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Các loại cửa hiệu bán lẻ

Ngày nay, khách hàng có thể đi mua sắm hàng hóa dịch vụ tại rất nhiều các tổ chức bán lẻ. Có những cửa hàng bán lẻ, người bán lẻ không cửa hàng, và các tổ chức bán lẻ. Có lẽ loại hình bán lẻ được biết dến nhiều nhất là các cửa hàng tổng hợp. Các cửa hàng tổng hợp của Nhật như Takashimaya và Misukoshi thu hút hàng triệu khách mua sắm mỗi năm. Những cửa hàng này trưng bày các phòng triễn lãm tranh, nhà hàng, lớp dạy nấu ăn và sân chơi trẻ em.

Các dạng cửa hàng bán lẻ trải qua các giai đoạn tăng trưởng và suy thoái, có thể mô hình  như chu kỳ sống của cửa hàng bán lẻ.

Một dạng cửa hàng bán lẻ xuất hiện, hưởng một giai đoạn tăng trưởng nhanh, đạt đến sự trưởng thành, và rồi suy thoái. 

Các cấp dịch vụ

Giả thuyết bánh xe bán lẻ giải thích một lý do vì sao xuất hiện những loại cửa hàng bán lẻ mới. Các cửa hàng bán lẻ truyền thống thường tăng các dịch vụ và nâng giá lên để trang trải các chi phí. Những chi phí cao này tạo cơ hội để xuất hiện các dạng cửa hàng mới, có thể chào bán giá thấp hơn với dịch vụ ít hơn. Những dạng cử hàng mới đáp ứng đucợ nhiều sở thích khác nhau của khách hàng về mức dịch vụ và những dịch vụ cụ thể

Những cửa hàng bán lẻ có thể tự định vị qua việc cung cấp một trong 4 mức dịch vụ sau

Tự phục vụ- Tự phục vụ chính là nền tảng của tất cả các hoạt động kinh doanh giảm giá. Rất nhiều khách hàng sẵn lòng tự thực hiện quá trình xác định- so sánh- chọn lựa để tiết kiệm tiền .A.C.Nielson phát hiện rằng ở tất cả các quốc gia châu Á, trừ Philipin, các cửa hàng  hiện đại tự phục vụ ngày càng giành thị phần thương mại đáng kể so với thương mại truyền thông. Đặc biệt, sự tăng trưởng nhanh ở Trung Quốc, Indonesia và Hàn Quốc.

Tự lựa chọn- Khách hàng tự tim ra hàng hóa muốn mua, mặc dù họ cso thể nhờ giúp đỡ.

Dịch vụ hạn chế- Các hiệu bán lẻ này dự trữ nhiều hàng hóa hơn, và khách hàng cần nhiều thông tin và sự hỗ trợ hơn. Các cửa hàng cũng cung cấp các dịch vụ (như tín dụng và quyền được trả lại hàng).

Dịch vụ đầy đủ- Nhân viên bán hàng sẵn sàng hỗ trợ trong bất cứ giai đoạn nào của quy trình xác định- So sánh- chọn lựa. Những khách hàng cso sở thích muốn được phục vụ thường thích loại cửa hàng này. Chi phí nhân viên cao, cộng với tỉ lệ các sản phẩm đặc biệt và các mặt hàng bán chậm, kém nhiều dịch vụ, tạo nên hoạt dộng bán lẻ chi phí cao.

Bằng cách kết hợp những cấp dịch vụ này với các độ rộng dòng sản phẩm khác nhau, chúng ta có thể phân biệt được 4 chiến lược định vị tổng quát cho các nhà bán lẻ, như được thể hiện trong hình 1.

	Takashimaya


	Carrefour



	Shanghai Tang


	This Fashion


Cửa hàng sản phẩm đặc biệt dòng sản phẩm hẹp, ví dụ, cửa hàng The Body Shop

Cửa hàng tổng hợp Một số dòng sản phẩm, ví dụ, Isetan.

