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内容概要

　　《零售管理》（第7版）作者是巴里·伯曼和乔尔·R·埃文斯，零售业是一国经济发展的晴雨表
，也是近年来中国发展最快、最具生气的行业这一。
对至几乎每个人都能感受到中国零售业近年来发表的这种几近翻对覆地的变化，并且因这种变化而提
高了自己的生活质量，但与发展了百余年的美国现代零售业相比，中国零售业的现代化还处于起步期
，尚需进一步的努力。
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作者简介

　　巴里·伯曼和乔尔·R·埃文斯已一起工作了20年，是几部热销教科书的联合作者，也是美国市
场营销协会（AMA）零售管理特别兴趣小组的联合创始人，且现在仍服务于其董事会。
1995年，他们任AMA"营销道德与社会责任"教师联合会的联合主席。
他们都在最新版的《营销经理手册》中有关零售的内容占有一章。
他们还是霍夫斯特拉零售管理和商务调研机构的联合主任。
他们为学生讲授本科和研究生的课程。
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章节摘录

　　形势分析的一个重要方面是选择所有制和管理模式。
所有制选择包括个人所有制、合伙制和公司制，以及创办新商店、收购现有商店或成为特许经营店。
管理模式选择包括业主经理制和专业经理制、集中化和分散化管理结构。
正如两位法律专家所评述的，“人们走进一家零售企业的时候，不会关心它是个人所有、合伙制还是
公司制。
然而，在纳税、处理法律诉讼或分割企业的时候，所有制的不同会带来巨大的差别。
”　　个人所有制企业(so1e propdetorsbip)是由个人拥有的非公司制零售企业。
所有的利益、利润、风险和成本都由单个业主承担。
个人所有制企业易于组建，由业主全面控制、运行，富有弹性，易于解散，政府对其征收单一税。
业主个人承担来自供应商、信贷人和其他方的法律诉讼，个人所有制企业的资本和专业知识十分有限
。
　　合伙制企业(psrtnership)是由两个或两个以上的个人拥有的非公司制零售企业，每个人与企业都有
资本联系。
合伙人分摊利益、利润、风险和成本。
合伙企业允许责任在多个合伙人之间进行分担，实行专业知识共享，筹资能力比个人所有制企业大，
比公司制企业便于组建，而且政府对其亦征收单一税。
同样，业主个人承担来自供应商、信贷人和其他方的法律诉讼；如果合伙人死亡或者意见不和可以解
散；某一合伙人代表企业行事，其他合伙人负连带责任；筹资能力通常比公司小。
　　　　万物店并非不可置信　　当坦迪(Tandy)1992年第一次推出难以置信的万物店(Universe)时，无
论零售分析家还是消费者，都对它新颖的做法表示欢迎。
商店有一种主题公园(theme park)的气氛(包括激光和卡拉OK比赛)和大量可选择的商品。
坦迪指望万物店和它的新电脑城超级商店(Computer City)连锁公司很快就能盈利并得到扩展。
　　然而，1995年，两家新店共亏损5000万美元。
同是那些分析家们，开始置疑万物店“越大越好”的战略。
虽然他们最初曾预计该商店能吸引采更远距离的顾客，但许多人不喜欢在有两个足球场那么大的商店
里购物。
此外，在最初的新奇风过去后，万物店很难保持对顾客的吸引力。
　　在试图振兴该连锁店的过程中，坦迪更换了一些管理人员，削减了新店扩张计划（1996年计划开
的新店从10个减到2个），还调整了广告策略（在商店理念中更突出产品）。
然而，占万物店销售收入55%的商品仍增长缓慢（如大型器具和消费电子产品）。
　　最后，在万物店1996年持续巨额亏损后（估计达500万美元），坦迪决定1997年关闭该连锁公司。
　　对坦迪来说，幸运的是，当万物店销售下滑时，Radio Shack商店看到了重生的希望，消费者们喜
欢适中的营业面积和集中的商品组合。
　　有两类零售商满足上述统计署关于百货公司的标准：传统百货公司(18世纪60年代由梅西、沃纳梅
克(Wanamaker)等引入)和折扣百货店(1962年由凯马特、塔吉特和沃尔玛引入)。
它们加在一起，1995年销售额达2 320亿美元(不包括租赁部)。
这几乎占了全美零售额的10％。
下面先讨论传统百货公司，随后讨论折扣百货店。
　　在传统百货公司(traditional department store)，商品质量从中等水平到高水平，价格也从中等到中
等以上。
顾客服务从中等的销售人员服务、信用，送货等到更高水准的各类服务。
例如，梅西公司瞄准中产阶级顾客感兴趣的广泛品种和适中价格；而布卢明代尔的目标是上层顾客倾
向购买的商品和较高的价格。
一些传统百货公司(如Daytons和Richs)主要经营纺织品、家庭服饰、家具和用具，另一些(如诺德斯特
龙和萨克斯第五大道)则更强调服饰而不经营主要的用具。
