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前言

消费停滞时代，零售店的盈利法则这是一个消费停滞的时代。
商品滞销，物价下降，通货紧缩。
但是，这样的消费萧条并不应全都归咎于当今的社会，我认为零售商也要负很大的责任。
零售商没有去挖掘顾客的消费需求，也就不能根据顾客需求的变化采取相应的对策。
而且，零售商在销售现场的商品推销工作也做得非常不到位。
因此，商店里的商品才卖不出去。
而正是因为商品卖不出去，零售商们才竞相展开大甩卖，不断降低商品单价，进而造成了通货紧缩。
所以说，零售商们对消费萧条也负有很大的责任。
导致利润过低的恶性循环我认为日本零售业的根本问题就在于营业净利率过低。
日本零售业的平均营业净利率只有2％，实在是太低了。
而且，面对当今的消费不景气，这一数字仍有进一步下降的趋势。
环环相扣。
因为不能提高利润，所以工资水平得不到提高，劳动环境也得不到改善，培养员工营业素质的职业教
育也就难以开展。
这样一来，商店就很难招募到优秀人才，进而造成销售现场工作人员的业务水平得不到提高，销售现
场拿不出让顾客满意的商品，自然也就难以提高销售业绩和利润了。
这是一个恶性循环。
只要不截断这个恶性循环，零售业就不可能对社会做出贡献，当然也就不可能得到社会的好评。
利润是企业创造出价值后得到的回报。
不能创造出价值，就不能提高利润。
而价值是随着时代的变化而变化的。
在那个已经过去的经济高速增长时期，购买欲旺盛的人越来越多，而商品的销售场所相对较少。
当时，普通大众经济上逐渐富裕起来，需求也随之增加。
但是，作为供应商品的平台——零售店却很少，因此，拥有商品的零售店本身就具有一定的价值。
不过，经济高速增长期已经过去了，当今的日本社会已经步入成熟阶段。
现在是一个物资过剩的年代，人们已经拥有足够的物品，消费需求日益衰退。
尽管如此，零售商们却依然马不停蹄地开设新商店，结果自然是陷入“商店过剩”的状态。
原来那种“商店里有”的价值感，即商店在人们心中的分量，也逐渐变轻了。
提高利润要与时俱进事到如今，如果一家商店仅仅满足于“商店里有”，提供的商品不具备高于“有
”的价值，就无法提高销售利润。
但是，尽管当今消费需求减退、商品供应增加——打破了原来的供求平衡关系，零售商们却没有与时
俱进地拿出新的对策，仍然一成不变地按照过去的套路经营。
这就导致了一个必然出现的结果，即零售业的销售业绩日益恶化。
这样下去，零售商就不可能提高营业净利润。
当然，生产厂家和批发商也一样无法提高利润。
要改变这个现状，方法只有一个：必须设法扩大顾客的消费需求。
人们并非不购买商品，只是零售商们没有拿出顾客们想要购买的商品，没有开设销售顾客需要商品的
商店。
什么才是顾客想要购买的商品？
顾客想购买商品的价格是多少？
顾客希望店家采取怎样的销售方法？
在今天这样一个不知道什么商品卖得出去的时代里，怎样找出顾客需要的商品？
怎样在销售现场向顾客介绍某样商品的优良特性以及怎样推销出这样商品呢？
要解决这些问题，就必须从根本上改革现有的销售结构。
零售店直接面对顾客，经营者身处这一场所时最容易了解顾客需求，与顾客之间的距离最近。
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零售业经营者可以在销售现场倾听顾客的声音，观察顾客的行为，了解无法从销售系统数据分析等处
得到的顾客的真实情感，甚至明白顾客没有说出来的心里的想法。
时时刻刻抱着对顾客的关心，琢磨顾客需要什么、把握顾客心理有什么不满情绪，拿出挖掘潜在顾客
的妙招，这就是摆在零售业经营者诸位面前的重要课题。
要想在一个不知道什么商品能够畅销、不明白顾客想要什么的时代里创造出消费需求，实际上，只需
在销售现场试销一下。
这是最快捷的正确方法。
销售现场是确认顾客需求的平台，这需要零售业经营者具有领导能力，联合制造商、批发商同心协力
想出各种各样的好主意，共同思考“什么商品卖得出去”，并通过在销售现场试销加以确认。
采用这种方法的目的就是挖掘出顾客的需求。
所以，与其不厌其烦地进行调查和分析，制定看上去完美无缺的策划书，还不如在销售现场进行“实
际销售”。
社会越来越成熟，顾客需求却变得暧昧不清，需求的变化速度也越来越快。
因而，零售业的重要性也随之变得越来越高，为社会做出贡献的空间也越来越大。
零售业应该为扩大内需做出贡献，应该成为搞活日本经济的重要支柱。
必须对现在的零售业进行大改革，因为社会对零售业寄予了巨大的“期待”。
也许有人认为：“改革没有那么简单吧？
”但是请注意，正是因为不简单，改革才具有挑战的价值。
只有创造出价值，零售业才能够为社会做出贡献。
这就是我的“零售业之梦”
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内容概要