Siêu thi cửa hiệu lớn, chi phí thấp, biên lợi nhuận thấp, số lượng lớn, tự phục vụ, được thiết kế để đáp ứng toàn bộ nhu cầu về thực phẩm sản phẩm gia dụng, ví dụ, Wellcome.

Cửa hàng tiện lợi: Dạng cửa hàng nhỏ ở khu vực dân cư, thường mở cửa 24/7, dòng sản phẩm hạn chế tiện lợi, phục vụ nhanh và mang về, ví dụ, 7- Eleven.

Cửa hàng bán chiết khấu: Những cửa hiệu bán hàng hóa tiêu chuẩn hoặc hàng hóa dặc biệt giá thấp, biên lợi nhuận thấp, số lượng lớn, ví dụ, Wal- Mart.

Cửa hàng bán lẻ hạ giá: Hàng tồn kho, hàng dư thừa, hàng khuyết tật bán với giá thấp hơn bán lẻ. Ví dụ, Reject Shop.

Cửa hàng lớn: KHông gian bsn hàng rộng lớn, thường mua bán các mặt hang thực phẩm và hàng tiêu dùng gia dụng, cộng với các dịch vụ (giặt ủi, sửa giày, gặt khô, trả bằng Séc). Các cửa hàng chuyên dụng( Cửa hàng chuyên bán một loại hàng hóa) như Toys “R”Us; đại siêu thị (các cửa hàng lownskeest hợp với siêu thị, các cửa tiệm bán lẻ có kho dự trữ, chiết khấu), như carrefour.

Phòng trưng bày theo catalog bừng các hàng hóa cso tên thương hiệu, lợi nhuận biên cao, lưu chuyển nhanh, được bsan theo catalog với giá chiết khấu, chọn mua hàng tại cửa hàng.

Takashimaya - Các cửa hiệu buôn bán hỗn hợp sản phẩm rộng và giá trị gia tăng cao. Các cửa hàng trong phần tư này chú ý nhiều đến thiết kế cửa hàng, chất lượng sản phẩm, dịch vụ và hình ảnh. Biên lợi nhuận của các cửa hàng này cao và nếu họ đủ may mắn để có doanh số bán cao, sẽ rất có lời.

Shanghai Tang - Những cửa hiệu buôn bán hỗn hợp sản phẩm hẹp, có giá trị gia tăng cao. Những cửa hàng như thế nuôi dưỡng một hình ảnh độc quyền, và thường hoạt động với biên lợi nhuận cao và doanh số bán thấp.

This Fashion - Các cửa hiệu bán dòng sản phẩm hẹp và giá trị gia tăng thấp. Những cửa hàng như thế giữ cho chí phí và giá cả thấp, bằng cách tập trung vào hoạt động mua, bán, quảng cáo và phân phối.

Carrefour - Những cửa hàng hiệu buôn bán dòng sản phẩm rộng với giá trị gia tăng thấp. Họ tập trung giữ cho giá thấp để tạo được hình ảnh là nơi mua sắm tốt. Những cửa hiệu này bù đắp cho biên lợi nhuận thấp bằng doanh số bán cao.

Mặc dù khối lượng lớn hàng hóa và dịch vụ được bán qua các cửa hiệu, bán lẻ ngoài cửa hiệu đã tăng trưởng nhanh hơn nhiều so với bán lẻ trong cửa hiệu. Bán lẻ ngoài cửa hiệu được chia thành 4 loại chủ yếu sau: bán hàng trực tiếp, marketing trực tiếp (bao gồm marketing qua điện thoại và bán hàng qua Internet), máy bán hàng tự động và dịch vụ mua hàng:

Bán hàng trực tiếp (còn gọi là bán hàng đa cấp, marketing mạng lưới) là việc các công ty bán hàng tại nhà. Hãng mỹ phẩm Avon, Tupperware và Mary Day Cosmetics bán một - đến - nhiều người: Một nhân viên bán hàng đi đến nhà một gia chủ có mời bạn bè đến; nhân viên bán hàng giới thiệu về sản phẩm và nhận đơn đặt hàng. Đi tiên phong bởi Amway, hệ thống bán hàng marketing đa cấp (mạng lưới), bao gồm việc tuyển dụng một doanh nhân độc lập làm việc như một nhà phân phối. Khoản được hưởng của người cung cấp bao gồm tỉ lệ phần trăm doanh thu bán hàng của những người mà nhà phân phối tuyển chọn, cũng như những khoản thu nhập từ doanh thu bán hàng trực tiếp đến khách hàng.

