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前言

　　零售业是市场上最古老、最活跃，也是我国近几年发展最快的行业之一。
零售企业的经营活动是一种发生于营销渠道末端，以最终购买者和商品供应者为服务对象，以媒介商
品交换为目的的职能性服务，与人民生活息息相关。
零售企业通过自己的经营活动，组织适销对路的商品，在帮助生产制造企业实现其产品价值的同时，
为人们的购买活动提供拥有、时间、便利和形式等效用。
　　改革开放以来，伴随着经济的发展及消费方式的变化，零售行业也在经历着一次次的变革。
新的零售业态层出不穷；一些大型、综合性的零售企业逐渐占据零售市场主导地位。
特别是1992年日本八佰伴被正式批准进入上海后，沃尔玛、家乐福、麦德龙等一批世界一流零售商以
各种形式进入中国市场，促进了中国零售行业的成长与发展，也使中国零售行业的竞争更加激烈。
　　本书从零售企业的视角，介绍零售学的基本理论以及零售企业经营活动的主要内容，目的在于：
一是让学生掌握零售学的基本概念与基本理论，了解零售企业经营管理的内容和方法；二是通过每一
章的案例分析与讨论，培养学生运用这些理论与方法分析问题与解决问题的能力，在进入实际的工作
岗位之前，能够具备一定的实际操作能力。
　　本书内容共十章，分为三大部分。
　　第一部分介绍零售的基本知识和理论，由第一章和第二章组成。
内容包括零售与零售企业的定义、零售的职能、零售创造价值的方法与途径、零售业的地位和就业机
会、零售的分类方法与分类结果、零售业态的简单介绍、零售业态演变的相关理论，以及中国零售业
的演变与发展。
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内容概要

零售是指将商品提供给最终购买者用于个人或家庭消费的商业行为。
零售企业的经营活动是一种发生于营销渠道末端，以最终购买者和商品供应者为服务对象，以媒介商
品交换为目的的职能性服务。
本书从零售企业的角度，系统介绍了零售学的基本理论与基本知识，以及零售管理的主要内容，包括
零售企业的战略策划、零售商圈与选址、零售店设计、零售商品采购、零售商品管理、零售的现场管
理、零售业绩的评价以及零售企业的跨国经营。
    本书适合市场营销专业的本科生和企业管理专业市场营销方向的研究生用做教材，也适合相关实务
工作者参考。
    本书配有相应的教辅资料，教师填写书后的“教师反馈及课件申请表”后可免费获取。
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章节摘录

　　（三）展示商品　　商品展示是零售企业为供求双方提供的一种重要的职能性服务。
从消费者或购买者的角度看，展示商品是零售商向他们提供商品信息的过程。
这些信息不同于一般的消费者或购买者从生产制造商或供应商那里得到的信息，它们是一种客观、立
体和集成的信息。
所谓客观，是因为零售商聚集了同一类但不同品种或不同品牌的很多商品，一般而言，零售商不会去
刻意打压一个生产制造商的商品而扶持另一个生产制造商的商品。
所谓立体，商品在零售店里展示，消费者或购买者可以触摸，可以试用，因此消费者或购买者得到的
信息就是自己的感受。
所谓集成，就是零售商通过商品展示把关于一种商品各种各样的信息，如质量、价格、功效、一个产
品与另一个产品的比较优势等，一次性提供给消费者或购买者。
　　从生产制造商或其他供应商角度看，商品被放在商店里展示，就是对商品的一种促销活动。
虽然生产制造商或其他供应商也能在有限的范围内展示商品，但是它们的展示能力和展示效果远远不
及零售企业。
从展示能力上看，如果不是自己去做零售的话，生产制造商或其他供应商不可能将自己的销售网点散
布于大街小巷；即使能，也是不经济的。
从展示效果上看，由于只展示自己生产的或自己经营的有限品种或品牌，展示难有说服力，也没有足
够的吸引力。
　　零售商通过商品展示职能，高效率地组织与进行商品交易活动，一方面使最终购买者在方便的时
间与场所，以较少的耗费和适当的形式，得到自己想要的商品；另一方面，也为生产制造商或其他供
应商提供促销服务。
　　（四）为生产制造商或其他供应商提供市场信息　　零售活动处于营销渠道的末端，零售企业通
过零售活动与最终购买者或消费者直接接触。
它们对于消费需求的变化最为敏感。
生产制造商或其他供应商在很大的程度上依赖它们得到市场信息，把握市场未来的走向。
虽然生产制造商或其他供应商也可以自己进行市场调研，收集市场信息，但是零售企业的市场信息最
实在——零售企业报去的销售量是实实在在地进入到消费领域的销售量，而不是压在下一级经销商仓
库里的销售量。
　　为与自己合作的生产制造商或其他供应商提供信息，是零售企业可以提供的一项重要的功能性服
务。
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