如何理解零售业态
一个行业可以从三个方面来认识：一是业种，即按照经营商品分类确定零售业的类型，缺乏综合服务功能，经营者关注的是“卖什么”，重点是商品；二是业态，既零售业为满足消费需求而确立的经营形态，经营者关注的是“怎么卖”才能更好地满足消费需求，重点是需求的满足；三是业制，核心是所有制问题，国有商业存在制度性缺陷，它不存在有效发展的问题，最好的结果是体面地退出，所以，当前国有商业企业的重组只是有效退出“热身运动”。
从事一种业态的经营必须明确回答以下八个问题：
1、业态的社会功能是什么？例如超市是满足“家庭的每日所需”，便利店则是满足“个人的即刻所需”。社会功能的差异形成不同的业态。社会功能其实就是满足顾客需求的能力，顾客的核心需求会派生出新的需求，从而使零售业态不断细分化。
2、有没有足够的需求规模？一种需求能不能演变成为一种特定的业态，这是由许多因素决定的，但最基本的就是“有效的需求规模”，如果需求规模不足以支撑基本的“规模经济”，这种业态就无法长期维持下去。但任何一种需求总有一个培育过程，而且需求很容易受外部环境的影响。这是一个十分艰难而富有挑战的阶段。
3、有没有广泛的需求？这一点与需求规模相关。如果需求是区域性的，那么需求规模就会收到很大的限制，这样的业态也就难以大规模地推广连锁经营方式。如果没有地区的限制性，就可以采用连锁经营的组织模式把生意做到无限。
4、业态的生命周期是否大于业态的投资回收期？如果某种业态的投资回收期需要3年，但这种业态不到3年就被市场淘汰，这样的业态就没有投资价值。
5、顾客是谁？顾客可以分为现实顾客和潜在顾客两种，现实顾客是指现在就有购买需求和购买能力的消费人群；潜在顾客是指在可能成为现实顾客的未来消费人群。例如，便利店的顾客以12岁-35岁的消费群为主，包括上班族、顶客族、钥匙族、单身族、青少年、部分家庭主妇及其他户外活动者。
6、顾客需求如何？顾客需求不是一个“常量”，应该是一个“变量”。只所以说是一个变量，主要有两个原因：一是在特定时期的顾客需求会受到各种外部因素的诱导而发生显著的变化；二是随着社会环境和生活方式的变化，需求会呈现出明显的变化趋势。所以，经营零售业态必须活用各种诱导方式，并时刻关注消费需求的变化趋势。消费需求的变化应该关注的是：生活方式（S：Life-style）；何时发生需要（T：Time）；需要时的动机是什么（O：Occasion）；在何地消费或购买（P：Place）。锁定上述四个方面（STOP），就能够锁定顾客需求。
7、如何做“商品化计划”？满足顾客需求的东西都可以就做“商品”，当然也包括服务、环境等。商品必须经过“计划和营销”才能被顾客接受，为此必须记住六个“正确”：选择正确的“商品”；决定正确的“价格”；安排正确的补货“时间”；陈列正确的“数量”；陈列正确的“位置”；正确的“表现”（包括告知、气氛、服务等）。
8、怎样才能持之以恒地关注细节？零售与连锁是一种细节化的产业，对细节的关注与不折不扣的执行是连锁成功管理基础。任何一个著名品牌的形成都是作业精细化、管理精细化、凡事细节化的结果。总之，细节创造优势，细节决定成败。而细节要依靠全体员工的共同努力，店铺管理人员应该成为细节化的带头人。
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