
母婴店创业计划书市场营销计划 母婴用
品专卖店创业计划书(实用5篇)

人生天地之间，若白驹过隙，忽然而已，我们又将迎来新的
喜悦、新的收获，一起对今后的学习做个计划吧。什么样的
计划才是有效的呢？下面是小编带来的优秀计划范文，希望
大家能够喜欢!
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资料

8.乳垫：防溢乳垫是必不可少的产妇用品，入院生产的时候
也要带上一盒。自然分娩完就会有奶水渗出，剖腹产过后也
开始有奶水了。

9.婴儿床：说起婴儿床，我真是破纪录了，一共买过4张，
从500元到多元不等，最后在i-baby上买的还算不错。

10.婴儿衣物：最主要的'标准是柔软。婴儿的皮肤娇嫩，所
有穿着用品都要适合他们的肌肤。

11.奶瓶及其系列用品：奶瓶现在比较广泛接受的是贝亲和新
安怡，我孩子都用过，个人觉得贝亲的宽口径奶瓶更好用一
些。

12.吸奶器：孕妇入院的时候就要带好吸奶器和奶瓶。因为孩
子一出生吸奶不纯熟，经常纽计不肯配合，但是又急于让他
吸收初乳的抗体成分，所以宁愿吸出来倒入奶瓶让他喝。
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联系人：xx



电话：

e-mail：

地址：

项目名称：休闲零食店

产品和服务：零食、坚果、饮料、水、特色小吃、网上代购
代售

选择理由：根据我们目前的地理位置，处于校园周边，周边
无特色店面，有足够的消费人群，我们是做零食销售的，所
以一年四季都有卖点，我们个人有营销经验、计划和想法。

主要经营范围：当代大学生、校内学生、老师和工作人员以
及周边的居住人群等。

发展前景：符合当代大学生需求，适合80、90后消费人群，
符合社会发展需求。

目标：

短期发展目标.…..首先在短期内做好各项管理工作，对员工
制定严格的规章制度，对产品质量严格把关，保证产品的质
量，先把招牌打响，让每一位来过我们店里的顾客都了解我
们的产品，并且我们要在6个月内回收成本，实现有所收益。

长期发展目标……我们在完成短期目标后，企业有所利润，
我们将扩大企业的规模，扩大店面，增加产品，扩招员工，
把店面的环境弄得幽雅舒适，还打算多开几家分店在大学城
内，以致以我们的服务与质量垄断大学城的零食市场。

企业宗旨：服务于人、营于利己(方便、快捷、优惠、服务、



盈利)
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（一）项目提出原因

1、有市场空白，利润丰厚（差异化市场营销）

2、有需求

3、资金充裕，风险较小，可操作性强

（一）行业状况

（二）市场的调查与分析市场分析（市场=人群+消费者+购买
力）

（三）竞争对手分析

1、价格便宜

2、已拥有一定的顾客群

（四）项目优势

1、项目运作的可行性；

2、项目的独特与创新性

（一）市场细分与定位

1、目标市场

2、市场定位



（二）推广策略

1、媒体广告

2、让利打折

3、买满即送

4、vip卡

（一）渠道（进货）

1、概述

2、详细分析：

3、初期货源

（二）预算与收益分析

1、基本资金需求

2、投资回收计算

（四）风险

目标客户锁定孩子和年轻女性

在多家进口零食店看到，零食店多采取全面出击的路线，经
营品种多达数百个，包括巧克力、糖果、蜜饯等，让人看得
眼花缭乱。经营的小吃、零食都以好吃、有趣见长。一些价
格稍高的糖果或饼干，多用精美且形状各异的小罐子装好，
有钥匙状的、大象形状的、晴天娃娃形状的……糖果吃完后，
小罐子还可当作存钱罐用，有些放钱进去时还会有音乐响起。
此外，还有一些比较奇特的品种，如外形像一包香烟的巧克



力、有收藏价值的可乐等。

店内琳琅满目的糖果价格不菲：散装棒棒糖一般都是2~3元/
颗起步，比超市的要贵上0.5元以上；罐装的饼干、糖果一般
都是数十元一罐；有一种散装果脯价格高达140元/公斤。

