
跟苏果学如何开社区店



几年前，我们开始筹建苏果泗洪县青阳路社区店，泗洪县城人口不多，但大型超市卖场不少，如金润福、乐天玛特一店、乐天玛特二店等。有的门店与青阳路社区店贴身经营，导致该店潜在竞争对手非常密集。为此，我们新店分四步走：
 
第一步：购买力调研。通过问卷走访，了解当地消费者的生活水平、消费能力及需求特点。
 
第二步：消费品牌调研。通过一店（苏果泗洪一店）反馈的信息，对我们自身现有品牌状况进行总结，明确存在的问题，再结合竞争对手卖场畅销品牌，掌握当地消费者的品牌偏好，确立社区店品牌定位。
        
第三步：品类组合调研。分析一店品类结构，借鉴主要竞争对手的品类状况，结合社区店的业态标准，制定了既符合当地消费特点，又具有业态特色的品类组合。
 
第四步：对手营销动作调研。临近开业，对主要竞争所有“特陈”商品及运作策略进行跟踪，在营销上采取错位、替代、跟进、打压等多种形式，找准了定位，并采取相应对策，取得了良好效果。
　　
为了强化人员“演练”，在时间充足的情况下，先期进行人员分配、定岗定职。我们统一调度，泗阳店及泗洪一店抽调骨干，充实阵容，并与区域管理员、实训干部、业态专员一道磨砺精兵。包括安排商品上货及收银速度演练，锻炼技能培训及专业操作能力等等。
　　
另一方面，为了做好商品品类上的开业“演练”，新店在现场陈列基本到位后，充分利用开业前的一切时间，安排员工现场演练，以泗洪当地消费者的身份“走场子”，找感觉，实实在在地当一回“顾客”。通过反复体会，找出每个大的品类、每个货架当中的亮点，特别是对不符合当地消费偏好的商品第一时间进行调整。
　　
社区店管理部作为责任部门，从创新新店营运的角度加深对批示的理解，并制定了细化营运的方案，自觉提出了工作重点：一是着力货源组织及陈列美化；二是着力货架卫生及排面整理；三是着力氛围营造及促销布置等等。
　　
为抓好上述方面，筹备组围绕注重运作、扩大宣传，做了大量富有成效的工作。如，充实了进口食品、大家电、鲜肉、蔬菜等项目；加强现场管控，对特陈专门建档，专人维护，跟踪销售，及时调整；综合运用DM、手机短信等多种宣传方式加大对城区及周边乡镇的开业宣传力度等等。
　　
通过多种努力，我们最终取得了开业成功，当日销售107万元，来客1.6万人次，客单价66.8元。第二天销售103万元，来客1.6万人次，客单价64.8元。

