
  

数据与门店选址

开店筹备（ 2）

授课人：陈宏



  

• 主知识点：

  门店选址对企业经营的重要性，数据在门
店选址中的重要性。

• 技能点 \工具点： 5C 模型

• 效果：知道开店选址要掌握一定的数据，
通过数据的定量分析，比较准确地判断商
业机会和门店经营前景。



  

选址对门店而言有多重要？



  

• 七分店铺，三分经营。

• 连锁门店经营有 2 大法宝：一是门店选址
；二是门店选人 （店长）

选址对门店而言有多重要？



  

数据对门店选址有多重要？

通过相关门店选址
数据分析，把目标
门店的经营特征量
化出来，以便比较
准确地判断商业机
会和门店经营前景
。



  

提问与思考 -1

• 导入问题：

中医和西医最大的区别在哪里？为什么西医能
同行世界，而中医基本只在中国（甚至 1925
年的时候差点废除中医）。

回答要求：团队讨论，该提问由个人回答（ 2-3 个人），对积极主

动又回答准确者给予奖励卓启币（名额 1人）



  

提问与分析 -2

• 延伸思考：

1 、岭南学院后街的门店在做什么人的生意？这些目
标消费者总数有多少？请给这些目标消费者进行分类
，并分别说出这些目标消费者的数量。

2、这些人为什么要在厚街消费？请至少列出三个消
费的理由。

（课堂任务 1：写在随课所发的团队答题纸上）



  

门店选址的目的

充分利用区域资源，保证单店盈利
。
课堂提问：
1 、请列举几个门店选址成功的案例或选址失败的案例，并谈谈自己的看法
。
2、该提问由个人回答（ 2-3 个人），对积极主动又回答准确或见解独到者
给予奖励卓启币（名额 1人）



  

店铺选址 5C模型

5C 模型是店铺选址的系统科学模型，其理论模型阐释了选址考察
的系统要素，核心亦即最终归一的成本收入分析直接表明了拟建
店的未来可能盈亏情况。

数据选址的基本原则：在店铺选址 5C模型，每个 C都必须
达到对应的基本数据要求。



  

城市市场评估
（ city ）

成本收入分析
（ cost/revenu

e ）

竞争分析（ co
mpetition)

店铺便利性分析
（ convenienc

e ）

核心区位分析
（ care distric

t ）

店铺选址 5C模型



  

一、城市市场评估（ city ）



  

城市市场评估

上海、北京

天津、沈阳、成都 南京、武汉 广州

西安、哈尔滨、长春
、石家庄、昆明、兰
州、唐山、南昌、贵
阳、吉林、合肥、汕
头、南宁、洛阳、东
莞、江门、大庆、潍

坊

大连、青岛、太原、
郑州、长沙、淄博、
乌鲁木齐、福州、包
头、佛山、常州、烟
台、海口、镇江、

呼和浩特

济南、杭州、厦门、
苏州、宁波 无锡、深圳

南通、柳州、扬州、
秦皇岛、芜湖、惠州
、泉州、盘锦、锦州
、黄石、台州、银川

中山、绍兴、威海、
湖州、金华、舟山、

鄂尔多斯、嘉兴
东莞、珠海

     5800~10000 元        10000~15000 元       15000~20000 元         20000 元以上 
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全国人均零售额高于全国平均值的城市与人口的对比分析



  

团队（分组）讨论：

参照《全国人均零售额高于全国平均值的城市与人口的对比分析》，如果你们
现在要开一个 100 平方米左右的做零售的门店，请在不用颜色划分的城市中选择
你要考察的重点：

（课堂任务 2：写在随课所发的团队答题纸上）

城市市场评估（ CITY ）

重点考察二三级商圈  （选择颜色：        ）结合数据阐述理由

重点考察区级商圈    （选择颜色：        ）结合数据阐述理由

重点考察次级商圈    （选择颜色：        ）结合数据阐述理由

重点考察主级商圈    （选择颜色：        ）结合数据阐述理由

重点考察核心地段    （选择颜色：        ）结合数据阐述理由

对全对的团队给予卓启币奖励（限 1 个奖励名额，如有
多个团队全对，速度最快的团队胜出）



  