观察看到，进商店购买的人以年轻女性最多，其次是由家长
陪同的孩子。一名女士掏出50多元，一口气买下一堆色彩鲜
艳、造型可爱的彩虹糖、棉花糖、巧克力，她说：“我平时
就喜欢吃零食，看到这些可爱的造型，会压抑不住购买的冲
动。”

在一家进口零食店，一名购买进口巧克力的年轻男性说，他
平时不怎么吃零食，买巧克力是准备送给女朋友的。

据店员介绍，进口零食大多来自美国、日本、韩国等地。为
了满足不同顾客需求，店里也经营国产糖果。

一般来说，饮料是美国货、日本货最为“抢手”；饼干、糖
果和巧克力，则是日韩货受青睐；东南亚国家则是主打“土
特产”牌，以咖啡、茶或者其他土特产零食为主。

经营之道讲口味，也要讲包装

要想经营好一家进口零食店，其秘诀就是要注重零食的口味，
同时也要讲包装。

在一家进口零食店的业务主管介绍，经营好进口零食店要注
意的事项挺多。

第一、注重零食的口味。平时要多和顾客沟通，了解本地消
费者的口味，不断进行调节；进货要从口味上多下功夫，货
物不在于多而在于精，要尽可能多地推出一些有市场潜力的
新产品，以产品的变化来应对消费者的喜新心理和需求变化。



第二、店铺的选址很重要。为保证客源，店铺要选择在人流
量大、年轻人相对较多的地段，像繁华商业区、学校周边、
客流量大的电影院附近等都是不错的选择。

第三、现在的消费者非常注重食品卫生，所以店铺一定要整
洁、干净，糖果、干果类要选用简单的透明包装，使客人清
楚看到食品的实貌，包括其新鲜度及色泽等。

第四、货物的摆放有讲究。高档价位的食品可摆放在货架最
上层，这类食品针对的是注重品牌的白领一族，贵精不贵多；
中档价位的摆放在货架中间，方便普通消费者选购；在货架
最下面，可摆放小朋友爱吃的如棒棒糖、波板糖等零碎小食
品。

第五、食品的包装要有自己的风格，同时考虑不同消费群体
的喜好。精美的包装可以提高食品的附加值，让食品更显物
有所值，从而吸引更多的有一定消费能力的年轻人。现在很
多年轻的白领就是冲着精美包装来的，即使多花点钱他们也
不会在意。

最后，要懂得利用节假日来扩大市场占有率。虽说零食的消
费无季节之分，但是，销售的高峰期还是相对集中的，如春
节、五一节、国庆节，以及平时的周末都是销售的旺季。巧
克力等糖果的季节性则较为明显，夏天销量低，而一进入凉
爽的季节，销量便会升得很快。每年的情人节前后，巧克力、
糖果类的销量会翻好几倍。

开店选择选择加盟较为划算

据介绍，进口零食店的零食多从国外进口，要经层层审批、
重重检验，然后才能摆上国内货架。目前代理外国食品的国
内公司还比较少，一般只有大型食品公司才能供应货源。所
以刚起步的店，最好选择加盟店的方式，这样可减少在进货
渠道、经营模式等方面的顾虑，少走很多弯路。



进口零食店多采取加盟方式，多从广州的代理进口商进货。
业内人士提醒，选择加盟，前期资金一定要充足，一般来说
经营进口零食店起码要7~10个月左右才有回报。一家20多平
方米的进口零食店，启动资金大约需要10万元，其中加盟费、
合同保证金、首期进货费、装修费用、购买货架、收银机等
大约需要花费四五万左右。另外还需要大约五六万元用于店
铺转让费用和租金。

风险提示高利润背后暗藏风险

虽然一些吸引别人加盟的食品公司自称进口零食店有40%利润，
而且发展势头良好，但仍然发现不少小问题。在一家零食店
内，看到该店有一半的糖果打6折销售，拿起糖果细看，发现
很多都是将近到保质期，由于天气较热，有的糖果摸起来已
经发软。

一位业内人士透露，虽然从外表看，进口食品的利润空间大，
但投资这类的进口零食店风险仍不小。

首先，进口零食的价格虽然比国货高，但是它的利润空间并
没有想象中的大。为了保证客源，店铺的选址要在闹市或繁
华地带，店铺的租金投入要比一般的店高。

其次，由于现在的进口零食店尚处于起步阶段，面临着超市
的竞争。繁华地带一般都有大型超市，不少超市也开始设立
进口食品的专卖区，这样一来，竞争比较大，进口零食店难
以形成稳定的消费群体。

