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内容概要

　　《MBA营销实务与案例丛书：连锁制胜的技巧与实例》正是您和经营连锁店而写，在该书中您看
不到“连锁理论”，它告诉您的是创办和经营管理的具体方体、步骤和大量实例。
全书分为五章，第一章是概论。
第二章详细介绍连锁店的具体操作方法和程序。
第三章阐述了连锁店的八大战略。
第四章您将了解到连锁店管理的技巧。
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书籍目录

第一章 连锁营销：21世纪盈利最快的行业一、网络时代的连锁营销1.网络时代的特征2.连锁营销搭上
网络时代的快车3.中国发展连锁营销的必要性二、连锁营销的特征与模式1.连锁营销的本质及特征2.连
锁营销的2种模式3.连锁营销的10种形式4.连锁营销的优势与效应5.连锁营销：国际化与本土化6.美国和
日本连锁营销形态的比较三、连锁大国的连锁潮1.美国连锁业2.日本连锁业3.连锁营销在中国[实例]深
圳市新华书店的成功模式第二章 连锁店开业的操作方法一、连锁店的概念与定位1.3 S原则2.连锁店的
优势，弱势3.连锁店的概念与定位二、有效的商圈调查1.商豳的确定2.商圈调查的要点和方法[实例]苏
宁连锁店市场调查与分析三、选择合适的加盟体系1.进入加盟系统的五大步骤2.加盟者自我评估事项3.
加盟者需要承担的两大风险4.对加盟体系的评估[附录]创业者测验题四、选择合格的加盟者1.选择加盟
者的标准2.选择加盟者的四大方法[附录]美国连锁店评估表[实例]7-11吸收连锁店的具体方法和标准五
、连锁契约1.签订加盟契约的24条注意事项2.加盟者中途解约应承担的责任[实例]一份典型合同样本六
、店铺规划与设计1.选址的原则和技巧2.店铺的规模要适当3.创造良好的购物环境[实例]连邦软件的店
面设计第三章 连锁营销战略与实例之一一、目标市场战略1.市场细分的原则和步骤⋯⋯第四章 连锁营
销战略与实例之二第五章 连锁管理技巧之一第六章 连锁管理技巧之二第七章 成功的连锁企业标准—
—绩效评估方法附录
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章节摘录

　　（2）网络经济能够使企业进入市场的成本降低。
一个新兴企业通过连锁营销的方式可以依附在一个成功的大企业下，利用其诸多优势，以最低的成本
、最小的风险进入市场。
　　（3）可以使企业增强竞争实力。
网络经济的发展，对企业的规范化和标准化管理有着更高的要求，连锁营销正符合这一发展趋向。
而且采用连锁方式，企业在发展网络经济过程中，可以轻易地形成集团优势，各成员之间资源共享，
互相帮助，在激烈的市场竞争中立于不败之地。
　　中国的许多连锁企业已经看到了这一点，将充分利用这一优势，积极发展与网站的联盟，抢占市
场份额和取得竞争的主动权，实现发展模式上的后发制人。
由全国22个省、市、自治区共28个城市的50多家大商场加盟的“全国网上连锁商城”已经于1999年3月
登台，其目标是要建成中国最大的新型商业集团、世界知名的电子商务先锋站点。
3.中国发展连锁营销的必要性自1859年美国“大西洋及太平洋茶叶公司”创办连锁店形式以来，连锁
营销已经有了100多年的历史，它已经发展成为一种相当成熟、在国际上广为采用的企业营销制度。
如今连锁营销仍然保持着较强的发展势头。
认真总结并吸取已有的先进经验，对促进我国零售商业的发展、扩大流通、提高效益是十分必要的。
　　（1）实行连锁营销有利于零售商业向更高层次发展，实现规模效益。
改革开放以后，我国零售商业打破了国有零售业一统天下的局面，形成了各种所有制、各种流通渠道
并存的格局。
但是，为适应市场经济体制而建立的各种商业企业集团，由于其机制不合理而貌合神离，没有真正发
挥出集团的整体效益、规模效益。
由于组织化程度低，单个企业无力进行适应现代化大生产的商业分工，仍集买卖功能于一身，无法摆
脱零售企业经营规模化与销售分散化的矛盾，而且资源共享性差，各自为战，内耗式竞争严重，导致
总体经济效益低下。
这种状况的改变，不仅需要用信息技术、网络技术等先进技术武装自已，还必须通过专业化的分工，
提高劳动经营效率，减少商品流通费用，降低商品经营成本，达到增加效益的目的。
在进货环节上，连锁体系总部需要为各连锁分店统一进货。
因为，连锁商业长期大批量购货，不但能够获得稳定的供货来源，而且还会享受到较高数额的折扣，
从而降低进货价格。
同时，总部对商品库存进行统一管理，使商品库存资金及保管资金得以节约；在销售方面，由于连锁
企业拥有一套高效的销售体系，因而占据着大量的市场利益份额。
由于连锁企业拥有雄厚的资金，所以信用度一般都比单店经营的零售商店要高，从而有可能争取到优
惠和低息贷款。
在其他一些环节上，如推销技巧、广告策划、营销战略和方针、技术创新、产品开发、先进设备的配
备等，总部都要进行统一安排部署，以使连锁体系的经营管理保持在一个较高的水准上，进而使规模
效益得到发挥。
　　利用信息、网络技术挖掘新的利润空间，也是连锁企业得以迅速发展的最重要的方面。
由于网络具有十分便捷、费用低、非常简单、能够实现广泛连接等特点，通过共享、简化虚拟的网络
技术，使企业能够利用有限的资源，开发几乎无限的利润空间，可以降低经营成本，加快资金周转，
提高服务水平，使企业更快适应市场的变化。
　　⋯⋯
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