十个水果店九个亏
在我身边，有做水果店生意赚大钱的，三年里已经开了7家分店，生意火爆。也有开张一个月就关门倒闭的。这两个店老板我都认识，和他们都聊过，通过和他们的对话，总结就是：失败了就很难，成功了就很容易。
夜色中的水果摊
一、选址
一般的水果店老板说：“一天都没有几个人，搞活动都没人来”。
做得好的说：“每天的客流量很大，尤其是周六周天，顾客特别多，活动搞得特别好”。
分析之后发现：客流量的多少和水果店的选址有很大关系。有的水果店选址在新小区，周边设施简陋，居住的人也不多，客流量自然很少。而做的好的朋友店面选址在居住率较高的小区，甚至在小区门口，门口又正对公交站台，在小区里人流量的入口，加上附近商业配套成熟，自然客流量爆棚！
二、细节
一般的水果店老板说：“大部分顾客进来看看就走了”。
做得好的说：“客流量很大，购买力很强”。
虽然客流量不一样，但顾客已经进门，却没有消费，那肯定是有某些原因。
分析之后发现：一般的水果店面积比较小，地方拥挤，摆放很乱，水果很多，而做的好的水果店面积大，有110多平米，店面宽敞，摆放整齐，随时有服务人员整理摆放顺序，同时店中还放了一些试吃水果。
三、营销
一般的水果店老板说：“买过的顾客很少有再回来买的”！
做得好的说：：“老顾客经常过来买”！
为什么两个水果店的差别这么大呢？
经过分析发现：
会发现做得好的水果店里经常举办活动，每天都会有会员价水果，新品有会员尝鲜价，同时他们构建社群营销，在社群做营销活动。
很多人也许没有想要去买水果，但是为了拿中奖的东西，或者看到了想吃的水果，就会到店里去，一旦到店，就又带动了别的消费，他的回头客肯定就很多了。
影响水果店生意好坏的因素很多，做的好的水果店在选址、装修、商品摆放上都做的很好，为开店成功奠定了基础，之后的线上线下营销活动，社群团购，打折优惠引来源源不断的顾客。