　　一堂最有效的零售店经营课+一套最赚钱的零售法则，全面揭开日本零售业成功的秘诀。

　　为什么优衣库独占鳌头？
为什么无印良品能化滞销为畅销？
为什么伊藤洋华堂分店的销售额可以超越预期200%？
因为它们都掌握了这堂最有效的经营课。

　　深入零售行业从生产到销售的各个环节，全面解析：不打折，不降价，照样提高三倍营业额的5
大方法；提高效率，真正削减人工费的3大关键；不用会员卡，让忠实顾客的数量稳步增加的秘密；
货架分割陈列的黄金原则；销售现场做到“后发制胜”的关键；最大限度地销售畅销品，最大限度地
缩减滞销品的方法。
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作者简介

　　大久保恒夫
　　毕业于日本早稻田大学法学系。
1979年进入伊藤洋华堂工作，1981年负责该公司经营策略经营开发部，并作为经营高层直辖的“业务
改革”工程的主要成员，致力于伊藤洋华堂的结构改革。

　　1990年成立销售科学株式会社，着手零售业经营咨询、软件开发以及销售工作。
1998年和2002年，分别指导了优衣库和无印良品的经营改革并取得成功。

　　2003年9月至2006年3月，担任日本九州大型综合药店Drug
Eleven总经理。
2007年1月至2010年8月，担任成城石井总经理，其后就任经营顾问。
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让教育成本提高四倍
“结果”诚可贵，“行动”价更高
“培养人才”必须要考评
【世界最赚钱的零售店】
为什么成城石井拥有众多优秀人才？
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结语 做有创造性的工作，做有人情味的工作
译者后记
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章节摘录

版权页：   插图：   在今天这个时代，不能销售独家专营的商品就难以获得利润。
我认为，身处这样一个时代之中，零售业经营者如果想提高营业利润，就必须敢于进入商品的生产环
节之中，开发出不同于其他商店的、属于自己的独家专营商品。
对于零售商而言，开发PB是企业生存下去极为重要的一项策略。
 话虽这么说，但是如果觉得开发PB是一件可以轻易完成之事的话，就一定会招致惨重失败。
开发商品必须付出艰辛的努力，生产厂家必须掌握原材料的知识、掌握生产手段的技术诀窍、把握消
费者的心理需求等。
技术革命也日新月异。
在生产上，零售商无论如何也比不过生产厂家。
但是，零售商也具有自己的优势——最接近消费者，可以在销售现场准确地把握顾客的需求，而且还
掌握商品的推销方法。
因而，零售商最好能求得与生产厂家的通力合作，开发出符合自己顾客群需求的商品。
 零售业经营者应该思考商品的概念。
需要思考“自己应该怎样应对顾客的需求”、“推销什么”、“抓住哪些商品要点向顾客宣传”等问
题，然后确定拟开发的商品。
 因为市场对价格的要求强烈，所以零售业经营者也必须考虑推出应对这一需求的低价位PB。
但是，必须思考这样一个问题，即“怎样才能降低商品的销售价格呢”？
把价格负担强行推给生产厂家，制造出来的PB是不能长久畅销的。
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后记

