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超市经营思想
目录
（一）确定“目标”
1设定目标 

这里所讲的目标，是企业的发展方向。目标来源于可见的和预计的市场需求，对于零售市场而言，业态和多方位的市场环境也决定了市场划分的多样性，企业应结合自身的状况去运作某个相对独立的“目标”。
划分市场需求：通过顾客的需求和地理条件划分目标
	业态经营范围 

地理环境
	食品，生活必须品，日常便利品
	食品，生活必须品，日常便利品，选购性商品
	食品，生活必须品，日常便利品，选购性商品，专门性商品
	食品，生活必须品，日常便利品，选购性商品，专门性商品，娱乐，餐饮，综合及专业产业

	菜场
	目标A
	
	
	

	大型居民区
	目标B
	
	
	

	社区的十字街口
	目标C
	目标D
	
	

	干道商业区
	
	目标E
	目标F
	

	主干道商业区
	
	
	目标G
	目标H

	农村供销社
	
	目标I
	
	


以上是一些比较成功的地理/市场相结合的运作目标。但由于零售业态的多样性（如便利店，小型超市，中型超市，折扣店，大型超市，仓储店，大型会员店，等等），会衍生出更多的“目标”。
2企业的宗旨和使命
本企业是什么企业，将要是个什么企业。此问题的答案可引申出企业理念
企业的建立与经营，首先应设定纲领性的基本理念，引导企业的决策和行动。设定企业的宗旨和使命，可以指导企业的方向和发展，其理论上所支持的期望值也可以同所产生的事实相比较，差异的产生能对理念和事实的方法起到检讨和修正的作用

	市场需求      宗旨和使命       目标      理论和方法      事实      校验与修改




站在企业外部，从顾客和市场的角度来分析市场的需求和相应社会责任。责任不是负担，是推动企业发展的方向和动力，从更高的角度去看待社会责任可以让企业在开放的市场，在同业的竞争中保持更良好的竞争力
3目标来源于企业的宗旨和使命、产生于管理者的见解
目标产生于管理者的见解，而非已有的历史事实，同样的经营模式并非适合所有的时期和地域，所以目标决定于管理者个人对于市场的见解，并有效的将其转换为可实施的方向和方法。
4控制目标专门性与多样性的关系
当企业的核心资源，主要活动集中在一个市场一个目标的时候，企业内部能在方法上形成相当的共识，转化为生产力。高度的专门化生产也缩小了资源投入的风险。当企业去开发新的目标时，也要考虑到很多关联性的问题。如新目标对核心目标的互补性。决策新目标时风险加大，如果失败所带来的影响是否能为企业所接受，如果成功新目标也会要求更多的资源要求，是否会对核心目标产生影响。新的理论、组织、人力、资源是否已经形成等。
6分解“目标”，并使之具有操作性，作业性
确定目标后，为了能将目标转变为事实，需要从各个方面制定目标。如生产力(销售及毛利)、人力资源、资金来源、利润需求等。将这些小的目标制定理论上的标准，并使之成为可操作的工作。
（二）超市经营理论
1对顾客需求阶段和自身发展阶段的了解
顾客的需求阶段：

	商品  +   购买环境   +   品种   +  流行性、趣味性   +   文化性、个性性  +   专业专门性


	食品 +  生活必须品 +  日常便利品 +  选购性商品 +   专门性商品 +  娱乐餐饮  +  综合及专业产业


对顾客需求的满足能力，决定了业态的差异，也决定了超市企业自身的发展方向

2选址目标与选址要素
以“目标”的方向来决定选址的方向能有效的减小投资的风险，企业的管理人员也不必投身于陌生的环境，在经营上也不会遇到策略上的问题，保持连锁的易操作性。

选址所要考虑的因素：

1地点特色2交通体系3有无引动人流的事物4过客流量5地势优势6利于购买气势形成的地点7其它行业的关联促进8人群结构9消费层次10盛衰变化的预测11引起便利的因素12居民平均收入13区域地形、资源、历史14人口数、户数、人口密度15人口自然增长率，未来人口数16年龄构成、职业构成17消费习惯18周围产业构造的动向19行政条件20区域的开发计划21住宅分布位置22车次23交通的构成24交通图25交通变化的预计26街道条件27公司、机关的分布和发展动态28商圈辐射大小29同业的竞争力30同业与异业的数量及经营状况31白领人口及发展状况32商业区的吸引力和发展性

往往超市的地点并非由企业去选择，而是由现有的地产资源来决定，企业对现有的地产资源加以考核，并判断是否适合本企业发展。应注意的是对以上选址因素的打分情况，所选地点是否符合企业的核心发展目标。另商店营运人员对以上因数的了解和分析可指导商店的单品和陈列。////（分体空调和垃圾堆）////