Marketing trực tiếp có nguồn gốc từ marketing bằng thư trực tiếp và qua catalog; nó gồm có marketing qua điện thoại, marketing đáp ứng trực tuyến qua truyền hình và mua sắm điện tử. Trong những hình thức này, mua sắm điện tử có bước tăng vọt vào cuối những năm 1990, vì khách hàng đua nhau truy cập vào các trang web.com, như Amazon.com để mua sách, nhạc, đồ chơi, hàng điện tử và những sản phẩm khác. Doanh số qua marketing trực tiếp cao nhất ở Châu Á, ở Nhật, mặc dù các kênh tivi mua sắm tại nhà đang trở nên phổ biến ở Hàn Quốc và Đài Loan (xem “Tình huống Marketing: tăng cường mua sắm trực tuyến ở Châu Á”).

Máy bán hàng tự động được sử dụng để bán nhiều loại hàng hóa, gồm có sản phẩm ngẫu hứng như thuốc lá, nước giải khát, cà phê, kẹo, báo, tạp chí, và những sản phẩm khác như hàng dệt kim, mỹ phẩm, thức ăn nhanh. Máy bán hàng có nhiều trong các nhà máy, văn phòng, các cửa hiệu bán lẻ lớn, trạm xăng, khách sạn, nhà hàng và nhiều nơi khác. Chúng cung cấp dịch vụ bán hàng tự phục vụ 24/24, và hàng hóa lúc nào cũng tươi sống. Nhật Bản có tỉ lệ máy bán hàng tính trên đầu người cao nhất. Những chiếc máy có công nghệ cao đáng tin cậy này cho phép người tiêu dùng mua được nhiều sản phẩm, từ quần jean đến những bữa trưa đắt tiền. Máy này nhận đơn đặt hàng trực tiếp từ máy điện thoại di động DoCoMo, chi phí sẽ được tính vào tài khoản trả trước của khách hàng. Coca - Cola có hơn 1 triệu máy bán hàng tự động ở Nhật, tạo ra doanh số bán hàng hàng trăm lên đến 50 tỉ USD - gấp đôi so với ở Mỹ.

Dịch vụ mua hàng là những nhà bán lẻ không có cửa hàng phục vụ cho những khách hàng cụ thể - thường là nhân viên của một công ty lớn - những người được lệnh phải mua từ một danh sách những người bán lẻ, chịu cho giảm giá để được trở thành thành viên. 

Hoạt động bán lẻ của doanh nghiệp

Mặc dù nhiều cửa hàng bán lẻ được sở hữu độc lập, nhưng ngày càng có nhiều của hàng là một phần thuộc dạng doanh nghiệp bán lẻ. Các tổ chức bán lẻ doanh nghiệp đạt hiệu quả kinh tế quy mô, đạt được sức mua lớn hơn, thương hiệu được công nhận rộng rãi hơn và nhân viên được đào tạo tốt hơn. Các loại doanh nghiệp bán lẻ chính gồm có: chuỗi cửa hàng chi nhánh doanh nghiệp, các chuỗi cửa hàng tự nguyện, hợp tác xã bán lẻ, của hàng nhượng quyền và các tập đoàn mua bán - được mô tả trong Bảng 2. Nhượng quyền thương hiệu được mô tả chi tiết hơn trong “Tình huống marketing: Cơn sốt Nhượng quyền ở Châu Á”.