城市市场评估（答案对照）

上海、北京

天津、沈阳、成都 南京、武汉 广州

西安、哈尔滨、长春
、石家庄、昆明、兰
州、唐山、南昌、贵
阳、吉林、合肥、汕
头、南宁、洛阳、东
莞、江门、大庆、潍

坊

大连、青岛、太原、
郑州、长沙、淄博、
乌鲁木齐、福州、包
头、佛山、常州、烟
台、海口、镇江、

呼和浩特

济南、杭州、厦门、
苏州、宁波 无锡、深圳

南通、柳州、扬州、
秦皇岛、芜湖、惠州
、泉州、盘锦、锦州
、黄石、台州、银川

中山、绍兴、威海、
湖州、金华、舟山、

鄂尔多斯、嘉兴
东莞、珠海

     5800~10000 元        10000~15000 元       15000~20000 元         20000 元以上 
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  重点考察二三级商圈

重点考察区级商圈

重点考察次级商圈

重点考察主级商圈

重点考察核心地段

全国人均零售额高于全国平均值的城市与人口的对比分析



  

二、核心区域分析（ care district ） 



  

核心区位分析（商
圈）

商圈的界定（商圈理论中的多数研究者认可）

商圈文化特点
       

商圈构成 商圈类型 距离 时间 人流率

主商圈 核心商圈 500M 7~8 分钟 50%~70%

次级商圈 次级商圈 1000M 15 分钟左右 20%~30%

第三商圈 边缘商圈 1500M 20 分钟左右 10%~20%

       考察商圈时，以拟建店为中心，半径 500M 画圈，该区域为主要考察对象。尤其是落在该圈内的常住居民户
数，反映了潜在顾客的规模。（其数据是大致和总体情况下的经验值，个体考察时应该在考虑经验值的基础上，
具体情况具体分析）

       文化是一个商圈的标示符。商圈的文
化既是该区域消费者消费意识的反映，又是
引导消费者消费习惯产生的重要因素。能否
同眼镜消费的专业特点相契合，决定了在该
商圈经营的困难和风险程度。

时尚购物文化

大众娱乐文化

旅游消费文化

地方社区文化

商务贸易文化

安
全
系
数



  

行业多样性

             如果商业圈内行业多样化，则零售市
场一般不会因对某产品市场需求的波动而
发生相应波动；如果商圈内居民多从事同
一行业，则该行业波动会对居民购买力产
生相应影响，店铺营业额也会相应受影响
，因此要选择行业多样的商圈开店。

             要求：作出“商品主辅结构分布图”
，如右图所示。

辅助商品 20%

相关配置业种 10%

商品主辅结构分布图

商圈发展

零
售
饱

和
程

度

城
市
发
展
规
划

强
力
品
牌
入
驻

商圈发展前景预测

       商圈零售饱和程度、城市发展规划、强力品牌的
入驻都将影响商圈的延伸和提升。商圈未来的发展前景
就是店面未来的发展空间。



  

考核中项 考核小项维度 得分标准 最后得分

考核中项 中项
权重

小项 3 分 2 分 1 分 得分 综合
得分

商圈业态 13%

商圈级别 核心商圈 次级商圈 边缘商圈

商圈属性 商业区 娱乐区、综合区 住宅区、金融区

商圈生命周期 成长期和成熟期 形成期 衰退期

商圈基础设施建设 好 一般 差

商圈购买
力评估

60%

商圈潜在客群消费能力 高 中 低

目标客流量 /天（非周
末）

大于 5000 人 3000~5000 人 小于 3000 人

评估眼镜消费客单价 800 元以上 300~800 元 300 以下

商圈
易达性

7%

公交线路或停车站 多于 4个 3 个 2 个

主干道是否通畅 良好 一般

商圈人行道是否通畅 通畅 一般

商圈主干道长 400~600米 接近 400米或 6
00到 800米

其他范围

商圈主干道宽 15~18米 15米左右 其他范围

商业氛围 20%

商圈主力店 2 家以上 1 家 无

商圈品牌店 2 家以上 1 家 无

商圈内同行业竞争状况 3-5 个 2或 6-8 个 <2 家或 >8 家

商圈得分 =∑综合得分、   综合得分 =100* 权重 * 小项得分之和 / 小项满分之和、   基础分 =______分  

商圈评分表

12

13

9

60

15

7

9

20



  

