在上海，有许多传统零售商的老板、店长都问过我这样一个问题。为什么现在门店的客流量和客单价大不如以前？或者说怎么样才能提高客流量、客单价？

　　

平常的日常工作和促销活动中，门店不乏会有较大的促销力度。在活动期间的2至3天内客流量与客单价会有明显的提高。但活动一过，客流量、客单价会立刻下滑，而且相比平常还会更低些。为了提高客流量、客单价门店就频繁促销让利，从而导致超市的综合毛利率下降约3到5个百分点。门店生存压力很大。

　　

那么，如何提高客流量、客单价呢？我给出几点方法和建议。

　　

第一，门店应该找准市场定位。
　　

用1至2个月的时间真正调查清楚你门店所在区域的常住人口；本地顾客与外来务工人员的人数比例；弄清楚你的竞争对手有多少，他们的优势是什么，劣势是什么。切记不要轻视你的竞争对手。接着，掌握好你门店第一商圈和次级商圈的消费人群、消费习惯、消费能力、潜在消费者等。

　　

第二，做好门店管理（人员管理与商品管理）。
　　

许多门店有急功近利的想法，这样不能最终解决问题。门店管理可分为人员管理和商品管理。人员管理就是要合理分配员工，减少开销成本，列如一家500至800平方米的门店我们含店长、财务一共所需8至9人足以；1000至1800平方米的门店约15至17人足以（不含生鲜）；2500至3500平方米的门店约28至35人足以（不含生鲜）。

　　

以此类推，当然也要根据门店的实际情况而定。门店的店长、主管不能轻易更换，更换店长、主管频繁的门店生意肯定不会太好。员工的综合能力素质也要不断培训使之提高。门店有个好的团队就会有好的服务，有好的服务就会有好的口碑，在当地的品牌影响力就会大。

　　

还有就是商品管理。中小传统零售企业的商品管理能力比较薄弱，商品结构不完整、商品断品严重。所以做好商品结构分类，品牌分类，找出我们门店所缺的商品使之品种齐全。条件允许的情况下要做好生鲜销售。商品分类陈列，专区陈列，标价牌与POP清楚简单，方便消费者选购。

　　

第三，合理定价，适度促销。
　　

门店的商品售价不合理、促销过于频繁也是导致客流量与客单价不能提高的原因之一。合理定价我们可分为4类：零毛利商品（按进价销售或是按厂家让利价销售），占所有商品的5%至8%左右，例如，食用油、应季商品、民生用品等；低毛利商品（一般控制在10个点以下），占所有商品的10%至15%左右，例如，低/常温奶、品牌调味品、应季品牌商品等；常规商品（15至20个点左右，根据门店竞争力而定），占所有商品的45%至60%左右，例如，正常货架陈列商品；高毛利商品（一般30个点以上，根据商品性能而定），占所有商品的15%至20%左右，例如，部分百货类、二、三线商品。根据当地消费者的认知度而定。

　　

如何选择正确的商品定价关系到消费者的消费忠实度。我们要培养消费者消费习惯。要明白一个简单的道理：创造挖掘一个新的消费者难；赶走一个忠实消费者容易。

　　

关于促销活动的正确认知。我们的超市促销许多传统零售老板有一个误区。那就是促销就是做海报宣传。

　　

其实不然，海报商品让利宣传只是促销活动的一种。过于频繁的做海报让利会造成消费者的投射反应。就是门店一做海报他们就来多买一点，平常里就少买了或是不买了。这样就失去了我做海报的意义。我们超市的促销方法最少有18种。例如：特价销售；会员积分优惠；半价销售；买赠活动；广播宣传；收银小票活动宣传；手机信息宣传；主题派对销售；海报让利宣传；等等。我们要让消费者始终感觉门店商品充足；价格优惠；促销不断；货真价实。这样才能在当地建立好的口碑。

　　

综上所述，是提高门店客流量与客单价的必要方法。当然我们还要结合实际注意细节管理。做好售后服务。开发团购/潜在顾客。想要提高客流量与客单价需要一步一个脚印去完成，不能急功近利。周期一般为8至14个月。

　　

2011年2月至2012年8月（18个月）期间，我曾带领团队将3400平方米的乐家购物中心车墩店从接手时月销售额约180万元的，到最终数据统计18个月平均月销售额407万元。

（作者：上海资深零售人 吴兴标）

