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内容概要

　　21世纪初的中国随着社会主义市场经济体制的逐步建立，商品流通已从产品分配模式转向产品分
销模式，流通企业特别是零售企业在市场营销体系中先导行业的作用日益凸现。
然而，由于缺乏零售理论知识的指导，许多企业不能适应市场环境的新变化，纷纷出现经营萎缩、效
益下降，甚至停业、破产等现象。
因而，中国的零售业怎样才能走出困境或误区已成为大家所关注的问题。
《普通高等教育“十一五”国家级规划教材：21世纪市场营销专业系列：零售学（第2版）》的出版，
希望能为中国零售业的发展作出微薄的贡献，并填补大学教材的空白。
　　《普通高等教育"十一五“国家级规划教材：21世纪市场营销专业系列：零售学（第2版）》力求
充分反映近几年来国内外零售理论的最新研究成果，包括零售战略、策略、方式和方法的新经验、新
发展，因而，《普通高等教育”十一五“国家级规划教材：21世纪市场营销专业系列：零售学（第2版
）》有如下特色：①零售理论体系比较完整，涵盖了零售学的理论精华；②突出商店管理，通过营造
富有吸引力的环境和提供优质的顾客服务来建立竞争优势；③重视顾客服务，既有理论描述，更有一
些零售商成功经验的介绍；④创业指向，书中提供一些信息帮助对创业有兴趣的人们建立自己的企业
并进行有效的管理；⑤全面性、系统性与可操作性的统一，书中除对零售基本理论进行阐述之外，还
提供了国内外大量零售商活动的案例、补充阅读等，这必将激发读者的学习、研究兴趣和增强应用的
信心。
　　《普通高等教育"十一五”国家级规划教材：21世纪市场营销专业系列：零售学（第2版）》适于
用作高校市场营销、工商管理、经济贸易等专业教材，也可作为MBA及相关领域或从业人员的参考。
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章节摘录

第1章 零售导论1.1 零售与零售商活动1.1.1 零售与零售活动特点1. 零售的概念和要点（1）零售的概念
零售（retailing）是指将商品和服务直接销售给最终消费者，从而实现商品和服务的价值的一种商业活
动。
研究零售的概念是理解零售学理论知识及其技能的基础。
零售与现代人关系非常密切，已成为人们生活中的一个组成部分，很难想象有谁不是顾客。
谁都需要从零售中取得商品和服务，但作为顾客，却并不完全了解零售的经理们为顾客提供商品和服
务所作的思考、决策、策略和技能方面的经验和教训。
在当今白热化的市场竞争和迅速变化的零售环境中求生存、谋发展而作出的决策自然是极具挑战性的
，因为抓住机遇，成功决策就会赢得顾客而获得巨额的资金回报。
因此，要努力获知更多的零售知识，以增加在商业活动中能够运用的经营管理技能。
（2）零售的概念具有以下要点①零售是对最终消费者的活动。
零售活动较之于生产制造商和批发商的活动有不同的对象。
生产制造商和批发商活动的对象主要是生产者和转售者，他们购买商品的目的是生产加工和再出售，
而零售是向最终消费者出售商品，最终消费者购买商品的目的是自己消费。
②零售向最终消费者不仅出售有形的商品，同时也出售服务。
零售伴随着商品的出售还提供劳务，如送货等。
到一家五星级酒店与到一家小饭店就餐甚至宴请宾客，其服务虽然有很大的差别，但它们都属于用于
出售的服务。
③最终消费者是指购买商品或服务的具体消费者，包括个人及社会集团。
社会集团所购买的一些公共消费品，在我国，占社会零售商品总额的10％左右。
④零售是商品流通的最后一个环节，商品一旦出售就表明商品离开了流通领域进入了消费领域。
零售学从一定意义上说是研究商品如何才能以最短的时间、最低的成本去满足消费者不断变化的需求
，使商品以最快的速度自流通领域进入消费领域的一门科学。
2. 零售活动特点（1）零售活动范围人们通常认为零售只是在商店中出售有形的商品，其实也包括出售
服务。
这里的服务，可能是随着出售有形的商品而发生的，如送货、修理保证等；也可能是酒店提供住、食
、玩或医院的医生为病人进行的诊治；或购买者购买的就是服务，如保险、飞机运输等。
并非所有的零售都是在商店中进行的，换句话说，没有商店，或不在商店里也能出售商品和服务。
无店铺零售的例子很多，如邮购、目录销售、自动售货柜、有线电视上的家庭购物网等。
零售亦不仅由零售商进行，当制造商、进出口商和批发商将商品和服务出售给最终消费者时，也起着
零售商的作用，执行着零售商的职能。
一般地说，在当今生产力水平不断提高的条件下，市场经济为企业提供了广阔的经营舞台。
各企业有其基本职能，亦有其非基本职能，然而，从事某些零售业务活动，但又不是其基本职能的企
业，不能认为是零售商。
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