商圈评分

团队（分组）讨论：（课堂任务 3：写在随课所发的团队答题纸上）

参照《商圈评分表》，请分别对岭南学院后街商圈、东圃大马路商圈、体育西路
天河城百货商圈进行评分，并对商圈业态、商圈购买力、商圈易达性、商业氛围
这四个方面做出评估。

请团队派代表分别上台发言，对描述最全面、最准确、
最形象的一个团队给予卓启币奖励。



  

附：商圈调查表

商圈名称： 商圈结构：□“井”字形结构  □ 三角形结构 □ 十字形结构 □ 平行线结构  □直线结构

商圈性质

城市中商圈地位 □ 一级商圈                □ 二级商圈          □ 三级商圈            □ 四级商圈

商圈级别 □ 核心商圈                     □ 次级商圈                     □ 边缘商圈

商圈属性 □ 商业区         □ 娱乐区        □ 金融区          □ 综合区           □ 住宅区

商圈生命周期 □ 成长期                     □ 形成期             □ 成熟期               □ 衰退期

商圈基础
设施建设

环境绿化 □ 好    □ 一般    □ 差 物业环境 □ 好    □ 一般    □ 差

道路基础建设 □ 好    □ 一般    □ 差 休息区建设 □ 好    □ 一般    □ 差

商圈购买力
评估

商圈眼镜消费
客单价

 □ 800 元以上        □ 300~800 元             □ 300 元以下

商圈目标客流量 ___人 /天（日常）  ___人 /天（周末） 常住住户消
费能力

 □ 高       □  中       □  低

商圈易达性

公交站： _______个      公交线路： ________ 路     停车场： _______个      地铁： □ 有   □ 无  

所在主干道路： _________________ 米左右 主干道是否通畅  □ 交通良好     □ 一般      □ 差

店前人行道宽： __________ 米 人行道是否通畅  □ 交通良好     □ 一般      □ 差

商圈主力店： ________家，分别是：

商圈品牌店： ________家，分别是：

竞品店： ________家，分别是：



  

• 1.消费者：年龄、职业、收入水平、消费水平（相关统计资料）
• 2.消费心理和行为分析（消费购物决策 8 因子分析，在选择的方框内画√

因子 多 较多 一般 较少 少

不仅要“好”还追求高品质，仔细比较寻找最好

重价格贵的品牌，偏好百货商场和专卖店，偏好热销和
广告多的商品

重视新颖时尚、紧跟潮流、喜欢多样性和个性

追求消遣娱乐，视逛街和购物为乐趣和消遣

价格敏感、追求物有所值，比较偏向于低价

冲动、随意购物、没有计划性，不太在意花钱多少

眼花缭乱、面对诸多品牌和商店不知如何选择

品牌忠诚导向，形成某些品牌和商店的购买习惯

消费者研究

课堂提问：挑选 2-3 个同学对“消费购物 8因子”做现场
调查和分析，对表现最积极和最活跃者给予卓启币奖励



  

三、竞争分析（ competition ） 



  

评估指标
评估数值

80% 60% 40% 20%

顾客相同度 年龄段差异小，
消费能力较强。

年龄段差异小 
，消费能力一般

。

年龄段差异大，
消费能力较强。

年龄段差异大 
，消费能力一般

。

产品差异度 款式差异大，主
力价格差异大。

款式差异大，主
力价格差异小。

款式差异小，主
力价格差异大。

款式差异小，主
力价格差异小。

竞争分析

团队（分组）讨论：（课堂任务 4：写在随课所发的团队答题纸上）

拟开店一家眼镜店，以周边所有眼镜店为分析对象，从顾客相同度和
产品差异度去推断经营的容易程度，并做出坐标距阵图，从集中程度
考虑经营风险。

请团队派代表分别上台发言，对能画出准确的坐标距阵
图并能分析出经营风险的一个团队给予卓启币奖励。不
相上下者以速度最快的胜出。



  

