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编辑推荐

从价格策略来谈经营业绩的提升，从促销来谈盈利，从品类管理、商品陈列、库存分析
来谈销售增长，一句话：“业绩提升才是硬道理！” 

内容简介

《连锁零售企业招聘与培训破解之道》：
《中国零售业人力资源蓝皮书》显示，零售企业员工年均流失率为30%-40%，零售企业
招聘难，平均缺岗率在5%-15%之间。不少零售企业招不到合适的员工，很多零售企业高
管聚到一起，十有八九会谈到“用工荒”的问题。与此形成鲜明对比的是，大批城镇失
业人员和农村富余劳动力就业困难，形成了“有事无人干、有人无事干”的尴尬局面。
“用人荒”和“就业难”同时出现，并且越演越烈，其背后的症结在哪儿？又该如何突
破？本书围绕零售企业组织架构、培训体系建设等内容进行深刻探讨，带您一起进行人
力资源大盘点，解读人力资源经理必看的十大报表，破解人才发现和培养瓶颈的关键点
⋯⋯ 《连锁零售企业招聘与培训破解之道》： 《中国零售业人力资源蓝皮书》显示，零
售企业员工年均流失率为30%-40%，零售企业招聘难，平均缺岗率在5%-15%之间。不少
零售企业招不到合适的员工，很多零售企业高管聚到一起，十有八九会谈到“用工荒”
的问题。与此形成鲜明对比的是，大批城镇失业人员和农村富余劳动力就业困难，形成
了“有事无人干、有人无事干”的尴尬局面。 “用人荒”和“就业难”同时出现，并且
越演越烈，其背后的症结在哪儿？又该如何突破？本书围绕零售企业组织架构、培训体
系建设等内容进行深刻探讨，带您一起进行人力资源大盘点，解读人力资源经理必看的
十大报表，破解人才发现和培养瓶颈的关键点⋯⋯ 《超市卖场定价策略与品类管理》本
书通过对门店运营管理规律的挖掘和分析，从创新性、实用性、互动性和可操作性入手
，分别对零售企业的市场拓展与商品定位、商品结构与商品陈列、毛利分析与库存分析
进行了深入的剖析和阐述。同时分析了顾客的需求，解构卖场营销的各种应对技巧，将
种种经营秘诀毫无保留地倾囊相授。目的在于帮助零售连锁企业在竞争激烈的微利时代
，通过苦练内功，通过规范、标准的管理，实现利润*化，从而超越竞争对手。《总部有
多强大，门店就能走多远》：本书从财务、人力资源、采购、营运、配送等几个方面，
综合阐述了连锁零售企业总部如何提升管理能力，如何实现与门店的高效对接，从而形
成1+1+1＞3的规模效应，最终找到突破口，完成零售连锁企业的成功转型与持续发展。
高效总部的7大优势 优势1：突破人才匮乏瓶颈 优势2：有效控制人工成本
优势3：有利于标准的制定及执行 优势4：有利于发挥信息系统的威力
优势5：有利于开展系统化的大培训 优势6：有利于塑造企业文化
优势7：资源的整合及专业优势的发挥
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、管理技术输出、商业地产服务、金融资本上市服务、品牌资源库、创新实体连锁等的
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在线试读部分章节

