xxxx超市开业方案：

本方案是针对xxx市场环境制定的开业方案

竞争对手：百汇超市、惠尔超市、利客隆超市、协诚超市

目标1：开业营业额达到连续10天的营业额达到50000元/天。即10天营业额500000元。

目标2：吸引客流量，扩大知名度，通过超市的各种促销及公关活动最段时间完成“供销超市是平果最好超市”

超市口号：好货八方供，天天平价销―――供销超市    

开业前的准备

1、 与供应商联系好，开业的货源供应、补货、调货及开业的特价        支持―――包括赞助费、广告、产品特价、开业的横幅、广告资料、有价值的礼品、快讯费、促销人员。

2、 做好电视的广告快讯的广告―在快讯上告知客户开业的时间

（建议设计快讯只作三版留一版做超市的广告，建议印5000份――价格是0.5元/份，有2000份交给出租摩托车由摩托做广告,每一部车用2份，其它由营业员分发给各个商店及单位。

3、 请专人与出租摩托车交流贴超市快讯，条件是保持三――五天就可以在超市开业的第四天领取超市赠送的鸡蛋一斤。

具体办法：

         发一份类似这样的通知：“为了供销超市的开业，供销超市诚意邀请平果县出租搭乘协助宣传，在摩托车的两边粘贴超市开业快讯，保持3――5天者可以在供销超市开业的时候开车领取新鲜鸡蛋一斤，先来先贴总计500份。”

供销超市与平果出租摩托车合作项目：

1、 在平果供销超市购物满30元的顾客可获得一张元的出租摩托车卡，免费搭乘回家。

（出租摩托车可以凭着供销超市乘车卡回到超市领取1元）

2、 部分摩托车可以登记备案在供销超市，协助超市配送商品－每次1元）

4、请县领导在开业时到场剪彩致词，并发送购物卡每人100元---30份

5、组织各部门的培训、完善各部门的责、权、利

6、试业。。。。。在试业时将每一天发一些小的卡片（给每一个顾客）说明在什么时间开业有什么活动，什么促销。。。。

开业第一天的活动

在准备工作完成之后、在试业完成之后的第一天的活动是

1、 开业仪式――县领导讲话、剪彩、舞龙舞狮、鸣炮

开业开始。。。。

在开业的时候营业员在顾客离开时发给顾客一张致谢卡

致谢卡内容：谢谢您的惠顾，请明天再来

明天供销超市精彩的演出和令人惊喜的超低价拍卖活动，等着您的参与。

请保存此卡，您明天将有机会参与供销超市的抽奖活动，大奖等你拿，机会是你的。。。

（通过开业前的准备和宣传超市开业的第一天应该有很高的客流量，营业额不会低于100000元，前提是货源准备充分，以防断货，建议多进一些饮料类商品）

开业第二天的活动

在白天进行供应商的部分商品拍卖活动，意在吸引顾客光顾，请几个供应商对其商品进行低价拍卖。如：可口可乐0。1元起拍――1元成交，总之是顾客知名的知道价个的商品进行拍卖，一定能达到聚集顾客的效果，并告诉顾客有演出或别的优惠活动。最好请一个有经验的主持人来主持这样的活动。

在这一天发给购物满10元（加有第一天致谢卡的顾客）或购物满20元的顾客发放“诚谢卡”

诚谢卡内容：非常感谢顾客您的光临，您的光顾是对供销超市的支持，我们将真诚的回报您
请保存此卡，明天会有惊喜等着您的到来。。。。

这一天在超市门前贴出海报

海报的内容：

供销超市回报最忠实的客户，凡是在超市存有“致谢卡”和“诚谢卡”顾客朋友，请明天在来供销超市，明天超市的新鲜鸡蛋将是0。1元/只。。。。。或。。。。。xxx元/包。先来先得250份等你采购。等等一系列供销超市的活动。（能够再一个红奖盒里抽乒乓球xxx分获xxx小奖

yyy分获yyy奖。。。。。）

通过前几天的宣传和第一天的热闹加上一些节目促销营业收入不会低于50000元

第三天的活动

1、 超市请演出队进行演出，最好请某个供应商赞助，冠名XXX商品演出，劲歌劲舞。

（活动同样能够聚集人气，和客流量）

2、 开始进行0。1元/只鸡蛋的特价销售限定是100，并告知在下午还有货到 ----将部份鸡蛋藏起来下午再吸引顾客。100份下午卖

3、 购物满30元的顾客获得一张（感谢卡）

感谢卡的内容：

感谢您对供销超市的真心拥护，您是我们真正的朋友，请您将供销超市的致谢卡、诚谢卡、感谢卡收集起来到供销超市换取精美礼物，并参与供销超市的抽奖活动。（具体办法由超市领导作决定）

活动的幸运者享受再第四天的免费购物活动

幸运购物者20人分四组每一组4人在超市最少人的中午进行200元的限时2分的免费大采购，抢购的顾客金额最接近的顾客可以面费获得所有商品，其他的顾客50％购买，业可以免费获得一样最高或最喜欢的商品。

第三天的超市门前还将抽奖活动的结果和免费采抢购的活动通知给客户，并告知客户在第四天，供销超市在全体顾客的要求下，全体股东的一致通过了对0。1元鸡蛋的再次促销酬宾，请顾客在第五天在来采购。第四天只是宣传第五天的才是作500份的酬宾活动。

