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１．什么是便利店？
　　便利店是一种用以满足顾客应急性、便利性需求的

零售业态。便利店最早起源于美国，继而衍生出两个分

支，即传统型便利店与加油站型便利店，前者在日本、

中国台湾等亚洲诸国得以发展成熟，后者则在欧美地区

较为盛行。

便利店的兴起缘于超市的大型化与郊外化，超市的

变化体现在距离、时间、商品、服务等诸多方面，如远

离购物者的居住区，需驾车前往；卖场面积巨大，品种

繁多的商品消耗了购物者大量的时间和精力；结账时还

要忍受等候之苦，以上种种使得那些想购买少量商品或

满足即刻所需的购物者深感不便。于是人们需要一种能

够满足便利购买需求的小超市来填补空白。

２．便利店有哪些类型？
　　从世界便利店的发展历程来看，便利店通常被划分

为两种类型：传统型和加油站型。

（１）传统型便利店。通常位于居民住宅区、学校以

及客流量大的繁华地区，营业面积在５０～１５０平方米不

等，营业时间为１５～２４小时，经营品种多为食品、饮
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料，以即时消费、小容量、应急性为主，８０％的顾客是

目的性购买。

（２）加油站型便利店。通常指以加油站为主体开设

的便利店，在地域广阔且汽车普及的欧美地区发展较为

迅猛，２０００年美国加油站型便利店占行业门店总数的

７６．１％。

３．便利店与超市有哪些区别？
　　便利店不同于超市，也不同于精品店，在社区的一

隅、街角，巴掌大小的便利店是最贴近生活的场所。

具体地说，便利店具有与超市相区别的四个 “便利”

业态特征：

（１）购物的便利性。便利店商品突出的是即时性消

费、小容量、急需性等特性。与超市相比，便利店的卖

场面积小，商品种类少，而且商品陈列简单明了，货架

比超市的要低，使顾客能在最短的时间内找到所需的商

品。实行进出口同一的服务台收款方式，避免了超市结

账排队的现象。

（２）时间的便利性。一般便利店的营业时间为１５～

２４小时，全年无休。

（３）距离的便利性。便利店与超市相比，在距离上
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更靠近消费者，一般情况下，步行５～１０分钟便可到达。

（４）服务的便利性。很多便利店将其塑造成社区服

务中心，努力为顾客提供多层次的服务，例如速递、发

传真、复印、代收公用事业费、代售邮票、代订车票和

飞机票、代冲洗胶卷等。对购物便利的追求是社会发展

的大趋势，这就决定了便利店具有强大的生命力和竞

争力。

４．便利店有哪些竞争优势？
　　便利店的竞争优势主要表现在以下几个方面。

（１）从零售业务业态与消费者的紧密程度来看，消

费者约每月去一次百货商店，每星期去一次折扣商店，

每天去一次超级市场，但随时去便利店。

（２）从商品的便利性和购物的快捷上看，到超级市

场买回商品如食品需要经过加工，而到便利店买回的食

品是成品，可立即食用或经过简单与方便的加工就可食

用。到便利店购物的时间一般只占到超级市场购物时间

的１／５。因为便利店规模小，商品品种少，陈列位置明

确，消费者所花选购时间少，能迅速完成交易过程。便

利店与超级市场相比，对消费者来说更方便，并能立即

解决生活的急需。
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（３）从价格竞争上看，便利店与其他商店 （除超级

市场外）相比，具有一定的价格优势，如便利店的盒饭

价格就比快餐店便宜得多。

（４）从经营上看，便利店较之其他的业态店更好地

解决了毛利如何增加、库存如何减少和商品卖不掉如何

处理等问题。

便利店的优势还在于它用特许连锁的方式，迅速地

扩大了经营规模，确立了网点数广、多，组织化程度高，

规模大的竞争优势。可以说，便利店的竞争优势是相对

的，这种优势也必须建立在庞大的连锁店铺网络和信息

技术网络的基础上。

５．如何增强便利店的核心竞争力？
　　众所周知，在很多行业中，与经营规模高度相关的

市场占有率和盈利率之间是呈正斜率变化的，即获得高

市场占有率的最重要的途径是企业的规模化经营。这几

乎成了国内企业便利店发展的共识。

自１９９５年第一家真正意义上的便利店登陆开始，十

年的光景，便利店在全国成燎原之势。但我国便利店毛

利率普遍偏低，平均在２０％左右。近两年由于同业竞争

者数量的增加以及彼此的无效内耗，毛利率在市场快速
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增长的情况下甚至呈现出下降趋势，增强核心竞争力已