热点1：强总部和弱总部的争鸣
（一）强总部和弱总部的差异
自从家乐福、沃尔玛进入中国大陆以后，零售企业的总部和门店管理就形成了两个流派
。这两家企业的模式也简单，一家企业是强总部，一家企业是弱总部。沃尔玛代表强总
部，家乐福代表弱总部。
沃尔玛为什么要做强总部？告诉大家一个重要的事实，当企业的门店特别多的时候，企
业就不得不做强总部，因为门店离总部很远。离总部越远，企业的管理力度就越弱，特
别是异地的门店，总部不可能管得那么细。门店越远就越难管，越难管就越要依靠强势
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的总部。
过去，我们走过很多弯路，很多中小企业在培养店长时，发现了一个我们没办法解决的
重要问题。一个大卖场，培养一个合格的店长需要5~6年，家乐福培养一个非常优秀的
店长需要6~7年。试问，5~6年才能培养一个店长，企业有足够的精力吗？
培养一个“标超”的店长，需要3~5年，这么长的培养期，跟不上企业的发展速度，肯
定不可行。家乐福、沃尔玛、肯德基、麦当劳发现这个问题以后，都采取不断简化、弱
化门店的管理方式。
门店要保证准时、足额的续订货、补货，确保不缺货，为了实现这个目标，有些企业不
断引进门店的自动补货系统。过去，门店的店长还做“地采”工作，甚至有些店长还要
做现场促销工作，还有一些店长需要做排面陈列工作。这些工作，店长做得越多，对店
长的要求就越高；要求越高，出错率就越高。
家乐福的店长、副店长包括处长级别以上的人员，是所有外资企业里出错率最高的，原
因就是店长权力太大，总部没有制约制度。沃尔玛在强调建设强势总部的同时，也适当
向门店下放某些权力。
所以，从这个角度讲，未来企业的门店超过100家以后，所有的门店都要向总部靠拢。告
诉大家一个打不破的真理，企业在不断成长的过程中，总部对门店的掌控力度将会越来
越大，门店管理将会越来越简单。
（二）沃尔玛呈现出后来者居上的趋势 热点1：强总部和弱总部的争鸣
（一）强总部和弱总部的差异 自从家乐福、沃尔玛进入中国大陆以后，零售企业的总部
和门店管理就形成了两个流派。这两家企业的模式也简单，一家企业是强总部，一家企
业是弱总部。沃尔玛代表强总部，家乐福代表弱总部。 沃尔玛为什么要做强总部？告诉
大家一个重要的事实，当企业的门店特别多的时候，企业就不得不做强总部，因为门店
离总部很远。离总部越远，企业的管理力度就越弱，特别是异地的门店，总部不可能管
得那么细。门店越远就越难管，越难管就越要依靠强势的总部。 过去，我们走过很多弯
路，很多中小企业在培养店长时，发现了一个我们没办法解决的重要问题。一个大卖场
，培养一个合格的店长需要5~6年，家乐福培养一个非常优秀的店长需要6~7年。试问，
5~6年才能培养一个店长，企业有足够的精力吗？ 培养一个“标超”的店长，需要3~5年
，这么长的培养期，跟不上企业的发展速度，肯定不可行。家乐福、沃尔玛、肯德基、
麦当劳发现这个问题以后，都采取不断简化、弱化门店的管理方式。 门店要保证准时、
足额的续订货、补货，确保不缺货，为了实现这个目标，有些企业不断引进门店的自动
补货系统。过去，门店的店长还做“地采”工作，甚至有些店长还要做现场促销工作，
还有一些店长需要做排面陈列工作。这些工作，店长做得越多，对店长的要求就越高；
要求越高，出错率就越高。 家乐福的店长、副店长包括处长级别以上的人员，是所有外
资企业里出错率最高的，原因就是店长权力太大，总部没有制约制度。沃尔玛在强调建
设强势总部的同时，也适当向门店下放某些权力。 所以，从这个角度讲，未来企业的门
店超过100家以后，所有的门店都要向总部靠拢。告诉大家一个打不破的真理，企业在不
断成长的过程中，总部对门店的掌控力度将会越来越大，门店管理将会越来越简单。
（二）沃尔玛呈现出后来者居上的趋势 过去，我们探讨了沃尔玛、家乐福的很多模式，
形成两大流派，大家经常说：“沃尔玛非常好，它在美国排名第一，沃尔玛总部标准化
工作做得非常好，而且管理非常到位、规范，而家乐福是以创新和门店自主经营为长项
的。然而，沃尔玛进入中国后，这么多年来，给人的最初印象好像是它的发展势头和冲
劲都不如家乐福，但是，现在已经发生了很大的变化。 家乐福和沃尔玛在发展过程中，



有一个重要的前提不同，即它们的运作模式不同。沃尔玛基本上是遵章守纪的“良民”
，不打擦边球，并以此为豪，但是最初它的发展势头远远落后于家乐福，在效益方面暂
时落后于家乐福。但近年来，沃尔玛却呈现出后来者居上的趋势：沃尔玛有一个大动作
，就是频繁接触台资企业。比如，好又多公司目前在全国有100多家连锁店，直营店大概
有30~40家。沃尔玛收购好又多，就意味着沃尔玛门店在一夜之间超过家乐福的门店。
（三）沃尔玛收购好又多的背后
我们不仅要关注沃尔玛在做什么，还要关注这种模式到底有多大的生命力？ 为什么沃尔
玛收购好又多的这个动作迟迟没做，猎物已经摆到眼前了，能否吞下去，核心问题是什
么？ 好又多上半身看起来特别肥、下半身特别瘦。上半身肥，是因为它大概有30多家直
营店，股权结构非常简单，而且管理、盈利等方面做得也很好。但是它的下半身非常瘦
，核心问题是股权分散、结构复杂，需要整合，难度很大。沃尔玛也担心，一旦吞下猎
物，卡在嗓子里吐不出来就麻烦了。所以，需要达成了一个共识，沃尔玛先收购30多家
直营店，至于非直营店，好又多整改合格一批收购一批。 好又多的选址与沃尔玛有很大
差异，或者说有很强的互补性。这与当时大中电器和永乐电器合并的事件不同。大中电
器和永乐电器经常门店挨门店，如果它们合并，就意味着两个门店必须关掉一个。好味
多和沃尔玛的合作模式，就不会出现这种情况。所以，沃尔玛在扩展期，完全有可能超
过家乐福。 业内正在研究沃尔玛和家乐福两种模式。大家都知道，沃尔玛最大的强项就
是物流配送，物流配送之所以亏损，很重要的原因就是它的店铺数量不足。如果这个问
题解决了，它的效益就能够充分地显示出来，这种规模效益，就会显示出巨大的威力。
⋯⋯
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