评估指标
评估数值

80% 60% 40% 20%

顾客相同度 年龄段差异小，
消费能力较强。

年龄段差异小 
，消费能力一般

。

年龄段差异大，
消费能力较强。

年龄段差异大 
，消费能力一般

。

产品差异度 款式差异大，主
力价格差异大。

款式差异大，主
力价格差异小。

款式差异小，主
力价格差异大。

款式差异小，主
力价格差异小。

顾
客
相
同
度

产品差异度

20                     40                 60                80    
20

40

60

80

（ %
）

（ % ）

经营的容易程度

竞争分析

价格竞争激烈

差异化竞争

集中优势竞争

不考虑进入



  

评估指标
评估数值

80% 60% 40% 20%

顾客相同度 年龄段差异小，
消费能力较强。

年龄段差异小 
，消费能力一般

。

年龄段差异大，
消费能力较强。

年龄段差异大 
，消费能力一般

。

产品差异度 款式差异大，主
力价格差异大。

款式差异大，主
力价格差异小。

款式差异小，主
力价格差异大。

款式差异小，主
力价格差异小。

顾
客
相
同
度

产品差异度

20                     40                 60                80    
20

40

60

80

（ %
）

（ % ）

经营的容易程度
价格竞争激烈

集中优势竞争

差异化竞争

不考虑进入

竞争分析



  

四、店铺便利性分析（ convenience
 ） 



  

考评
项目

中项权重 项目 3 分 2 分 1 分 等级得分 综合得分

店面
可视性

24%

店招可视距离 25M 以外可见 15~25M 可见 15M 内可见

店内面积（m²）

店面开间宽度

店面空间高度 2.8~3.5M 2.5~2.8M或 3.5~3.8M <2.5M或>3.8M

应光性 整体自然光照充足 小部分自然光照不足 大部分自然光照不足

店面进深度 5-6M 3-5M或 6-8M 其他范围

橱窗 2 个以上 1~2 个 无

空间效
果

7% 功能性 便于展示等零售功能 少部分不适合展示等功能

形状利用效果 无死角 1 个死角 多个死角

店面可
接近性

15%

交通易达性 无护栏，近公交站和斑马线 无护栏，远公交站和斑马线 街道末端，远公交站
和斑马线

道路结构 宽 8~10米 宽 6~8米或 10~12米 其他范围

障碍物 店前无障碍物、无台阶 店前无障碍物、有台阶

店铺立
地效果

54%

店铺位于街道位置 1/3~2/3处 接近 1/3或接近 2/3处 其他位置

街道有无聚客点 多个聚客点 1 个聚客点 无聚客点

街道客流主体靠近
店面一侧

是 不是

店面分流状况 没有分流 分流很少 分流很多

商铺便利性得分 =∑综合得分、   综合得分 =100* 权重 * 小项得分之和 / 小项满分之和、   基础分 =______分  

店铺便利性分析（ convenience ） 



  

项目 加分 项目 加分 项目 加分 项目 加分

广告灯箱位 店面朝南 门口有无休闲坐凳 街道店面风格统一度

路灯距店面距离
（店面直接受
益）

店门允许外开 防火设施得当 店面处在拐角位置

符合加分标准的每个项目加 1 分。

商铺便利性得分 =∑综合得分、   综合得分 =100* 权重 * 小项得分之和 / 小项满分之和、   基础分 =______分  

店铺便利性加分项



  

团队（分组）讨论：（课堂任务 5：写在随课所发的团队答题纸上）

参照《店铺便利性分析表》，请每个团队自行选择岭南学院后街商圈内的一家门
店（如地下铁、黄振龙）进行评分，并对店面可视性、店面可接近性、店面立地
效果这四个方面做出评估。

请团队派代表分别上台发言，对描述最全面、最准确、
最形象的一个团队给予卓启币奖励。

店铺便利性分析（ convenience

 ） 



  