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　　纵观历史，传统百货公司开辟了众多创新之路，如价格广告，承诺一价制(所有购物者对购买同样
的商品或服务付相同的价格)，采用计算机化收款设施，提供退款担保，增开分店，分散化管理和移往
郊区购物中心等。
　　然而，在最近几年，传统百货公司的全行业销售增长落在折扣百货店后面，像Gimbels，Abraham
& Straus和沃纳梅克这些历史悠久的连锁百货公司都已离开这个行业，各类观察家们不禁发出疑问：“
传统百货公司还会生存下去吗？
”今天，传统百货公司零售商的销售额(1995年为940亿美元)，在整个百货业销售额中的比重已降至不
足一半。
下面是造成传统百货公司经营困难的一些原因：　　·它们经营的许多商品不再享有品牌独占性，制
造商品牌在专业店和折扣店都可买到。
　　·许多公司在推广自有品牌商品时过于被动。
它们往往不是开发自己的品牌，而是与时装设计师签订独家特许协议，并使用设计师的名字，结果顾
客的忠诚转向了设计师而不是商店。
　　·对价格敏感的消费者比过去任何时候都多，他们被折扣百货店所吸引。
　　·购物中心的流行对专业店有利，　因为消费者可以在同一购物中“的若干专业店完成一站式购
物。
　　·大型专业连锁公司有强大的供应商关系和密集的广告宣传，百货商店不再像过去那样对周围较
小商店具有支配力。
　　·许多折扣百货店过去不接受信用卡，现在却接受了。
　　·顾客服务已退化，店员不再像以前那样忠诚，能帮助顾客且知识丰富。
　　·一些商店大大，缺乏产出率的营业空间大多，商品周转速度下降；　　·食品零售店在商品攀
升过程中吸引走了一部分销售额。
　　·许多百货商店不像专业店那样，在顾客市场细分方面很差，形象模糊：商品部通常是按供应者
品牌名称而不是根据顾客需要组成。
　　·诸如西尔斯这样的连锁公司经常改变其战略方向，使它们在消费者心目中的形象变得模糊。
(西尔斯是传统百货公司连锁还是折扣百货连锁?)　　·连锁管理有时过于分散化，导致各分店经营战
略不一致(使形象模糊)。
　　·一些公司在做商品经营决策时缺乏创意，它们对供应商是被动反应而不是主动向它们提建议。
　　·专业店在其经营的产品线中通常花色品种搭配得更好，没有一家百货商店玩具的花色品种赶得
上玩具反斗城公司，或在运动商品花色品种方面赶得上运动权威公司。
　　·放弃若干陷入严重债务危机的连锁店，引起现金流量不足；用于商店更新改造、广告和补充商
品花色品种的资金有限，宣传报道也不利。
　　为解决这些问题，传统百货公司需澄清它们在市场上的定位；进一步突出顾客服务和销售人员服
务；推出更令人激动、组织得更好的店内环境和商品展示，并经常加以改变；通过缩小商店的营业面
积和削减周转慢、占据空间大(如J．C彭尼减掉消费电子产品)的商品提高营业空间利用率；在较小、
不大发达的城镇开分店(如西尔斯所为)。
百货商店还应强化采购和促销功能，更好地开展市场研究，更有效地接近顾客(通过目标邮件一类工
具)。
正如一位专家指出的：　　传统百货公司几乎要走向死亡，它们已显示出生命后期的迹象。
它们被迫审视其行为，砍掉赔钱的产品线，采取那些使折扣店成功的采购和库存措施。
而且，许多百货商店连锁已加强了它们的收支平衡。
粗疏的财务管理特别缺少讨价还价的能力，很大程度上导致了糟糕的经营结果。
上述改进因素将有助于传统百货商店再次收复市场份额，特别是从专业服装服饰店中收复市场份额。
　　与专业店相比，传统百货公司通常更依赖出租商品部；信用交易更多；每平方英尺营业面积的销
售额和每笔交易额较低；员工人均销售额较高，而毛利和经营成本较低，因此享有较高的销售利润率
。
　　　　在成本会计法(cost method ofaccounting)中，零售商把每种商品的成本记录在一张会计报表上
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并／或在价格标签或商品包装箱上将它表示出来。
在进行存货清点时，必须查明每件商品的成本，每种商品的库存数量也要清点清楚，并按成本计算全
部存货的价值。
一种成本表示法是使用10字母编码系统，如M=O，N=1，O=2，P=3，O=4，R=5，S=6，T=7，U=8
，V=9。
一件编码为STOP的商品，其成本是67．23美元。
这种方法作为一种会计工具，对那些允许顾客讨价还价的零售商来说是有用的(每件商品的利润很容易
计算出来)。
　　零售商在做实地盘存或账面盘存时都可以使用成本法。
实地盘存涉及到实际商品数量的清点，账面盘存依赖于会计记录。
　　使用成本法的实地盘存系统　在一个实地盘存系统(physical inventory sys-tern)中，期末存货通过在
销售期末实际清点的库存商品得出，此时期末存货按成本计算。
只有首先计算出期末存货的价值，零售商才能计算出毛利润。
因此，使用成本法并依赖于实地盘存系统的公司只有进行全面的实地盘存才能计算出毛利润。
