结出了诸多
经验，从而能够真正帮助您提升店铺业绩，打造出顶级的旺铺名店。
相信读过本书，您一定会在旺铺运营过程中左右逢源，日进斗金。
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作者简介

丁兆领：中国店铺营销专家，时尚品牌管理顾问，“中国式加盟商”系列课程创始人，国内服装订货
会、招商会专业讲师，中国微笑服务文化创建终生推广者。
现任凯文企业管理咨询有限公司董事长，凯文国际加盟商学院首席讲师。

丁先生在中国首次提出把单一的培训模式实战化，把卖场搬进会场，结合终端运营现状，实施情景式
模拟演练，现场分析改进终端的成功运作模式、营销方式等。
多年来，为近百家服饰品牌、百货商场做过咨询、培训等数百场次，并取得了非凡的绩效。
丁先生的幽默风趣、技能加实战案例、根据不同品牌特点给予不同培训理念的授课风格也得到了业内
人士的认同与好评，被称为“中国服装培训业的一匹黑马”！
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章节摘录

　　从专业的角度看，选址时首先要根据你对店铺的定位选择合适的区域和方位。
根据店铺的定位，大致有以下四种情况。
　　（1）日用品店　　日用品店的服务对象一般为家庭主妇，因此会受到主妇的行为模式和范围的
影响。
大多数的家庭主妇都喜欢在就近的地方购买日用品，这是因为日用品的市场价格差异不是很大，而且
一般的家庭主妇都具有定点购买的心理倾向，一旦她在第一天决定从某一商店购物后，今后就不会轻
易改变了。
　　（2）耐用品店　　一般情况下，耐用品的价格比日常用品要高，人们在购买过程中，为了能买
到物美价廉的商品；会不惜力气和时间去寻找。
因此耐用品店应该选择交通便利、周围商业氛围浓厚的地点。
　　（3）以学生为主的店铺　　如果选择学生为主要服务对象，就应该选择在学校附近开店，但要
清楚学校又分为两种：一种是位于城市的郊区，交通闭塞；另一种是位于交通发达的市中心。
前者学生大部分的需求依靠周围的店铺；而后一种由于其所处市中心位置，故？
生的需求不一定依赖周围的店铺。
　　（4）以上班族为主的店铺　　服务于上班族的店铺，大多应当选择在车站附近，或是在办公区
内。
这里所说的办公区大多指公司聚集较多的地段，选择区域多以下班路线为主。
上班由于要赶时间，来去匆匆，很少有机会光顾你的店铺；下班时因心情松弛，逛街购物的机会就自
然地增多，故在下班途中设置，店铺较好。
　　总之，在进行店铺选址时，并非只要是闹市、商业区就好，而是应该遵循&ldquo;合适就
好&rdquo;的原则。
开业的场所是否必须？
备一个固定的目标，如果冷静思考一下，分析其中的利弊，就会发现并不是任何一个地段都能适宜开
设店铺。
所以，经营者在考虑如何选择区域和方位时，务必要慎重，以免造成不必要的损失。
　　2．绘制区域地图，找出最佳位置　　经营者在确定选址区域后，就应绘制出该区域的简图，并
标出该地区现有的商业网点，包括竞争对手和互补商场等，同时还应标出这一区域的商业结构、客流
集中地段、客流量和客流走向、交通路线等，以保证店址决策的正确性。
　　一般地？
一个优秀的店址应当具备以下六个特征中的几个，若是全部拥有，那就真可谓是黄金宝地了。
　　（1）商业活动频繁　　比如在闹市区，商业活动极为频繁，把店铺设在这样的地区营业额必然
会很高，这样的店址就是&ldquo;寸土寸金&rdquo;之地。
相反，如果在客流量较小的地方设店，营业额一般不会太高。
　　（2）人口密度较高　　例如，居民聚居、人口集中的地方是适宜设置店铺的地方。
在人口集中的地方，人们有着各种各样的商品需要。
如果店铺设？
这样的地方，致力于满足人们的需要，那必定会生意兴隆。
　　（3）交通便利　　比如，可以在旅客上下车较多的车站，或者在主要车站的附近，也可以在顾
客步行距离很近的街道设店。
　　（4）客流量大　　店铺处在客流量大的街道上，可使多数人购物都较为方便。
　　（5）人们聚集的场所附近　　比如，公园、电影院、游乐场、舞厅等娱乐场所，或者机关、工
厂的附近。
　　（6）同类商店聚集的街区　　大量事实证明，对于那些经营耐用品、选购品的商店来说，若能
集中在某一个街区或地段，则更能招揽顾客。
从顾客角度来看，店面众多表示货品齐全，可供比较和选择的机会多，是购物时的最佳选择。
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　　3．选址时需要注意的几个危险地段　　在店址基本区域和方位确定后，经营者必须对周围的环
境做细致的调查，论证选址决策的准确性。
在调查过程中，经营者如果发现有以下几种状况出现，那么就有必要对自己的计划？
出修改，避免开店后遭受损失。
　　（1）旁边有快速车道　　随着城市建设的发展，高速公路日渐增多。
根据快速车道的要求，高速公路多设有隔离设施，两边无法穿越且公路两边少有停车设施。
这样，尽管公路两旁有流动的顾客群或固定的单位，也不宜作为新开店选址的区域，况且人们也不会
为一项消费而在高速公路旁违章停车。
　　（2）周围居民少或增长慢但商业网点已基本配齐的区域　　这种地区不宜作为新店铺的店址，
这是因为在缺乏？
动人口的条件下，有限的固定消费总量不会随新开店铺而增加。
　　&hellip;&hellip; 
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