再次，为了保证货源和降低成本，进口零食店往往是批量进
货，但一些进口食品从生产到最后上架，最快的要一两个月，
慢的有时会在路上走半年，再加上潮热天气等原因，储存货
物的成本大大增加。而且，一旦零食不合顾客口味，销量上
不去，生意也就难维持下去。



母婴店创业计划书市场营销计划篇四

资料

8.乳垫：防溢乳垫是必不可少的产妇用品，入院生产的时候
也要带上一盒。自然分娩完就会有奶水渗出，剖腹产过后也
开始有奶水了。

9.婴儿床：说起婴儿床，我真是破纪录了，一共买过4张，
从500元到2000多元不等，最后在i-baby上买的还算不错。

10.婴儿衣物：最主要的'标准是柔软。婴儿的皮肤娇嫩，所
有穿着用品都要适合他们的肌肤。

11.奶瓶及其系列用品：奶瓶现在比较广泛接受的是贝亲和新
安怡，我孩子都用过，个人觉得贝亲的宽口径奶瓶更好用一
些。

12.吸奶器：孕妇入院的时候就要带好吸奶器和奶瓶。因为孩
子一出生吸奶不纯熟，经常纽计不肯配合，但是又急于让他
吸收初乳的抗体成分，所以宁愿吸出来倒入奶瓶让他喝。
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点击下载文档

搜索文档
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竞争对手的主要优势：

1、目前市场上的竞争对手主要是一些外资的亲子乐园，他们
资金实力足聘请非常有名的教授或营养讲师做名人效应。

2、店铺面积大，装修环境，造型精致，场地较大，可设有大
型儿童活动场及家长休息区。

3、由于资金较为充足，所以铺天盖地的派发广告，在宣传上
大做文章，会员制等促销模式搞得非常成功。

竞争对手的主要劣势：

1、由于店员较多，人员流动性较强，管理较为混乱，业务员
之间为了争取客户互相进行降价销售，从而扰乱企业的价格
体系，降低客户信任度。

2、客户交了费用后，由于后期服务跟不上，导致顾客满意度
大大降低。

3、由于外部装修环境好，广告力度大，所以对每个家庭的收
费标准相应较高，中收入家庭只好望而却步，而高收入家庭
往往追求享受和服务，服务不到位往往降低了顾客回头率。

本企业相对于竞争对手的主要优势：

1、收费平民化，员工亲和力强，对顾客的`每次光临可免费
咨询，免费提供育儿经验、健康免疫、智力测评等经验，增
加与妈妈间的亲密交流。

2、对每一位顾客建立顾客档案，并对每次消费进行积分累计，
定期跟踪回访，进行一对一的服务，并可免费上门亲自指导、



送货。

3、店内播放开发儿童智力的轻音乐，消除与顾客间的陌生感。
承诺不满意可退款的信誉保证。

4、在现有场地定期举行宝宝大赛，节假日有免费派发活动，
加大顾客信任度。

本企业相对于竞争对手的主要劣势：

1、由于创业初期，资金实力不足，店铺面积只有100平米、
装修较为简单。

2、广告力度不足，只能从社区做起，利用顾客的口碑效应进
行传播。

3、儿童活动区较小，只能利用现有场地提供中小型玩具进行
儿童娱乐。

市场营销计划

1、产品

产品或服务

主要特征

免费进行社区宣传讲座

每周日邀请会员朋友进行育儿讲座，从而带动产品消费。

每月定期促销活动

针对儿童商品及课程的特点，每月定期促销活动



婴儿纪念品组合销售

手脚印、胎发笔、百岁照

食品

通过课程销售食品为妈妈宝宝提供方便

2．价格

产品或服务

成本价

销售价

竞争对手的价格

免费进行社区宣传讲座

10元

0元

30---60元/次

每月定期促销活动

200元

0元

元

婴儿纪念品组合销售



200元

1000元

1500元

食品

150元

200元

250元

3．地点

（1）选址细节：

地址面积（平方米）租金或建筑成本

南开区旧津保路20号100平方米2500元


