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近年来，由于通路流通的革命，由“生产导向”更迭为“消费

导向”，使得零售业的发展日新月异，而各种不同的零售型态亦

不断推陈出新，与此同时，相对的也有许多老旧的零售店亦面临

歇业的命运。而这些表象即隐含了零售业有其生命周期：

零售业生命周期与各阶段成长优势及难关（图）：

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



第 4 页



第 5 页



第 6 页



第 7 页

零售改革七大潮流

或许您在最近几年来，已开始留意到在您身边周遭的一些

店面起了很大的变化，诸如到处可见麦当劳、肯德基、香鸡城。

为什么像北京、上海、深圳等各地，纷纷出现统一价超市，百式超

级商店与其他类型的超级商店愈来愈多呢？

而这些行销通路端点 零售店变化，在这几年来随着国

民所得的增加，经济水准的提升，均已呈现和传统杂货店铺截然

不同的经营方式了。

公开的陈列方式

这其中的第一个变化就是以往由面对面的售货方式，改成

自助式的公开陈列方式，顾客可各依所需，选取自己欲购之货

品，而商场的舒适、宽敞亦伴随着货品的公开陈列而有显著的改

善。

卖场大型化、精致化

第二个变化就是卖场的大型化与精致化。

百货公司有像上海的第一百货、东方商厦，北京的新东安与

王府井百货等。

大型化所带来的特色，就是装潢布置精致化，店面都呈现出

明亮、干净、雅致，逐渐脱离传统昏暗、不重视干净的卖场。饭店

业像北京华侨大厦、上海锦江饭店、广州花园饭店，一家比一家

豪华，一家比一家有更大的经营面积。
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其实在美国零售业，这种大型商场精致化的趋势也很明显，

像一些商场的陈列设计，开始讲求动线设计，不仅是百货店，甚

至书店、餐厅都开始讲究怎么样的设计，可使消费者视觉最舒

服，展示效果最佳，于是 型、三购物中心（有 ，往

往占地好几公顷，结合好多家百货公司、专门店，各式各样的店

面，真是壮观。

为了达成商场大型化、精致化的要求，许多零售店也逐渐摆

脱过去单调角型等各式的展示设计，以吸引消费者购买的欲望。

大型化、精致化与动线化要能结合，引进一些现代科技是必

要的，像结合 、电视墙、雷射表演甚至提供传真机服务。其

他像时装表演、热门歌曲演唱、办演讲、开舞会⋯⋯这些促销最

大的好处是可以开商店，都可能有好几家分店，并吸引人潮，造

成轰动。

连锁化经营

第三个变化就是连锁化经营，不仅是超级商店，百货公司，

以至小型的便利店，都是零售商的连锁经营型态，而上海装潢总

汇则是属于制造商结合的连锁经营型态。连锁经营最明显的好

处，是透过规模经济的经营，降低采购成本，给人以一致化的形

象，并快速占据有利的销售点，抵销竞争者介入的压力等等。

复合式经营

第四个变化就是复合式经营。将许多传统分立的店面结合

在一个地区经营，以多样化的方式，吸引不同阶层的客户。像可

颂坊卖面包也兼营咖啡。屈臣氏不仅卖日常用品，也卖化妆品、

西药。

复合式经营主要是将零售店组合（ 的功能加以

扩大，提供各式各样商品给消费者选择，不管是开架式，还是集
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区的设计，都是希望在一个店面内满足所有消费者的欲望，具有

一次购全（ ）的功能。

另一个目的是提供附加价值。即除了买东西外，还提供娱

乐、休闲、社交的场所，以使顾客重复购买，让生意源源不断。

人潮导向

第五个变化就是零售店愈来愈往人潮集中地区设店。像上

海、广州等沿海城市，店面如雨后春笋般冒了出来，最简单的原

因是“人多好集市”。

这种人潮多的地方，通常交通流量大，使得在这些地方开

店，可以直接接近消费人潮，更可以稳定客源。

但是设店在人潮多的地方，往往租金昂贵，甚至一店难求，

使得经营成本相当高。于是渐渐形成有些店依附在这些人潮地

区的边缘，或巷道里，一来可以减少成本开销，二来也可以吸引

部分的人潮。有些专卖店设在边缘地区，可以让客户有更充分

的时间选购，却又不会让消费者感觉太远，真有闹中取静之美。

专门店

专门店的兴起，通常是产品线较窄，但产品纵深度够，以迎

合一些专业人士，或特殊嗜好，与特定诉求的消费群，如服饰、皮

革、皮制品等。

为在竞争激烈的服饰市场脱颖而出，业者相继推出标榜特

殊风味的专卖店，全部商场内商品成为与一般品牌不同的专卖

商品。

除开以单一品牌为专卖店背景的服饰业者，市场上最近亦

有业者推出，以单一产地，或单一风味、特色为背景的专卖店。

如推出西藏屋，标榜西藏边疆风味服饰的专卖店，涵盖的商

品系列则以成衣、巾帕类为主，饰品、艺品为辅。
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有业者推出日本流行屋，标榜的为来自日本之商品，包括成

