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内容概要

本书围绕店铺经营岗位群所涉及的理货员、收银员、防损员、选址员等各个岗位逐个展开，按岗位流
程、岗位职责与技能来编排章节，采用图表展示、案例分析、实务操作等多种形式来阐述各岗位职责
和技能，为学生综合职业能力培养提供行为准则和操作规范。
实践证明，通过该教材学习与操练，学生对店铺经营实务知识与操作技能学之能用，用之有效，为学
校培养职业技能与实习就业上岗架起一座无缝对接的桥梁。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<店铺经营实务>>

书籍目录

第1章 店铺的理货作业　第一节 店铺理货作业流程与主要内容　第二节 理货陈列的基础知识　第三节 
商品陈列的基本要求　第四节 商品陈列技巧第2章 店铺的收银作业　第一节 收银机基本操作与条形码
识别　第二节 收银作业基本流程与规范　第三节 收银作业管理与规范　第四节 收银作业常见问题处
理技巧第3章 店铺安全和防损作业　第一节 防损员的职业技能与岗位职责　第二节 店铺内部损耗的预
防和处理　第三节 店铺外部损耗的防范和处理　第四节 店铺的安全管理第4章 店铺商品管理作业　第
一节 商品的供求结构与组合　第二节 店铺商品优化方法　第三节 畅销商品的分辨与管理　第四节 滞
销商品的淘汰　第五节 商品配置表制作与调整　第六节 商品盘点第5章 店铺促销作业　第一节 店铺促
销活动流程与管理　第二节 店铺价格促销　第三节 店铺非价格促销第6章 店铺的经营定位　第一节 零
售店铺主要业态的定位　第二节 店铺的低成本经营定位　第三节 店铺的差异化经营定位　第四节 店
铺的自有品牌经营定位　第7章 店铺的选址和卖场设计　第一节 店铺的选址　第二节 店铺的外观设计
　第三节 店铺的内貌设计参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<店铺经营实务>>

章节摘录

插图：2.明确促销时间。
促销时间主要有两个方面的问题：（1）促销活动的时段。
一般延续时间在1个月以上的促销活动称为长期促销活动；持续时间为3～7天的促销活动为短期促销活
动。
长期性促销活动应有始有终，持之以恒，以树立稳定的良好形象；而短期性促销活动则不宜将时间拉
得太长，否则会使顾客缺乏新鲜感而影响促销效果。
（2）促销活动具体时间。
不同的季节、气候、温度，顾客的行事习惯和需求都会有很大的差异，一个良好的促销计划应与季节
、月份、日期等相互配合。
①季节。
促销活动应根据季节不同来选择促销品项。
如暖季应以清凉性商品为重点，同时要考虑季节性的色调配合。
②月份。
商品销售有淡、旺季之分，如何使淡季不淡，有创意的促销点子必不可少，不能一味地依靠特价来促
销。
如果不能激发消费者的需求冲动，最便宜的东西也不一定卖得出去。
③日期。
一般而言，由于发薪、购买习惯等因素，月初的购买力比月底强；而节假日、双休日的购买力又比平
日强，所以促销活动的实施也应与日期配合。
3.消费需求调查。
消费者的需求特征因购买力、购买习惯、购买商品类别、需求目标等方面的差异而不相同，在制订促
销计划时对需求特征的考虑应注意以下三个方面：、（1）顾客在购买频率及购买时间选择上往往有
较强的计划性。
如购买生鲜食品，有些家庭是每天购买、有些则是周末购买；有些是早上购买、有些则是下午下班后
购买。
大致有一定的规律可循。
（2）顾客在购买商品品项的选择上往往是事前无计划的，看到合适的就购买。
因而特定的促销活动对引导顾客的购买行为具有十分重要的作用。
（3）不同区域的顾客的需求特征会有很大的差异。
4.促销商品的选择。
把好商品关是做好促销活动的一个重要环节。
在促销活动开展之前，经营者必须慎重地选择，看哪些商品适合促销，哪些商品不适合促销；哪些商
品促销可以提高盈利率，哪些商品促销不赚钱；哪些促销商品消费者容易接受，哪些商品消费者不容
易接受，等等，这些都是经营者必须考虑的事情。
也就是说，超市在开展促销活动时，一定要科学谋划，统筹安排，选择合适的促销商品，否则，就会
出现“出力不讨好”的事情。
一般来说促销商品有以下四种选择：（1）节令性商品。
（2）敏感性商品。
敏感性商品一般属必需品，市场价格变化大且消费者极易感受到价格的变化，如鸡蛋、大米等。
选择这类商品作为促销商品，在订价上不妨稍低于市面价格，就能很有效地吸引更多的顾客。
（3）众知性商品。
众知性商品一般是指品牌知名度高、替代性强的商品，如化妆品、保健品、饮料、啤酒、儿童食品等
。
门店的促销活动应与供应商广告宣传相结合，效果更佳。
（4）特殊性商品。
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主要是指自有品牌商品。
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