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零售与批发

《市场营销实务》
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零售与批发

• 零售

• 零售商营销决策

• 零售业未来发展趋势

• 批发

主题概览
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零售包括直接向最终消费者销售
产品或服务以满足个人或非商
业用途的所有活动。

思考：除大润发，银座商场等，
还有哪些零售商？

  安利的销售代表，亚马逊，理
发店，酒店等

零售商指销售额主要来源于零售
的企业。

零售
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零售

  提供服务的数量

• 自助服务

    大润发

• 有限服务

    新玛特，银座

• 全面服务

    高档专卖店

零售商类型
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产品线
专卖店

• 窄的产品宽度，深的产品线

百货店

• 产品线很宽泛

便利店

• 产品线有限，但周转高

超级市场与超级商店

• 超级商店比普通超市大得多，提供各种顾客定期采购的食品、非食品类商品和服务。

种类杀手

• 飞机库般大小的面积、特定大类但品种繁多的商品和知识丰富的员工。如图书，玩具，家居装饰等

•服务零售商
• 酒店、银行、航空公司、电影院、理发店、干洗店
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零售

零售商类型

相对价格

折扣店
廉价零
售商

工厂直
销店

仓储会
员店
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零售
零售商类型

组织方式

公司制

连锁店
自愿连锁

零售商合作
组织

特许经营

组织
商业集团
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零售

公司制连锁店是两家或多家由同一所有者
拥有和控制的零售店。

• 其庞大的规模使它们能以较低的价格大
量采购，并获得促销经济。

– 润生堂大药房

零售商类型
组织方式
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零售

自愿连锁是由批发商发起的独立零售商连
锁，采取联合采购和统一推销。

零售商类型
组织方式
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零售

零售商合作组织是独立零售商群体通过成
立共同所有、集中采购的企业，联合实
施推销和促销活动。

零售商类型
组织方式
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零售

零售商类型 
组织方式

特许经营组织特许授予商（制造商、
批发商或服务组织）和特许加盟
商（购买特许经营系统中一个或
多个单位所有权和经营权的独立
商人）之间的契约联盟。特许经
营组织通常基于某种独特的产品
或服务、经营方法、品牌、商誉
或特许授予商发明的专利。

例如 麦当劳，必胜客
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零售

• 商业集团将多种不同的零售行业和形式
联合起来统一所有并整合其分销和管理
职能的、形式自由的公司。

• 有限品牌

零售商类型
组织方式
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零售

零售商营销决策

零售战略 零售营销组合

零售市场细分和
目标市场选择

店铺差异化和
定位

产品和服务组合
零售价格
促销

分销（选址）

为目标零售顾客创造价值



Chapter 13- slide 14Copyright © 2010 Pearson Education, Inc.  
Publishing as Prentice Hall

零售

市场细分、目标市场选择、
差异化和定位决策指定义
市场，并分析其特点，从
而制定其他的零售营销决
策。

零售商营销决策 
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零售

产品组合与服务决策包括：

• 产品组合

• 服务组合

• 店铺氛围

零售商营销决策
产品组合与服务
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零售

价格政策必须符合目标市场和定位、产品和服务组
合以及竞争状况。

零售商营销决策
价格决策

• 高利润低销量

• 低利润高销量
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零售

1. 从不利用价格促销，在产品和服务质量
而非价格上竞争。

2.“高—低”定价法指对日常必需品制定
高价，同时配合经常性的降价和其他价
格促销手段。

3. 天天低价指制定稳定、天天低廉的价格
而不进行降价或打折。

零售商营销决策
价格决策
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零售

零售商营销决策

促销决策

广告 人员销售 销售促进

公共关系 直复营销
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零售

零售商常常提到使零售成功的三个关键因素：选址，
选址还是选址！

中央商业区位于城市地区，包括百货公司、专卖店、
银行和电影院。

购物中心是统一规划、开发、拥有和管理的零售企业
群。

零售商营销决策 
渠道决策
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零售

零售商须考虑：

– 无店铺零售

– 零售集中

– 巨型零售商

– 零售技术

– 全球扩张

– 作为“社区”的零售店

零售业未来发展趋势
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零售

 无店铺零售的增加包括:
• 邮购

• 电视购物

• 电话购物

• 网上购物

零售业未来发展趋势
新的零售业态和不断缩短的零售生命周期



Chapter 13- slide 24Copyright © 2010 Pearson Education, Inc.  
Publishing as Prentice Hall

零售

 零售业的趋同： 越来越多的零售商以
同样的价格向同一群顾客销售同样
的产品。消费者、生产商、价格和
零售商之间的融合，这对零售商意
味着更激烈的竞争和更难以差异化
的产品。

零售业未来发展趋势
新的零售业态和不断缩短的零售生命周期
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零售

 巨型零售商的兴起指大型商店、专业店超
市。垂直营销系统的形成，以及一系列
的零售兼并和收购。

• 卓越的信息系统
• 采购能力
• 大量的选择

零售业未来发展趋势
新的零售业态和不断缩短的零售生命周期
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销售和促销

采购和产品类别管理

批量拆分

仓储

运输

融资

风险承担

市场信息

管理服务和建议

批发

批发 包括涉及将产品和服务出售给以转售或商业用途为目的
的购买者的全部活动。
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批发

销售和促销指批发商的销售人员可以协助
制造商以低成本达到很多小客户。

采购品类管理指批发商可以根据客户的需
要选择产品、建立产品组合，从而大大
减少了顾客的工作量。

批发
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批发

批量拆分指零售商大量购入而分装为小包
装销售给顾客。

仓储指批发商保管存货，降低了顾客的存
货成本和风险。

批发
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批发

运输指批发商凭借其接触顾客的便利来提
供快捷的运输。

融资指批发商通过提前订货和按时付款提
供信用和融资。

批发
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批发

风险承担指零售商通过持有所有权和承担
失窃、损坏、消耗和过时老化的成本。

市场信息指批发商向生产商和鼓了提供有
关竞争者、新产品和价格变动的信息。

批发
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批发

管理服务和建议指批发商帮
助零售商培训期销售人员，
改进店内布局，以及设立会
计和存货控制系统。

批发
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批发
批发商类型

独立批发商
代理人和经纪

人

制造商销售分
支机构和办事

处
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批发

独立批发商 是批发商中最大的群体，包括：

• 提供全套服务的全面服务批发商

• 提供很少或专业职能服务的有限服务批发
商

批发商类型
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批发

经纪人和代理商并不拥有所有权，只履行
几项职能，专门经营某些产品线或顾客
类型。

• 经纪人将卖方和买方撮合起来，协助双
方洽谈

• 代理商为买方或卖方的常设代表。制造
商的代理商最常见。

批发商类型
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批发

制造商销售分支机构和办事处是这样一种
批发商类型，卖方或买方通过他们自己
的力量，而不借助独立的批发商，完成
交易

批发商类型
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批发

批发商营销决策

批发战略 批发营销组合

批发市场细分和
目标市场选择

差异化和
服务定位

产品和服务组合
批发价格
促销

分销（选址）

为目标批发顾客创造价值
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批发

选择目标市场和定位决策：

• 顾客规模

• 顾客类型

• 服务需求

批发商营销决策
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批发

营销组合决策：

• 产品

• 价格

• 促销

• 渠道

批发商营销决策
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批发

1. 提价受到抵制，没有基于成本和质量提
价的供应商会被淘汰出局。

2. 大零售商和大批发商的界限不断模糊。

3. 批发商将继续增加提供给零售商的服务
：零售定价，合作广告，营销和管理信
息报告，会计服务，在线交易等。

批发业的发展趋势


