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内容概要

本书对零售的各个方面、零售管理的基本要素和一个零售组织的活动进行了全面介绍，使读者能够建
立一个坚固的平台。
    本书不仅可以用于学院和大学的学生学习零售相关知识，对于那些正在从事销售、营销或者零售，
需要更深入了解与零售运作方式相关的知识和人们也是一个非常具有价值的工具。
同时，它对于那些可能没有接受过关于这个学科的正规培训的有抱负的零售经理们也是一种理想的资
源。
    本书共分三个主要部分。
第一部分主要涉及零售组织，顾客与零售商的关系以及对二者交互作用进行调查的方法。
也有一些章节论述了国际零售和零售环境相关问题。
    第二部分致力于研究零售组合——一个零售商可以用来吸引目标顾客的策略的独特组合。
选址、商品、定价、广告、氛围和布局是这一部分中的重要因素。
    第三部分论及零售管理。
这部分论证了计划，特别是财务计划和绩效测评对于零售业如同对于其他商业企业一样至关重要。
还对技术在零售业中的作用、零售业与法律以及零售业的未来进行了探索。
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作者简介

罗杰·考克斯（Roger Cox）有25年在国际化大公司的零售部门任职的工作经验。
他目前担任培训师和研究咨询师。
他在英国的两所大学教授CIM课程。
他已经出版了5本著作并担任了12年的CIM考官。
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章节摘录