通过第三天的几项活动顾客看到了0。1元/鸡蛋并进行抢购和幸运抽奖、还有演出，相信营业额一定不会少于60000元。

第四天的活动

第四天的活动相对平缓，但是继续出海报，告诉顾客明天会有鸡蛋0。1元/只，并告诉具体时间是9点钟，――－视开业的时间是否是周末来调整，特价鸡蛋的供应时间。

在第四天安排第三天的幸运顾客来超市进行免费抢购活动，同时也可以给围观的顾客每人交付200元的费用进行比赛。

通过5天的开业促销，已经有了一定的知名度，但是顾客的购物热情已经是有一些冷静了，如何再能掀起新的购物高潮呢？面对同行的竞争观察竞争对手的具体活动，来进行新一轮的促销活动。

具体方法如下：

1、 在第六天对顾客发放促销小广告――内容

尊敬的顾客，供销超市开张，得到了广大顾客的认可，和支持同时为了迎接中秋的到来，本超市在今后 三天进行如下回报活动。

凡是在本超市购物的顾客每消费1元就赠送新鲜鸡蛋一只，2元送2只鸡蛋，3元送3只鸡蛋，多卖多送50元送50只，50元以后是每10元送1只，即60元是51只鸡蛋，本次促销最终解释权是供销超市，超市有权随时终止活动，敬请亲爱的顾客光临，先来先得、机会难得。

为了不影响更多的顾客购物请顾客持小票到取蛋处排队领取鸡蛋，敬请大家遵守排队纪律，对不遵守纪律的人，本超市立即终止对其的赠送活动。

依据：其实这是做了一次全场7折的活动，因为每只鸡蛋是0。25－0。30元，每1元即赠送0。25－0。30元，相当于是全场所有商品的七折，视超市的具体情况来定，可以是2元1只鸡蛋，主要是看竞争对手对前期供销超市的开业促销活动的针对性促销措施的情况来定，（7折对超市来讲是没有利润的，如果对手没有很好的措施就8。8折好了。）

这样使用促销的手段可以令顾客在口碑的传递下达到一传十，十传百的效果，对于造势和绝对的销售额是很有效果的。它可以在3天的销售中让对手根本没有反应的机会，同时更能给顾客一个很深的印象。（在南宁市这一活动会带来3天20万的销售，在平果有50000－80000

每天就会很好的效果，也许还好比南宁市好呢？）

在过去的10天，已经是很令对手头痛的了，但是，这时候肯定会遭到针对的一些促销手段和非常规的竞争，这是超市必须着重调整内部的各个方面的事务。供应商、职工、货物、资金、等等。

在2天的调整之后开始进行新一论的活动，因为在一系列的活动之后，距离中秋节只有几天了，新的促销活动以中秋为中心来启动。

超市“中秋”促销策划方案

活动时间；
活动主题：中秋节
活动口号：今年中秋，你可品出了月亮的味道；礼到心意到、万千情意到。

在9。1――9。15的日子里放弃与对手的商品价格竞争和促销手段，着重对月饼的促销，利用店头促销摆开一字的促销帐篷，与各类的月饼供应商联营，将月饼的声势在供销超市的店头营造出一个中秋的气氛，由于有相当数量的月饼和相当的品牌，月饼的销量和月饼的利润都是很丰厚的，对月饼的促销是对开业的费用进行一种回收，在吸引顾客购买月饼的同时也能吸引顾客购买其他的商品。

具体做法是：

与月饼供应商谈条件，一是利润的比例、二是、供应商的促销支持等

方式：

中秋月饼联合优惠广大顾客买100送50

在中秋期间9。1·――9。12

顾客在供销超市购买100元的月饼供销超市送50的现金购物飬，顾客可以在供销超市购买50元的商品，出特价商品外。（限购于当天，次日无效）

具体依据：

月饼供应商提供部分利润25

相当于超市商品折扣15

月饼的销售利润10―――最后超市仍有10％以上的毛利。

结果是：

顾客在中秋必须购买月饼，有月饼还有商品是能够满足顾客获利的心理的同时限时消费即能提高当日的商品零售又能限制其他几个超市的商品销售数量，因为其他超市在过去的经营中对月饼的销售还不是很热心，即使热心也不能抵挡供销超市的月饼店头促销和购物卷的促销，在中秋节当日，再组织一些户外的活动，吸引顾客围观。

例如抢购游戏：

搭一个舞台，请一个主持人带领顾客消费供销超市的产品――

选择几款家电如电视、风扇、微波炉、电饭煲等商品混合一些利润高又不不被顾客认为很差的商品进行一种10元购物活动。

陈列40－50种商品一次让顾客交纳10元来碰运气，在最大的奖品被顾客买到之后，主持人重新再来一样新的奖品。

具体活动是由顾客在交纳了十元钱后，翻开类似扑克牌的商品――即在扑克牌的下面写有商品的名称和在超市里的标价。

这项活动也可以是在顾客消费了一定的金额的商品后来抽奖，

宣传的语句是

在供销超市10元购彩电

在供销超市10元购冰箱

在供销超市10元购洗衣机

。。。。。。。。。。视超市的承受能力来定，越有诱惑力越好。

依据：供应商提供奖品

超市组织奖品

顾客自己提供10的资金

超市的运气和广告费

超市在活动是亏得很少的，旨在吸引人群延续顾客的支持。

这样的活动同样能集聚人群，有了客流量就有了销售量，有了人气，对手就会少一分人气。

！！！！xxx超市仍然存在的是现有商品搭配不合理的实质问题，应该针对的选择进一些适销对路的产品，对供应商不能迁就，对部分产品要最快的调整！！！！！――――否则，再好的促销活动也是教精竞争对手，对自己不利。

祝xxx超市生意兴旺。