3卖场布局
明确自身的能力量力而为，明确主要顾客的阶层，明确顾客对本店各类商品的关心程度

根据房型为顾客设计最佳行进路线及第二行进路线，确定主通道及购买顺序，并考虑卖场的促销功能和防损功能

根据商品的大类，企业自身能力决定卖场品类分布（在入口处和促销点保留一定空间）

////某超市例：二层结构，二楼非食品在顾客的必经区域（入口出口）布置购买频率较高的商品。入口区域布置陈列效果好，销售性和视觉性好的商品类，以带动超市整体感觉力并显示人气，出口附近区域布置顾客生活必须商品类，入口区和出口区间的通道两侧区域布置选购性商品，其它区域布置专门性商品和非销量商品。一楼食品以顾客的购买顺序为基础，依次为生鲜，调料，冲调，烟酒饮料，休闲食品。










某超市二楼                                某超市一楼//////

//////  [确定主要的促销点来引导人潮的流动，并保留相应空间     基础色调与商业气氛]////

4商品的分类
这里的分类不是讲的商品的类别，而是商品的性质。商品分类有很多种，全面的了解和运用分类是提高效益的方法之一

主力商品——辅助商品——附属商品

常备商品——选购商品——专业商品
高量商品——准量商品——非量品
销售性商品——观赏性商品——诱导性商品
正规商品——流行性商品

主力商品：在一个或多个特定的条件下在短期内销量将得到激增的商品。
主力商品在陈列和价格上有相当吸引力。以下各类商品更适合归纳为主力商品范围之内

A季节性商品
季节性商品不用做过多解释，其具有毛利高，销量大，周期短等特点。

////注意生活中的细节，做好顾客的‘生活提案’。需要管理者的敏锐嗅觉，不然也会失掉一些赚钱的机会。比如过年前一次性餐具会畅销，在湖北地区入夏后芝麻酱会很好卖（本人是武汉人）。/////
B可大量购买的低价商品
在超市中这类商品应集中在主食类商品上，如米面油调料等，但必须以低价销售，在品质和品牌上可适当放低要求。这类商品不但可以树立企业的低价形象，还可以带来相当的人气。这类商品购买量相当大，是冲销售时的必须，也能带动其他商品的销售。
C自有品牌和公司厂家支持力度大的产品
自有品牌是可树立企业规模力形象的商品，且毛利较高，应长期的以不同形式推广。
D具有新闻性和主题性的商品

新闻性商品如非典时期的消毒水，洗手液，口罩等。主题性商品根据公司活动主题而定
E具有开发潜力的替代商品
当某商品不符合公司的发展需求时，大力推广替代商品，转移顾客对该品牌商品的注意
F可提高商店格调的商品
这类商品销量不大，应避免堆位陈列，但应放在显眼的位置，有条件可加以装饰、灯光，用来提高商店格调

G媒体广告宣传力度大的商品

当厂家对某商品施以推策略促销，该商品的大众知晓度也得以加大，销量也可随之加大。

以上是主力商品选择上的大部份范围，但在做堆位陈列的时候也需要注意其在陈列位上的优先顺序，理论上应以字母顺序排序（D除外）。还可以按商品毛利贡献率排序（单品毛利率*单品销售构成比率=毛利贡献率）。但本人觉得商业无定试，更多的要取决于实际的情况。在主力商品中除B类外，应尽量选择价值感高的商品，以促使顾客快速作出购买决定。

辅助商品
这类商品的销量大且稳定，是28法则中20%的单品，80%利润的一类商品。这类商品不用过多操作也会有不错的销售。
附属商品
这类商品销量小却不可或缺，是28法则中80%的单品， 20%利润的一类商品，但主力商品常会在这类商品中选择出来。
5商品的陈列

堆位陈列：时间，品种，位置，价格，量感，面积，高度，POP，陈列工具，色彩

////在人流量大的时候对B类商品上货可提高顾客购买。在低价商品后面紧跟同类优质商品/////

端头陈列：在一个通道两侧的商品中选取高销售量的商品放在端头陈列

货架陈列：高销售商品靠前，高毛利同类商品紧跟，形成比较，小型商店的货架陈列技巧更复杂，往往通过协调单品的品种，销量，价格，色彩，高度，形状，外包装等因素来决定摆放顺序，在同类和异类商品之间保持一种”渐近”关系，在异类商品间保持合理的”过渡”关系

6销售促进和促销

做一次成功的促销，大幅增加短期销售额并不难，如何长期持续的提高销售，加强商店对顾客的吸引力，可在如下几个方面着手：

1加强大众对本企业资产的认识

2加强大众对本企业规模的认识

3加强商店商品及陈列的充实度和感觉力

4加强顾客对商店的良好感觉（商品，照明，色彩，设备，服务等方面）

5加强商店自身的企划能力（超市促销活动及超市相关的社会性促销活动）

6加强商店自身接待顾客的能力

促销：促销的核心是商品，而非活动

促销的主题直指顾客最关心的问题，明确促销的实质目的，以最直接的方式达成

促销活动需要赢利，而非让利

超市的促销活动是长期且持续的，单品的促销是短期行为

7防损：销售方法错误导致销售损失。错失商机导致损失。决策失误导致损失。
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冲调食品





调料





休闲食品





烟酒饮料
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生鲜及散称食品
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音像及电器类商品





专门类商品及非量品





生活必须日 用 品





服装鞋帽





日用化装品
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