　　1.零售组织的分类可以根据如下标准将零售组织划分为许多类别：（1）法律形式。
有三种基本的所有权形式：独资经营、合伙经营和有限责任公司（私有或共有）。
（2）运作架构。
有三种运作架构：独立经营（通常只经营一个零售店）、连锁商店、消费合作社。
（3）商品组合。
有一些零售企业供应范围广阔的商品，例如像玛莎百货这样的杂货商店或哈洛斯（Harrods）这样的百
货商店；还有其他一些商店集中精力经营有限的品种，如健康食品、皮革制品或贺卡，这些商店被称
为专卖店。
（4）服务程度。
尽管许多零售店已经转变或发展成自助式销售或自主挑选式销售的店铺，仍然有其他一些零售店向其
消费者提供送货、赊销、礼品包装、维修等服务。
许多从前的自助式销售零售商现在正通过增加新型的顾客服务寻求赢得竞争优势的方法。
（5）价格政策。
一些零售商在其零售组合中强调低价格而非服务要素。
德国食品零售商阿尔迪就是凭借低于竞争者的价格实现迅速扩张的。
其他一些零售商选择高于竞争者的价格，因为它们认识到能够凭借其他优点如便利的位置或独一无二
的形象来招徕生意。
（6）位置。
随着城镇中心租金成本的日益上升和交通日益拥塞，许多零售商到城镇边缘寻找位置，而另一些零售
商则喜欢待在城镇中心的集群地带。
（7）零售店的规模。
近几年随着越来越多的企业成为大中型空间占用者，许多连锁商店的分店规模显著扩大。
超级市场是指那些销售区域在25000-50000平方英尺的零售店，而大卖场是指那些面积超过50000平方英
尺的零售店。
许多占地面积达50000-100000平方英尺的零售店现在正在涌现。
英国超级市场和大卖场的数量从1963年的两家发展到1986年的400家，目前达到1200家。
（8）消费者接触方式。
多数零售交易是在零售店里面对面接触完成的，然而零售额中有很大比重的一部分是通过邮寄订购目
录、电话销售、自动贩卖机、挨门挨户推销、流动售货车以及越来越多的网络销售创造的。
我们能够看到，上述一些类别之间有交叉，但是这些类别在特定的营销环境中都很重要。
最传统的和普通的分类是基于运作架构和商品组合的分类。
前面我们已经尝试着对零售组织进行分类，并意识到随着企业的变化和对变化环境的不断反应，类别
之间的交叉已经不断模糊。
接下来应该比较详细地讨论零售组织的几个主要形态。
独立经营商2.定义很大一部分英国商店仍然由独立的个人或贸易商拥有。
独立经营商是指分店少于10家的零售组织（而非合作社）。
由独立经营商控制的分店通常为1家或2家。
独立经营商的市场份额，特别是在食品贸易中的份额几年来一直在下降，并且大多数贸易领域中独立
经营店的数量已经减少。
3.独立经营的劣势可以将独立经营的劣势概括为如下几点：（1）面临同大型连锁商店的价格竞争。
后者能够通过批量采购和其他方面形成的规模经济减少成本费用。
（2）缺少零售职能方面的专门人才。
例如采购、店内推销、会计方面的人才，或者缺少充分执行这些职能的时间。
（3）资金匮乏。
无法扩大规模，改进经营。
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（4）惯性作用。
小型零售店可能不希望扩大规模，因为扩张会带来额外问题。
（5）由于高昂的成本，独立经营店通常不具备成为那种产生行人拥塞的大型购物中心的优势。
（6）人们越来越多地使用汽车，使购物习惯发生改变，进而导致消费者越来越趋向于在大型、停车
便利的“一站式”商店中集中购买商品。
4.独立经营的优势尽管连锁商店通常在价格竞争上相对于小型零售店具有优势，但是后者经常在服务
竞争方面获胜。
小型零售店能够向消费者提供如下好处：（1）与顾客建立私人关系。
（2）位置方便，有利于顾客从家里或工作场所漫步过来购物。
（3）比较灵活的推销政策，考虑了消费者的个人口味。
（4）较长的、更为方便的营业时间。
（5）由于所处地点的费用低，以及雇用家庭成员等原因，能够保持低水平的管理费用。
（6）可以通过成为一个自愿团体的成员，获得连锁商店所具有的一些优势，如批量采购、国家广告
、专业服务等。
5.发展前景独立经营商的零售额已经下降到大约23％（1961年为54％）。
在食品部门，独立经营店正在进行反击，它们采取一种营业时间长、向社区提供个性化服务的便利店
形式，然而现在连锁商店已经发现了这个市场机会，并且带着自己的店铺侵入了这个市场（例如，特
易购、圣斯伯里、合作社等的巷口小店）。
连锁商店或连锁超市6.组织大型连锁零售组织通常是一种共有的有限责任公司，是带有一定程度的集
权控制的共有制。
大型连锁店是指拥有10个或10个以上分店的零售组织（合作社除外）。
连锁商店通常由专卖店即销售相关范围商品的零售店（如家具、服装或书籍杂志）所组成。
像玛莎百货这样的杂货店和阿斯达（Asda）这样的食品连锁商店的分支属于例外情况。
连锁商店通过开办许多分店能够吸引很大的市场。
目前连锁商店的销售额占零售业销售额的70％（1961年为32.5％）。
7.特征许多连锁商店的特征与规模经济密切相关：（1）集中采购。
（2）集中精力经营畅销商品——制造商的领导品牌或自有品牌。
（3）通过国家广告和店内陈列的混合方式促进商品的大量销售。
（4）与其他连锁商店共处于主要的购物目的地（给予它们进行关联销售的有利条件）。
（5）相对较低的价格。
（6）强大的企业身份，最引人注目的店面、招牌、店内装置和广告。
（7）在广告、人员招聘和培训、运作政策等许多职能领域的集权化。
上面所描述的特征适用于综合性的连锁商店。
不过许多专业化连锁商店现在正在瞄准一个精确定义的顾客群，并向他们提供某类商品以满足其需求
，从而使自己脱颖而出。
耐克斯特（Next）就是这样一个例子。
另外，尽管集中采购是这类连锁店的一个特征，但是与其他连锁商店相比，这类商店在较大程度上强
调的是服务要素而非低价格。
与此类似，许多从前位于主要街区的强大的综合化连锁商店转移到了更大、成本更低的城市边缘地带
。
P9-12
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