成为我国便利店业共同的课题。

（１）选择顾客有讲究。便利店的目标顾客有两大族

群。一类是追求娱乐、享受、习惯 “夜生活”，以１２～

２５岁年轻人、单身一族、青年学生、夜间上班族为主。

一类是迫于快节奏生活而习惯快速购物或急需购物，以

职业妇女、家庭、老年人群、旅途应急人群为主。根据

便利店选址所在地域的不同，便利店目标顾客族群的选

择是不同的。如在生活小区、学校、网吧、商务区，市

场构成常以第一族群为主；而在加油站、火车站等地区，

便利店则常常会选择第二族群作为服务目标，企业应根

据现有和潜在市场的构成状况，选择合适的目标顾客群

或族群组合。

（２）有选择就会有放弃。便利店在市场萌发初期应

极力规避超过企业能力所及的目标顾客。如在北京，若

以高档写字楼和商业区白领为目标顾客，就可能会面临

店铺租金成本高和购买力不足的状况，这会使便利店面

临困境。同时，由于便利店是传统超市的一种游离业态，

目标顾客在需求上会有所重叠，便利店在价格竞争上的

相对弱势要求便利店应尽量避免竞争业态的直面冲击，

在同一目标顾客群的不同需求上截取细分层，以形成差

异化相对竞争优势。当然，如果一个地区由于政策的原
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因，束缚了便利店差异化竞争优势的发挥时，企业最明

智的选择就是放弃，不管这一地区目标市场是多么诱人。

因为它的进入，只能是在同一竞争层面上与当地的传统

超市和烟杂店角逐，正所谓 “强龙斗不过地头蛇”，最终

落败便在所难免，而这正是国内不少便利店的策略失误。

（３）价值提供有区别。为顾客排除困难和创造新的

价值，是便利店存在的意义所在。便利店价值提供应以

所选择的目标顾客为导向，系统识别目标顾客的 “特殊

需求”和 “一般需求”，以形成商品和服务上的精细化设

置。便利店在商品满足目标顾客的一般需求上，常选择

速食、预煮食品和一些日常用品，这些商品共同的特点

是品质好、保鲜度高、规格适量、品牌知名度高，但仅

有这些是不够的。便利店商品特色更多的是由这两类商

品来体现的：一类是精细化延伸产品，如一些非处方药、

礼品等；一类是区域目标顾客需求的主打品，如日本

７－Ｅｌｅｖｅｎ便利店在日本九州所开设的 “酒铺型”便利

店，其主力商品酒的日销量约占２０％，再如在美国得到

长足发展的 “汽车服务区”式便利店，其经营汽油、柴

油、润滑油等，也售卖一些驾车者旅途常用的香烟、刮

胡刀、睡衣睡袋等。而国内便利店却似乎在 “一般需求”

上更感兴趣，这也难怪有人称其为中小超市的翻版。

事实上，便利店业态之所以将核心竞争力集成在
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“便利”上，很大程度上是由于其所提供的服务。这种精

细化的服务配置成为便利店区别于其他业态的最显著的

特征。便利店的服务是集邮局、银行、办公室服务、冲

印店、票务等服务功能于一体的。同商品配置一样，其

常常应将具体目标顾客族群的需求进行 “一般需求”和

“特殊需求”的层次化的配置。

６．连锁经营的优点是什么？
　　（１）由总部提供经营技术和商标而连锁经营，在公

司的指示和指导协助下，可在最短时间内进入状态，节

省摸索的时间。同时，由于店主的加盟，连锁本部可用

更少的资金、人力，在最短的时间内达到扩展市场的目

的，可谓各取所需、互惠互利。

（２）连锁经营的招牌是品质、价格、商誉、技术和

服务的象征。对消费者而言，“信誉”以及企业的形象都

可以通过招牌得到。

（３）加盟店可坐享总部企划部门研制开发出来的具

有竞争力的商品。

（４）在总部统筹促销、进货，乃至提供全套电脑会

计系统的情况下，加盟店没有后顾之忧，可以专心致力

于商品的销售。
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（５）加盟店免去了与众多供货商议价、进货的困扰，

而由总部商品配送中心负责解决。

（６）总部开办教育训练课程，提供培训，总部也会

派督导人员至加盟店进行工作指导。

（７）在遇到其他商店的竞争时，总部提供援助，增

强其竞争力。

７．连锁经营要注意什么？
　　以单店经营开始并最终走上连锁经营体制之路，这

是便利店业求生存、求发展的必由之路。采取连锁经营

体制时，运作上须注意以下四点：

（１）开店速度要快，且要大量开店。店铺的发展不

能循规蹈矩，必须以快速为原则。在短期间内，达到规

模经济效益。

（２）店铺布局力求集中。集中的布局有利于宣传和

商品流通。

（３）在发展过程上要以点到线再到面，最终形成全

国性的连锁网。

（４）标准化、专门化和简单化适用于连锁的各个

方面。

目前，以连锁形态来经营与管理便利店业，已蔚然
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成风。然而，连锁店的稳健成长使其必然凌驾于独立店

