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内容概要

　　本书是《商场超市物流与管理系列读本》的一个分册。
　　本书结合零售业管理的发展趋势和现代商业服务的相关知识，论述了店长应具备的基本素质和工
作职责，以现行工作为实例，详述了店长的零售企业的业态类型、店长的工作职责、门店管理、商品
管理、人员管理、财务管理、促销管理、顾客与服务管理、信息管理、安全管理、店长的培训。
本书意在使读者切实有效地掌握提升店长能力的技巧和方法，并将这些方法细化，落实到具体工作中
，使其行之有效。
　　本书为商场超市那些想迅速掌握营业知识及技巧的新店长和急需进一步学习提高的经验的营业员
编写，同时也可作为零售业策划和咨询人员、相关院校师生的参考书。
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章节摘录

　　第一章　零售企业的业态类型　　任何零售企业都是从业态的选择与定位开始的，业态的定位又
是以选择什么样　　的目标顾客为基础的，所以说业态的选择定位过程实际是目标市场的定位过程。
　　所谓“业态”，是指商业服务于某一顾客群或某一顾客需求的店铺经营形态。
只有十分细致地了解了业态的内涵，才能正确地把握市场目标，做好营销管理。
要　　在以下几方面做出选择。
　　1．目标顾客的选择　　选择什么样的目标顾客，满足什么样的需求，也就是要确定商店面向谁?
服务于谁?满足什么样需求是业态内涵的一个本质性特征。
　　2．适应什么样的消费生活方式和购买方式的选择　　消费者的需求在不同的社会经济条件下，
具有不同的消费生活方式，并通过一定的生活方式体现出来。
根据这种生活方式和购买方式，来决定开什么样的店。
这　　是业态内涵的第二个特征。
　　3．商品结构的选择　　如目标顾客已确定，什么样的商品来服务和满足、迎合目标顾客的消费
潮流就　　是最核心的问题。
　　4．商品组合和销售方法的选择　　商品组合是根据顾客需求特征、购买心理及企业经营目标的
达成，并选择最适　　合的销售方法把商品和服务销售出去，创造好的经营业绩。
　　5．经营方式和管理方法的选择　　某种业态是否具有旺盛的生命力，不仅取决于是否能满足顾
客的需求，采用什　　么样的经营方式也成为重要的因素。
在管理方法上运用信息技术是商业的一贯选择。
　　【例】超级市场的业态类型。
　　1．传统食品超级市场　　传统食品超级市场是传统小商店的取代者，是超级市场最初的原始模
式。
它集　　中了食品店、杂货店、小百货店、粮店等传统商店各自的单一功能，并综合起来，　　如今
一般体现为社区型中小型超市。
其经营内容一般以食品和Et用品为主，其主要　　目的是便利社区居民的简单购物。
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