衣、皮件、饰品。

来自香标榜全店商品 港的专卖门市，则以平价配合

诉求主题，业者表示，这是因为香港的商品属进口品，但价位不

宜过高，才能在市场上生存。

另有业者推出有国家地区风味，走高档路线的家具、艺品

，专卖瑞士风味的家店，如在徐汇区的宜桂（ 庭用具，甚至

在新锦江宾馆更有专卖英国陶瓷餐具的专门店。其他如图所

示：

精品专卖店诉求主题及分布地区

无店铺贩卖

无店面的销售，传统的有邮购，现代的有电子邮购，甚至像

美国一样，可以一边看电视，一边选购自己喜欢的商品，其他像

销售，人员直销如雅芳（ ，在市场上依然有不可忽视
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的力量。

看来国内的零售店，将来所受冲击应该是相当巨大。整个

外在环境也逐渐在改变，像国外一些著名的零售店纷纷到我国

来设店投资。内在的演变也走向连锁化、大型化、复合式经营及

集中人潮化，因此，想要经营零售店，除了要有专业技巧外，这种

体会零售市场脉动的嗅觉更是要敏锐！
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我国的新消费现象

消费者的善变与不可捉摸，连本地的业者也深感头痛。麦

当劳刚进军国内时，许多国内的餐饮业者都不以为然，认为国人

讲究美食的天性，将使速食业毫无发展余地。结果却出乎意料，

麦当劳的优异业绩，掀起了一阵跟风，业者相继与外商合作引进

速食服务。而不旋踵间，许多速食店都发现市场无以为继而相

继撤军。

对于外国厂商而言，国内的消费者更显得陌生。除了部分

港、台本业者外，大部分外国厂商都缺乏与国内消费者打交道的

经验，都是套用过去在香港与新加坡的发展模式。然而，一位外

商行销研究业者表示，过去多年来的经验告诉他们，套用在香港

与新加坡的行销模式，很难真正的获得成功。

这种现象的成因可能是来自于我国的历史背景。过去几十

年来，政府极力抑制消费鼓励储蓄投资，有效地阻止消费品的流

入，从而在民间累积了大量的财富。然而，在最近的短短几年

内，大部分的藩篱相继撤消，目前甚至到了以扩大内需鼓励消费

来刺激经济成长的局面。民间的大量财富在这个相当快速的

“解禁”过程中一涌而出，结果形成两个独特的消费现象“：好奇

性购买”与“寻求新的地位象征”。

洋烟洋酒开放进口之后，市场上一下子出现百余种外国香

烟和数十种进口啤酒。若 进口业者刚为初期的业绩兴奋不已
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直线下而大量补货时，却见到销售 跌到谷底。主要原因在于

消费者的购买动机是好奇而非偏爱，因此试用性的购买颇为可

观，重复购买的情形却不如预期。

另一方面，无可避免地商品也成为地位与成就的象征。消

费者的储蓄倾向仍然很高，对价格也相当敏感，但是只要商品具

有显著的象征性意义，消费起来可能就毫不吝惜。举例而言，财

富只够列入中上阶级的个人，出门可能仅是骑车，而非开轿车。

当然，在某些具有强烈中国传统味道的市场中，外国厂商仍

不得其门而入，例如在茶叶方面，国际上颇富盛名的英国茶就始

终无法取得一席之地。

无论如何，在国民收入日渐提高而且老一辈对新生代具有

补偿心理的情况下，我国的消费市场将会持续繁荣下去。不论

是国内或国外的厂商，要想在这个市场上获得丰硕的成果，就有

必要想办法多了解消费者独特的态度与行为。

我国的新消费特点

随着经济的发展，我国人民的生活水准与所得逐渐提高（尤

其是城市居民的收入），使得城市消费习惯日渐改善。

年城市消费呈现下列十大特点：

化妆品消费，来势汹汹

居室消费，再起高潮。

电脑消费，步入家庭。

天然食品，登堂入室。

投资增值，久烧不退。

文化消费，风气渐长。

健身器材，日受青睐。



第 17 页

休闲消费，蒸蒸日上。

劳务消费，受宠有加。

洋式消费，其乐融融。
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