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前言

我国零售业随着经济的高速、稳步发展和WTO的推进，呈现出勃勃生机，在满足人们日益变化的需求
的同时，引领着人们新的生活方式；在拉动消费需求的同时，也推动着中国经济的发展。
零售市场是一个具有巨大潜力的市场。
中国零售业正处于变革和高速发展时期。
伴随着人们生活水平的提高，生活方式的多元化、个性化的变化，零售市场不断细分，新的零售业态
应运而生，已形成了业态俱全的商业格局，并迅速发展。
例如，超级市场已成为大中型城市人们日常生活品的主要消费场所，家电专卖店、家居购物广场、购
物中心、网络商，场等新型业态前景广阔，传统百货在蜕变中重获新生。
零售企业学习国外先进的管理方法和手段，通过对经营管理的思想、方法、手段、组织等方面的不断
创新，实现组织化管理、个性化企业形象；以连锁经营作为主导经营方式，以信息技术为依托，提升
了企业组织化、规模化程度；通过信息技术的运用和供应链的管理，提高了商品流通的效率；通过兼
并与整合优化资源，实现规模化扩张和跨区域发展。
在国际化的市场竞争中，中国的商业企业开始重视战略的研究和长远的发展，日益强大的中国零售企
业必会主导零售市场的未来格局。
零售商业在发展变化，零售管理教材的内容必须不断更新，才能为不断发展的零售业培养适用型的人
才。
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内容概要

本书主要内容包括零售业态、零售企业组织管理、顾客管理、零售店的选址、零售企业筹资管理、零
售企业形象管理、零售商品的规划、供应链管理、价格管理、促销管理、零售企业人力资源管理、零
售企业信息管理、零售连锁经营管理、零售企业战略管理等方面。
    本书既吸收了成熟的零售管理理论，又结合零售商业发展的实践补充了新的零售管理的内容、方法
和技术，通过案例和训练项目，提供了一定的训练方法，从而使本书具有先进性、全面性、实用性、
可操作性强的特点。
    本书可作为高等职业院校、大专院校、成人院校连锁经营管理专业、商品流通管理专业及商业、贸
易类专业的教材，还可作为商业企业的培训教材。
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书籍目录
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章练习题第七章 零售企业形象管理 第一节 零售企业形象概述 第二节 零售企业识别系统 第三节 零售
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源管理第十三章 零售管理信息系统第十四章 零售连锁经营管理第十五章 零售企业战略管理主要参考
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章节摘录

插图：2．无效促销图11-2中B曲线表明该促销活动对于零售企业的经营没有任何帮助，而且浪费了促
销费用，显然是得不偿失的。
3．不良促销11-2中C曲线是促销活动引起了不良后果的一种表现，是零售企业经营者最不愿意出现的
一种情形，本次促销活动虽然在进行过程中提升了一定的销售量，但由于在活动过程中或管理混乱，
或设计不当，或出现某些意外情况损伤了零售企业自身的美誉度，从而使该活动结束的销售额不升反
降，促销活动适得其反。
（二）消费者调查法零售企业可组织有关人员抽取合适的消费者样本进行调查，向其了解促销活动的
效果。
　1．展露衡量法调查零售企业促销活动通过媒体产生的展露次数，主要适用于公共关系活动的调查
。
次数越多就说明促销公关效果越好。
但是，这种方法没有显示出有多少人真正看到、听到或者能回忆起宣传报道的内容，也没有显示出顾
客看了宣传报道以后的动向，因此要与其他衡量方法结合起来利用。
2．注意、理解、态度改变衡量法一个较好的衡量方法，是在促销活动后衡量顾客对该商店的注意、
理解、态度三方面有何变化。
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编辑推荐

《零售管理》由科学出版社出版。
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