预期店所属分公司： 预期店位置： 性质：□ 直营  □ 加盟  □ 其他

店租： ________元  转让费： _________元   其他： _______
元

店使用情况：□ 空屋   □  使用    可迁入时间： _________年 _________月 __________
日

营业时间： ________时 _______分 — _________时 _______
_分

周围店铺租金情况： 1._______元 /年（共     平米） 2.___________元 /年 （共     
平米 )

店面
物业
条件

店面面积： _________________ 平米 店面尺寸：面宽 ___________ 米、 纵深 ____________ 米     店高 ___________ 米

店招尺寸：宽 _________ 米，高 _________ 米 店面形状：□ 窄形  □ 宽形   □ 方形   □ 圆弧形   □ 其他形状  

橱窗：□ 有  ____个   尺寸：宽 _____ 米 高 ____
_ 米

店面朝向： _______________( 方向）  □  外开 ； □ 内开 

店面功能性： 店面利用率： ____________(百分比）   有无死角 : □ 有 ______个    □  无

防火措施：□ 好     □ 一般      □  差 店面柱墙：□ 有 _____________个    □   无

店面
周围
物业
条件

店招可视距离： ___________ 米 店前分布：□  护栏  □ 斑马线  □ 公交站     ________条线路车    □ 地铁

店前台阶：□ 有 _______阶      □  无 店前障碍物： □ 无      □  有     主要是 _____________

门口休闲凳： □ 无      □  有    距店 ______ 米 门口路灯：□  无      □  有      距店 _______ 米

广告灯箱位： □ 有 ______个      □ 无 门口公交站： □ 无     □ 有      距店 _______ 米

临店聚人气的大店：□ 有 ______个   □ 无 店面所处位置：□ 进口     □  中心     □  交叉口     □ 拐角

门店所处：□ 阳街  □ 阴街  店前人行道宽 ____
米

店前目标人流量： ____人 /天   人流量高峰时段： ____时 ____分 到 _____时 ____
_分

临近眼镜店经营方向：□ 同定位眼镜店        □ 高定位眼镜店         □  低定位眼镜店

附：店址调查表



  

五、成本收入分析（ cost/revenue ） 

 



  

序号 1 2 3

项目 租赁费 员工薪酬 月度营运开销

会计分录 租赁费 +
转让费

住宿租金 人员工资 生活福利费 奖金 办公费 通讯费 低值易耗
品

业务应酬
费

差旅费

序号 4 5 6 7 8 9 10

项目 促销广告费 物业水电费 运杂费 税费 装修摊销 设备折旧 其他费用

会计分录 促销费 广告费 物业费 水电费 取暖费 运杂费 税费 装修摊销 设备折旧 其他费用

备注：产品跌价准备按月销售收入的 5%准备，促销费和广告费都按照月销售收入的 3% 核准，按照变动成本予以核算。其他成本为固定成本，
装修费按 2 年摊销，设备按 5 年折旧，店面的机会成本不予考虑。

1 、投资费用预算

课堂提问：
有哪个团队或个人在做项目前做了比较详细的《投资费用预
算表》？与实际情况出入有多大？



  

星期 时间段

二 14:00~16:00 和 18:00~20:00

五 17:00~18:00 和 19:00~21:00

六 18:00~20:00

2 、实地客流监测

课堂提问：
除了以上的时间和时段，你认为在哪些时间和时段还需做实
地客流监测，为什么？选 2-3 个人回答，对回答理由充分又
有独到见解者给予卓启币奖励。



  

人流量统计
零售店面进店率成交率统计一览表

零售店 店面积 所属门市

时间段 店前过往人数 进店人数 平均单价 销售数量
客户总数

会员数量 备注
新客户 老客户

10:00-12:00

12:00-14:00

14:00-16:00

16:00-18:00

18:00-20:00

20:00-22:00

合计

进店率 = 进店合计人数 /门店过往总人数：

成交率 =成交人数 / 进店合计人数：

日期 星期 天气 店长签名

备注：

1.老顾客为非第一次进店消费。

2. 所有统计数据不要填写单位，没有数据的请填写为 0 ，不要使用其他任何符号。

3. 未开店的时间段，即使没有数据也不要删除，以空格的形式体现为未开店。

4. 进店目标消费群年龄段目测，统计的数据是进店人数，请不要混淆门前过往总人数。

5. 此表以一个月为统计时段，为防止统计的缺失，请将工作表命名为时间段。

6. 会员数量：每天的实际会员总量。



  

