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前言

欢迎阅读《零售管理》（第11版）这本教材。
我们的主要目标是尽可能向你展示最新、最全面和最友好的零售管理类图书。
我们将让你完全融入这个主题中，了解零售战略是如何制定的，看看现实生活中的各类零售商（大型
的和小型的、销售商品的和销售服务的、国内的和全球性的）是如何开展经营活动，并努力成为零售
管理领域的全职工作者的。
通过阅读这篇前言，你将了解可以学到哪些知识。
零售的战略方法这一概念是本书的基石。
战略方法的基本原理是零售商必须适应复杂的和不断变化的环境，并制定经营计划。
机会和限制条件都必须加以考虑。
零售战略是指导零售商进行经营活动的总计划或总框架。
理想情况下，它应至少持续一年时间，并包括使命、目标、消费者市场、总体性和具体性的活动，以
及零售商的控制机制。
如果没有预先界定的和整合良好的战略，企业的发展将举步维艰，无法应对周围环境的变化。
通过对本书的学习，你将成为一名优秀的零售计划制定者和决策者，并具备适应这些变化的能力。
自《零售管理》（第1版）问世以来，我们就不断努力，尽可能做到与时俱进和展望未来。
我们在每一版的准备过程中，都非常积极主动。
这也正是我们借用沃尔玛的创始者山姆·沃顿（Sam Walton）的名言——“对你的事业负责。
比其他任何人都更相信它。
”的原因。
口本版新在何处1.所有的数据和案例都是最新的，并反映了当前的经济形势。
我们认为，本书将经济环境考虑进来是非常重要的，因为它对大量企业和消费者产生了不利的影响。
2.每章的应用专栏都是全新的或进行了大量的更新。
这些专栏包括：零售技术、世界零售、零售伦理、零售职场。
3.全书有30个小案例和8个综合案例，全都是新案例或进行了大量修改的案例。
每一个案例都是基于真实的企业和真实的情形。
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内容概要

零售管理领域的经典著作    本书基于战略的视角，以时间先后为顺序，全面、系统地介绍了与零售有
关的各方面知识。
全书共八篇，分别讲述了开办零售店的准备活动、日常经营活动和对各个营销管理环节的控制过程。
    第11版在补充最新零售理论和管理工具的同时，还对全书的数据和案例进行了更新。
这些最新的资料，不仅可以帮助读者理解零售原理和知识，更可以令读者了解零售行业的最新动态和
发展趋势，这对中国零售新模式的发展与探索都是不可或缺的。
此外，各章的“零售职场”专栏介绍了零售业职业发展的最新情况，以及如何成为零售业中的佼佼者
，这将为即将进入零售业或已经在零售业中发展的读者们提供帮助。
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章节摘录

插图：1.介绍零售机构的各种分类方法。
美国有230万家零售企业，经营着310万家零售商店。
我们一般可以按所有权关系、基于店铺的战略组合、无店铺的战略组合，以及非传统零售模式对它们
进行分类，但这些类别间并不相互排斥，许多零售商可能同时归属于多个类别。
本章考察了按所有权划分的零售机构。
第5章和第6章将考察按其他方式划分的零售机构。
2.按所有权类型研究各种零售商及其特征。
美国零售商店的70％是由独立零售商经营的，即每个零售商只经营一家零售店。
独立商店之所以占如此大的比重主要是因为进入门槛低。
独立商店的竞争优势表现在：经营灵活，投入资本低，商品组合专业化，所有者能直接控制企业战略
、企业形象，统一指挥，独立自主和具有企业家精神。
不利因素包括：议价能力有限，不能达到规模经济，属劳动密集型企业，利用媒体少，过分依赖店主
，以及长短期规划不足。
连锁店由多个同属于一个所有者的商店组成，通常实行一定程度的集中采购和集中决策。
连锁店仅占美国零售商店数量的30％，但销售额却占了全部商店零售额的2／3。
连锁店的优势有：议价能力强，能发挥批量采购和多店经营的效率，实行计算机化的管理，能有效地
利用多种媒体，制定有界定清晰的管理理念和规划。
但也存在以下潜在问题：经营缺乏灵活性，投资成本高，控制能力弱，单店经营的独立性有限。
特许经营是指特许人与受许人之间通过协议，允许受许人使用某个已注册的名称和某种特定的经营模
式开展经营活动。
特许经营商店占美国商店销售额的1／3。
受许人享有以下好处：投资少，公司名称已广为人知，标准化的经营和培训，合作营销，独家销售权
和大规模采购。
同时，加盟者可能面对具有约束型的要求，加盟店过度饱和，利润低于期望，以及严格的合同条款、
解约条款、合同期限短和特许权使用费等问题。
特许人得到的利益有：快速实现企业扩张，规定受许人资格，改善现金流状况，制定经营程序，激励
受许人努力工作，以及定期赚取特许权使用费。
如果个别受许人损害了公司形象，与公司的经营要求不一致，相互蚕食竞争，降低再售价值，或寻求
更大的独立性，则会导致特许人的利益受损。
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编辑推荐

《零售管理(第11版)》：工商管理经典译丛·市场营销系列

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<零售管理>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


