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内容概要

市面上关于开店的书已经有很多了，但是这些书更多的类似于“点金术 ”——它们似乎能够告诉读者
哪里有财富，哪里有黄金。
这确实是让人兴奋的事情。
　　但笔者在实际生活中却发现，这些“点金术”似乎并不怎么灵光。
很多店铺按照“点金术”的指导开业，没几天就倒闭了。
这是为什么呢?答案很简单：对于初人市场的人来说，他们更需要的是渔网和捕鱼的技术，而不是一条
大鱼。
　　本书为开店者，更确切地说是“准备开店但是却缺乏相关经验的人”，准备了详尽的“捕鱼术”
，让开店者在开店之前，就能够用现代商业的观念来武装自己，而不是脑袋空空地面对市场竞争。
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作者简介

李萍，女，广东蕉岭人，哲学博士，中山大学教育学院教授、博士生导师，中山大学党委副书记。
教育部社会科学委员会委员、教育部政治学教学指，导委员会委员、广东省社会科学联合会副主席、
广东省伦理学会会长。
研究领域包括：学校德育与比较思想道德教育、比较伦理、生命伦理等。
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章节摘录

书摘开店，对于店铺的经营者来说，是一项综合性的工作。
经营者不仅要具有所在经营行业的专业深度，而且更要有店铺商业运作的知识广度。
这种知识广度实际上就是对开店所涉及的各类相关知识的了解。
它们对于经营者适应现实有着重要意义。
在此，本书选择了一些对于开店者来说最常用的知识，希望能够对店铺经营者有所帮助。
    零售基本形态    百货商店：百货商店是指在一定的经营场所内，根据不同商品部门设立销售区，将
大量商品按照部门进行分类，并在统一管理下进行经营的商业形态。
规模和商品按部门管理是其主要特点。
百货商店传统经营方式是每个商品部、商品柜都有若干营业员负责，由其完成商品介绍、取送商品、
解答问题等服务工作。
各种类型的购物商厦、购物中心是其主要形式。
北京的西单商场、南京的中央商场、济南的银座商城等都是属于百货商店。
    超级市场：实行自助服务和集中式一次付款的销售方式的商业形态。
超级市场最大的特点是节省时间、价格低廉。
与百货商店相比，自助是其主要特点，由顾客自由选购代替了营业员推荐。
大卖场、超级市场、仓储超市、综合折扣店是超级市场的主要经营形式。
家乐福、沃尔玛、华联超市等都是超级市场的代表。
    便利店：便利店是采用超级市场的销售方式和管理技术，以满足顾客便利性需求为主要目的的小型
商店。
便利店通过自己的“小、便、灵”与大型商场超市形成互补。
    专业店：专业店是指经营某一大类商品为主的店铺形式。
专业店是百货商店的分化形式。
鞋店、肉店、文具店、书店、时装店、眼镜店等都属于专业店的范畴。
国美、苏宁、新华书店属于它们的代表。
    专卖店：专卖店是指专门经营或授权经营某种品牌的商业形态。
专卖店是以专业店为基础发展起来的。
    无店面商业：摆脱了传统的可见店面限制，包括目录邮购、直接销售、电视直销、网络销售等具体
形式。
    近现代商业形态的三次革命    第一次革命的标志是现代意义的百货店的诞生。
    连锁商店的产生，是继百货店出现之后，零售商业的又一次革命。
    零售商业的第三次革命是超级市场的产生。
    现在也有学者将电子商务的兴起，称为第四次革命，这还需要时间的验证。
    连锁和特许加盟    连锁经营，通俗一点，就是由一个总部和若干连锁分店组成的商业经营形式，这
种经营方式常见于零售业、餐饮业、服务业。
在西方，连锁经济组织被定义为单一资本直接经营儿个以上商店的零售业或者饮食业组织。
美国《最新企业管理大辞典》把连锁商店定义为“由两个或两个以上所有权和管理权集中的零售机构
所组成的，一般是大规模的零售商”。
    连锁最本质的特征就是经营的分散性和管理的集中性。
它讲求规模化的经营方式、网络化的组织形式、规范化的管理方式。
在连锁经营的框架下，要求其连锁店要保证理念、行为、商号以及货品配送等方面的统一。
    连锁经营有若干种形式，以管理经营体制以及资产关系的标准来划分，主要有以下三类：    自有连
锁。
自有连锁也称“直营连锁”，这是连锁最早的经营形式。
这种经营形式下，连锁店店铺都是由总部全资或控股开设，总部对连锁店具有绝对的控制权，连锁店
在总部的直接管理下统一经营。
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特点就是所有权和经营权统一集中，连锁店的经理及其员工不享有连锁店的所有权。
    自由连锁。
自由连锁又称“自愿连锁”，是由一个总部和多个加盟店结合而成的经营事业体，各加盟店只是在部
分业务范围内合作经营。
自由连锁保留单个资本的所有权，同时实行联合经营，它们与总部之问没有隶属关系。
总部仅仅是协商各加盟店之间统一订货、广告以及营销策略等方面的事务。
当自由连锁组织成功，并对新加入者征收加盟金，提供相应的特许权时，自由连锁就可以从某种程度
上转为特许连锁。
    特许连锁。
特许连锁又称“合同连锁”，是总部和加盟店之间依靠契约结成的一种合作方式。
连锁店与总部签订合同，取得总部的商标、商号、经营技术以及销售总部开发的商品的特许权，而经
营权则集中在总部。
总部确定商品、价格、销售方式等一系列经营方式，加盟店要按照总部的要求运作以获得收益。
总部则在转让经营技术资产过程中获得多种收益。
    连锁的这三种形式是既相互区别又相互补充的。
直营连锁的产生和发展是资源充沛的企业进行连锁扩张的首选。
这种形式虽然发展相对较慢，但是能够确保总部对连锁店的控制，适合对品牌信用有较高要求的企业
；自由连锁则是中小规模的商店为了与强大竞争对手抗衡而采取的一种联合竞争措施。
特许连锁则充分利用了特许权所有人的品牌力来整合加盟者手中的资源，适合市场的快速占领，高速
扩张。
    目前的市场上，自由连锁与特许连锁占有比较高的比例。
特别是特许连锁，更是连锁经营中应用比较广泛的经营形式，在麦当劳中，有80％的分店是通过特许
经营来开设的，日本的便利店中也有70％是通过这种方式进行经营。
    P20-23
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编辑推荐

当你开店的时候，你能明确地知道你要把你的店铺打造成什么样子，知道什么是你所要追求的，什么
是必须要警惕的；    当你在开店过程中面对接踵而来的各种问题时，你不会因为没有任何心理准备而
茫然无措，而是脑子里有着明确的解决思路；    当你在竞争的实战中碰到具体问题的时候，能够有应
对的策略和准备，可以迅速地做出正确的反应。
    以上三个方面实际上代表了店铺运营中战略、战术和对策三个方面的问题。
最后，如果你认为你已经掌握了本书的精髓，那么请你放下书，走出门去回答以下三个问题：    面对
市场竞争的风起云涌，你能够对市场经济的基本规律有一个大致的了解和判断吗?面对各式各样的商业
手段，你能够明白他们的目的和作用机制吗?面对店铺经营中各种可能出现的问题，如果你是老板，你
该采取什么样的措施?    如果你能自如地回答上面的问题，那么恭喜你，你已经可以进入店铺老板的实
际角色了。
    还等什么呢?开始吧!
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