我与湛庐文化公司有过多部书的翻译合作，既有签约翻译书籍，也有审读新书，还有应急性核稿把关
。
湛庐文化对译著，从选题到选择译者以及后期排版制作等各个环节，都十分严谨认真。
这样的工作风格，与多年从事翻译工作的我正合拍。
不过说实话，当拿到这部书时，我并不特别兴奋。
因为就我个人而言，我更喜欢翻译文史类作品。
但是，在实际翻译的过程中，我逐渐改变了认识——这是一本非常有意思的书。
说这本书有意思，有几点理由。
第一，这虽然是一本讲述零售业经营管理的、具有专业性质的书籍，但是，因为作者是一名既拥有丰
富经营管理经验，又拥有指导、教育零售店经营活动、经营咨询、软件开发等经历的多面手，所以他
的文字不仅平实可信，而且从自己的亲身经历入手解说，把枯燥、深奥的经营理论化为平实易懂的事
例娓娓道来，十分亲切。
第二，我的工作本身虽然与零售业毫无关系，但日常生活却离不开与零售店打交道。
不用特意去找，我单位的附近、家的四周，以及上下班的途中，便利店、超市、百货商店以及专卖店
等各种形态的零售店都有。
就这一点而言，大概很多人都与我一样吧。
可以说我就是一边翻译着这本书，一边在日常前往各个商店购物时有意识地按照书中言及的方方面面
观察着商店、货位货架、商品的摆放和推销、营业员的精神面貌和待客态度，以及电视播放的商品广
告等，不仅增长了知识，而且平添了一份生活乐趣。
恰如书中所言，“零售店具有作为人与人相互沟通之平台的价值，每一个商店都是营业人员与顾客相
互接触的平台，是营业人员与顾客寒暄、聊天、交换信息的平台，更是一个传递心情的平台。
”“商店也是顾客聚集的场所，是顾客们相互碰头、学习、交换信息、交往交流的平台。
”我觉得正是因为零售店与普通人息息相关，所以这本书也适合普通大众阅读。
第三，听传统相声《卖布头儿》等段子，我很小就有了“无商不奸”的印象。
坦率地说，尽管现在的商店较之过去服务水平已经大大提升，但商家唯利是图的影子依然难以一挥而
去。
不过，这本书提出了颠覆性的零售业经营理念。
“所谓零售业，就是一种千方百计让顾客高兴的工作。
但是，如果你认为商店通过销售商品使顾客心情愉悦高兴的目的是把商品卖出去的话，那可就错了。
说到底，使顾客心情愉悦才是这份工作的本来目的。
而销售商品只不过是无意之中得到的一种手段而已。
”“ 零售业直接面对顾客，是一份能够给顾客带来愉悦心情的、愉快的工作。
零售店是一处能够沟通人与人之间相互情感的工作场所。
”是不是很不一样？
 目的完全变了，零售店只不过是为他人带去高兴愉快的一个平台，而销售商品、赚取利润则仅仅是为
达到这个目的的一个副产品。
好了，也许还有很多点，就请您通过阅读本书去发现吧。
最后，向为我提供这次翻译机会的湛庐文化表示衷心的感谢！
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编辑推荐

《世界最赚钱零售店的经营课》作者用自己多年在零售业打拼的经验告诉大家零售店商品真正的畅销
之本，帮助你掌握提高3倍利润的现场执行力，用1%的商品赚取20%的利润。
《世界最赚钱零售店的经营课》提供了一组最有效、最具实践性的经营方法，一套最受零售店推崇与
信任的经营理念，一堂帮助优衣库、无印良品、伊藤洋华堂、7-ELEVEn、成城石井成为世界最赚钱零
售店的经营课。
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