
第一图书网, tushu007.com
<<零售业经营攻略>>

图书基本信息

书名：<<零售业经营攻略>>

13位ISBN编号：9787514125566

10位ISBN编号：7514125566

出版时间：2012-11

出版时间：经济科学出版社

作者：宋钊

页数：251

字数：200000

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<零售业经营攻略>>

前言

世界上没有一成不变的东西，同样，在市场经济大潮中，也没有一成不变的营销策略。
随着市场经济的繁荣发展，社会物质财富的极大丰富，零售业也无时无刻不处在变化之中。
变化是绝对的，不变是相对的。
零售业随着经济的发展而发展，而相应的调整也要“与时俱进”，包括业态、商品结构、组织架构等
。
只有在变化中零售业才能发展，否则只能被市场竞争的巨浪推倒。
零售业是为消费者提供全方位的服务。
从某种意义上讲，零售就是服务，服务创造价值，服务工作管理到位，乃是企业形象塑造、无形资产
的增值。
“顾客是我们的衣食父母”、“顾客满意是我们永久的追求”、“顾客永远是对的”，这些企业的服
务理念是通过实践而提炼出的精华。
只有视顾客为上帝，顾客才会反过来将商场视为自己的家，双方也才会在“双赢”中各自获益。
每年的“3.15”国际消费者保护权益日不仅是消费者的节日，也是商家自省和进一步提升服务质量的
契机。
在商品经济竞争日趋激烈的今天，谁提供的服务更优质、更全面、更周到，谁的服务更能让消费者感
到贴心、放心、舒心，谁就会在市场竞争中站稳脚跟。
“得民心者得天下”，在零售业中更应理解为“得民心者得市场”。
随着市场的发展，促销等手段愈来愈成为零售业经营者们向消费者传递企业相关产品的各种信息的方
式，吸引甚至说服消费者购买其产品，以达到扩大销售的目的。
简单来说，就是通过直接的利益刺激，以达到短期销量的增加甚至大幅提升。
本书也针对零售业者的促销问题，引用了大量真实案例来说明各种促销手段的使用方式和成功案例。
本书不仅重点介绍了零售业创业者在创业方面需要注意的事宜，更列举了其在守业方面所应该注意的
问题。
另外，本书还着重对我们平日里不太关注的细节等进行了全方位、多角度的分析。
古人说得好：书中自有颜如玉，书中自有黄金屋。
把这句话用现代的理念去解释，读书就是接受教育，让我们通过书本来掌握知识技能，用以投身社会
、服务于人。
最后提醒广大读者一点，任何投资都存在风险，在决策之前一定要做好充分的市场调研，在投资过程
中更要懂得审时度势，只有善于谋划才能运筹帷幄，决胜千里之外。
编者
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内容概要

　　本书主要从零售业的经营模式和销售策略出发，通过引用大量真实案例，深入分析零售业各种业
态模式的优缺点，提出如何运营，如何向消费者传递商品的各种信息、如何吸引甚至说服消费者购买
商品的方法，从而为自己使每一位商家都能找到最合适自己的方案，从而达到最好的销售效果，在市
场竞争中立于不败之地。
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作者简介

　　宋钊，零售业发展业态研究者。
2000年进入零售行业，兼职采购和销售，与食品、乳品、酒类、家电、洗化、粮油、家居、纺织、农
资等多个领域供应商建立了其独有的合作模式，在操作供应商与大卖场的联合运作中获得较大的成功
，获得了客户的广泛好评，并被国内多家著名生产企业聘为经销商管理顾问。
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章节摘录

版权页：   插图：   说到钻空子，商人的天性就在于找空子、钻空子。
有人钻空子不奇怪，如果眼见着空子在那里没有人去钻，那才是奇怪的事情。
谈到空手套白狼，又有哪一个白手起家的创业者不需要经过一个空手套白狼的阶段呢？
空手而能套到狼，不是智慧又是什么呢！
 谋略或者说智慧，时时贯穿于创业者的每一个创业行动中。
谋略，说白了就是一种思维的方式，一种处理问题和解决问题的方法。
对于创业者来说，智慧是不分等级的，它没有好坏、高明不高明的区别，只有好用不好用，适用不适
用的问题。
当年谢圣明带着红桃K一帮人，在农村的猪圈、厕所墙壁上刷广告的时候，遭到了多少人的嘲笑。
但是，如今在猪圈上刷广告的谢圣明已经成为了亿万富翁，而当年那些讪笑他的人呢，当年怎样贫穷
，如今依然怎样贫穷。
我们归结创业者智慧：不拘一格、出奇制胜。
作为创业者，你的思维是否至今依然因循守旧？
 《福布斯》中国富豪陈金义当年也有过这么一番经历。
陈金义在没有发迹前，有机会做一个蜂蜜加工厂。
建一个蜂蜜加工厂需要30万元，但当时陈金义手头仅有3万元。
他将这3万元存人银行，随后又利用这3万元做抵押，从银行贷出6万元，又用6万元做抵押，贷出12万
元，如此一直到贷出办工厂所需的30万元。
蜂蜜加工厂办起来后，陈金义的事业也逐渐走上正道。
现在这成为民营企业家的“原罪”。
有人说他们这是空手套白狼，其实不然，他们最多是利用了银行制度上的缺陷。
有能力利用现存制度的缺陷，是一种智慧的表现。
市场经济的假设基础，就是人都是自私的，每个人都想将自己的个人利益最大化，而结果是人们在利
己的同时达到了利人的目的，个人利益与社会效益都达到最大化。
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编辑推荐

《零售业经营攻略》编辑推荐：合作。
商场不是战争，而是一场合作。
零售市场即存在大鱼吃小鱼，也存在小鱼啃大鱼，谁吃谁不取决于规模，而取决于它的核心竞争力，
那就是合作。
服务。
零售业是为消费者提供全方位的服务。
从某种意义上讲，零售就是服务，服务创造价值，服务工作管理到位，乃是企业形象塑造、无形资产
的增值。
“顾客是我们的衣食父母”、“顾客满意是我们永久的追求”、“顾客永远是对的”，这些企业的服
务理念是通过实践而提炼出的精华。
只有视顾客为上帝，顾客才会反过来将商场视为自己的家，双方也才会在“双赢”中各自获益。
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