之上，其发展正随着时代的脚步不断向前，甚至可以说

是大势所趋。

８．怎样筹备开店资金？
　　虽然是小小的便利店，但是要保证其良性运作，产

生滚滚利润，开业的时候需要投入的资金也为数不少，

一个人往往无法完全负担所有资金。这就面临着筹措资

金的问题，有效的筹资方式包括自筹资金、合伙经营和

向银行贷款。

（１）自筹资金。自筹资金即便利店创业者凭借自身

的关系网络借款，这种方法往往比向银行借款享有更低

的利息。值得注意的是，在借款时要明确借款的数额、

利息、还款日期等各项条件，以免将来出现纠纷，影响

人际关系和事业。

（２）合伙经营。开设一家便利店的前期投入较高，

固定成本、流转费用都不少，如果利润无法完全弥补流

转费用，可以找一个可靠的合伙人来共同负担。

合伙出资的方式很多，最常见的是以资金出资，也

可以采取以房屋出资的方式。

（３）向银行贷款。银行是专门进行货币信贷的特殊
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机构，值得注意的是，便利店创业者向银行融资要付出

一定成本，而且还需向银行提供抵押或担保。

９．如何进行便利店店址的选择？
　　仅仅作出了店址的区域位置选择还不够，因为在同

一个区域内，一个便利店可能会有好几个开设地点可供

选择，但有些地点对某类便利店来说，是最满意的开设

地点，而对另一类便利店来说，就不一定是合适的开设

地点。因此，一个新设便利店在做好区域或位置选择以

后，还要切实考虑多种影响和制约因素。做出具体设计

地点的选择。

（１）交通条件。交通条件是影响便利店选择开设地

点的一个重要因素，它决定了便利店经营的顺利开展和

顾客购买行为的顺利实现。

（２）客流规律。便利店成功的另一个关键因素是客

流量的大小，客流包括现有客流和潜在客流，商店选择

开设地点总是力图处在潜在客流最多、最集中的地点，

以使多数人就近购买商品。但客流规模大，并不总是带

来相应的优势，具体问题还需具体分析。

（３）竞争对手。便利店周围的竞争情况对便利店经

营的成败产生巨大影响。因此对便利店开设的地点做选
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择时，必须要分析竞争对手。一般来说，在开设地点附

近如果竞争对手众多，便利店经营独具特色，将会吸引

客流，促进销售增长，增强便利店信誉，否则与竞争对

手相邻而设，将难以获得发展。

当然，作为便利店的地点还是应尽量选择在便利店

相对集中且有发展前景的地方，这对经营选购性商品的

便利店尤其如此。

另外，当店址周围的商店类型协调并存，形成相关

商店群时，往往对经营产生积极影响，如经营相互补充

类商品的商店相邻而设，在方便顾客的基础上，也扩大

了各自的销售。

（４）地形特点。选择便利店开设地点时，分析地形

特点，就是要选择能见度高的地点设店。便利店应尽量

临街而设，并尽可能选在二面或三面临街的路口，增强

其能见度，并可多设出入口，多设临街宣传橱窗。此外，

一些大型公共场所迎面处都是能见度较高的地点。

（５）城市规划。选择便利店开设地点时要分析城市

建设的规划，既包括短期规划，又包括长期规划。有的

地点从当前分析是最佳位置，但随着市场的改造和发展

将会出现新的变化而不适合设店；反之，有些地点从当

前来看不是理想的开设地点，但从规划前景看会成为有

发展前途的新的商业中心区。因此，便利店经营者必须
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从长远考虑，在了解地区内的交通、街道、市政、绿化、

公共设施、住宅及其他建设或改造项目的规划的前提下，

选择最佳地点。

（６）便利店未来效益的评估。评估内容主要包括平

均每天经过的人数、来店光顾的人数比例、光顾顾客中

购物者的比例、每笔交易的平均购买量等。

这样，便利店经营者就可以做出商店的开设地点和

商店设置后开业的决策了。

１０．顾客对商品的需求有哪些类型？
　　顾客对商品的需求一般可分为以下三种类型：

（１）日常生活必需品。这类商品同质性大，选择性

不强，同时价格较低，顾客购买频繁，在购买过程中，

求方便心理明显，希望以尽可能短的路程，花尽可能少

的时间去实现。所以，经营这类商品的商店应最大限度

地接近顾客的居住地区，设在居民区商业街中，辐射范

围以半径３００米为限，步行在１０分钟以内为宜。

（２）周期性需求的商品。对这类商品，顾客是定期

购买的。在购买时，会发生一定的比较，最终才选择出

适合自己需要的商品品种。另外。顾客购买这类商品数

量不大，有较长的周期性，经营这类商品的商店选择在
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