店面客流量调查【预期店】

日期 星期 天气

所属门市 店面名称 店面积

店面地址

调查时间段

时间段 店前过往人数 进店人数（正在营业中的店面） 调查人签字

10:00-11:00

11:01-12:00

12:01-13:00

13:01-14:00

14:01-15:00

15:01-16:00

16:01-17:00

17:01-18:00

18:01-19:00

19:01-20:00

20:01-21:00

21:01-22:00

总人数

会员累计人数

备注： 1.每个时间段调查结束，调查人员必须签字确认。
          2.采样时间为三天，时间定在周一、周五、周日。



  

店面客流量调查【已开店】

日期 星期 天气

所属门市 店面名称 店面积

店面地址

调查时间段

时间段 店前过往人数 进店人数（正在营业中的店面） 调查人签字

10:00-11:00

11:01-12:00

12:01-13:00

13:01-14:00

14:01-15:00

15:01-16:00

16:01-17:00

17:01-18:00

18:01-19:00

19:01-20:00

20:01-21:00

21:01-22:00

总人数

会员累计人数

备注： 1老客户为非第一次进店消费。
          2. 会员累计人数：截止当天已经发展的实际会员总量。 
          3.每个时间段调查结束，调查人员必须签字确认。
          4.采样时间为三天，时间定在周一、周五、周日。



  

店中店店址考核标准
考核中项 考核小项维度 考核得分 小项得分

中项 中项权重 项目 3 分 2 分 1 分 等级得分 加权得分

商场
与楼
层基
本情
况

40%

购物中心整体定位 符合公司品牌定位 基本符合公司品牌定位 不符合公司品牌定位

购物中心的城市销售排名 1~3名 4~5名 6名以后

楼层业态（集群效应） 3~4家竞争品牌 1~2 家或 5~7 家 没有 或 8 家以上

楼层定位 高 中 低

拟开店店前目标人流 大 一般 小

店面满租率 90% 以上 80%~90% 80% 以下

购物中心有无历史沉淀 有

预期
店的
立地
与物
业条
件

30%

空间规整度如何 规整、不会产生死角 一般、会产生少量死角 易产生死角

店面走道宽度 4~8M 3~4M 或 8~9 M 3M 以下或 9M 以上

门头尺寸标准 0.6M 0.5~0.6M或 0.6~0.7
M

0.5M 以下或 0.7M 以
上

面宽与进深比例 2:1 大于 2:1 小于 2:1

店面高度 2.8M 2.5~2.8M或 2.8~3M 小于 2.5M或大于 3M

楼层温度及空气流通度 温度舒适，空气清新 温度和空气一般 温度和空气不舒适

店面对店面还是单侧靠墙 店面对店面 单侧靠墙

楼层有无休息区（加分项） 有

购物
中心
政策

30%

商场品牌推广力度 多渠道，影响力大 多渠道，影响力一般 渠道单一，影响力小

货品的进出机制自由度 相对宽松 比较严格

借款规定自由度 可随时结账 一定时期结账 结账不自由

店面促销自由度 可自由促销 不可自由促销

店员的培训机制（加分项）



  

1 、按实物单位计算：
盈亏平衡点 = 固定成本 /（单位产品销售收入 -单位产品变动成本） 

2、按金额计算：
盈亏平衡点 = 固定成本 /（ 1-变动成本 / 销售收入） = 固定成本 / 贡献毛益
率 

门店盈亏平衡点计算公式

反推预计销售额
          
日销售收入 =目标客流量 X  进店率 X  成交率 X 客单价

比较预计销售额与平衡点的差距，决定该店址的投资潜力比较预计销售额与平衡点的差距，决定该店址的投资潜力



  

• 数据里有大乾坤，掌握数据、善用数据，
这是门店选址的大道。

A1

A2 A3

A4
B1

B2

B3

B4

C1

C2

C3

C5

C4

C6 C7

C8

C9

总结

精髓：门店选址

做到心中有数，才能
胸有成竹。
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