由于大多数零售商一年中仅进行一次或两次实地盘存，因而依赖实地盘存系统，零售商也不能计算出
存货短缺额(由偷窃、无法记录的损坏等原因造成)，因为期末存货价值仅仅是所有库存商品成本的简
单相加，期末存货应该是多少并没有被计算出来。
　　使用成本法的账面盘存系统　账面盘存系统或永续盘存系统(book inven-tory system(perpetual
inventorysystem))保持着在一定时期内按成本计算的所有存货的价值总额，因而避免了财务分析的不连
续性。
因此，月底存货的价值不需要进行实地盘存就能计算出来，并可准备连续的财务报表。
而且，账面盘存允许零售商通过比较预期的存货价值和实地盘存得出的实际存货价值，发现库存短缺
。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　译者前言　　零售业是一国经济发展的晴雨表，也是近年中国发展变化最快且最具生气的行业之
一。
零售业从事的经营活动高千百万普通消费者如此之近，以至于几乎每个人都能感受到中国零售业近年
来发生的这种近乎翻天覆地的变化，并且因这种变化而得以提高了自己的生活质量。
事实上，在短短几年的时间里，发达国家最现代化的零售经营形态都已在中国登陆。
今天，中国的消费者已可以不出国门就能在宽敞、明亮、现代化的零售商店里享受购物的乐趣了。
当然，与巳发展了百余年的美国现代零售业相比，中国零售业的现代化毕竟还刚刚起步，前面的路也
还很长，因此我们要努力学习和了解先进的典范。
尤其是我国加入世贸组织在即的今天，这一点显得尤为重要。
　　本书是美国营销学界在零售管理方面最受欢迎的教科书之一，从20世纪80年代末到90年代末的10
年里已经先后四次修订。
两位作者都是工商管理博士、市场营销学领域的资深教授和咨询专家，其中特别擅长营销渠道部分。
他们是美国市场营销协会（AMA）零售和零售管理特别兴趣小组（Special Interest Group in Retailing and
Retail Management）的联合创始人，且现在仍服务于其董事会。
两位作者已经一起工作了20年，共同编著了几部热销的教科书，本书是其中之一。
　　记得我在美国华盛顿大学商学院旁听研究生课程时，任课教授就向我推荐了这本书的第三版，因
此，当中国人民大学出版社邀我翻译营销学系列教材时，我便选择了本书。
况且，我的博士论文写的就是美国零售业。
　　本书是非常标准的美国大学教科书，内容系统却又不乏生动。
一方面，作者对美国各种零售业态的现状作了大量描述；另一方面，对现代美国零售企业管理的各个
方面也进行了系统的介绍。
在形式上，作者独具匠心地设计了每章开始的引例，“世界零售业”、“零售技术”、“零售业道德
”三个专题，以及每章结尾处的小结、讨论题和案例，这些内容对学习都非常有帮助。
　　由于涉及版权问题，原书许多图、表、精美的照片和一些案例不得不删去。
不过，本书的内容已足以填补国内出版物在这方面的空白，并对那些正在或将来有志于从事零售事业
的读者以极大的助益。
毕竟，零售业在任何国家都是可提供巨大就业机会的行业。
而且，未来的中国零售业需要大量的一流管理人才，就像今天的美国沃尔玛公司一样，不仅是全球第
四大公司、第二大雇主，更重要的是，其管理水平在整个工商界都备受赞赏，其高级主管们的收入毫
不低于其他行业一流公司的高级主管。
　　本书共分20章及词汇部分，各章初稿译者如下：熊鲜菊：第1、4、10、15、19章；黄崇龙：第2
、3、8、14章；闫鸿雁：第6章；丁文辉：第7章；王虹：第9章；管虹：第13章；尹海刚：第11、12章
；杨荣：第16、18章；尹忠玉、王强：第17章。
　　吕一林翻译了第5、20章，词汇及第7章的一部分，并负责全书的统稿和校对。
此外，熊鲜菊在本书翻译的过程中还帮助做了大量文字和版面处理工作。
　　最后，还要感谢人大出版社闻洁女士对本书出版所做的工作。
　　由于译者水平所限及本书篇幅较大，书中难免有译释不当之处，恳请读者指正。
　　吕一林　　2001年6月
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编辑推荐

　　零售业在任何国家都是可以提供巨大就业机会的行业，未来的中国零售业需要大量的一流管理人
才。
零售业现代化还刚刚起步的中国如何向零售业发展了百余年的美国学习呢？
《零售管理》（第7版）是美国营销学界在零售管理方面最受欢迎的教科书之一。
对于有志于从事零售业经营和管理的人员来说极具助益。
《零售管理》（第7版）可以作为工商管理和市场营销专业、MBA师生用书，以及相关领域人员的案
头必备书。
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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