Trung Quốc có lượng cửa hiệu nhượng quyền lớn nhất thế giới, với hơn 2000 thương hiệu và hơn 120.000 cửa hiệu. Trong năm 2004 doanh thu của các cửa hiệu nhượng quyền ở Trung Quốc tăng 41,5% và số lượng cửa hiệu thì tăng vọt 38%. Mô hình kinh doanh nhượng quyền được áp dụng trong gần 50 lĩnh vực, gồm có các cửa hàng tiện lợi, giáo dục và đào tạo.

Người trung gian bán lẽ.

Trung gian bán lẽ bao gồm các doanh nghiệp và cá nhân kinh doanh bán sản phẩm hay dịch vụ trực tiếp cho ngươi tiêu dùng cuối cùng là cá nhân hoặc hộ gia đình.

Vai trò của người bán lẻ trong kênh phân phối.

Phát hiện nhu cầu của khách hàng, tìm kiếm và bán những sản phẩm hoặc dịch vụ mà khách hàng mong muốn ở thời gián và theo một cách thức nhất định.

Chức năng của trung gian bán lẻ.

· Tiếp xúc với khách hàng, phát hiện nhu cầu tiêu dùng, thu thập thông tin thị trường và phản hồi cấc thông tin này cho nhà sản xuất.

· Thực hiện bán hàng, quảng cáo và trưng bày sản phẩm.

· Phân chia và sắp xếp hàng hóa thành những khối lượng phù hợp với người mua.

· Dữ trữ hàng hóa sẵn sàng cung cấp cho người tiêu dùng.

· Cung cấp dịch vụ khách hàng.

Các hình thức bán lẻ: Được chia thành nhiều loại theo các tiêu thức khác nhau:

Hình thức bán lẽ phân theo quyền sở hữu
Cửa hàng bán lẻ độc lập

Doanh nghiệp bán lẻ gồm nhiều của hàng

Cửa hàng bán lẻ do nhà sản xuất làm chủ

Của hàng do tập thể ngươi tiêu dùng làm chủ

Của hàng bán lẻ do chính phủ làm chủ

Của hàng bán lẻ do các tổ chức xã hội làm chủ

Doanh nghiệp bán lẻ cổ phần

Doanh nghiệp bán lẻ liên doanh

Hình thức bán lẻ tại cửa hàng
Cửa hàng chuyên doanh: Cửa hàng này chuyên bán một chủng loại hẹp sản phẩm nhưng rất đa dạng. Ví dụ: Cửa hàng quần áo, cửa hàng bán dụng cụ thể thao, của hàng đồ gỗ, của hàng sách, của hàng bán hoa…

Cửa hàng bách hóa tổng hợp: Cửa hàng bách hóa tổng hợp bán một số loại sản phẩm, thường là quần áo, giày dép, mỹ phẩm, đồ trang sức, đồ gia dụng và trang trí nội thất. Trong đó mỗi loại sản phẩm được bán ở những gian hàng riêng biệt.

Siêu thị: Đây là loại cửa hàng tự phục vụ, quy mô tương đối lớn, chi phí bán hàng thấp, được thiết kế phục vụ mọi nhu cầu của người tiêu dùng về tất cả các loại sản phẩm.

Cửa hàng chiết khấu (giá thấp): Của hàng bán những sản phẩm ( không phải sản phẩm kém phẩm chất) với giá thấp do chấp nhận mức lời thấp hơn để bán được khối lượng lớn. Để giảm chi phí họ sử dụng những cơ sở ở những khu vực tiền thuê nhà rẻ, nhưng đông người qua lại. Họ cắt giảm mạnh mức giá, quảng cáo rộng rãi và bán những loaị sản phẩm có chiều rộng và chiều sâu vừa phải.

Cửa hàng hạ giá: Hình thức phổ biến nhất của cửa hàng hạ giá là cửa hàng này thường thuộc quyền sở hữu của nhà sản xuất và do nhà sản xuất điều hàn, thường bán các lơiạ sản phẩm dư thừa, các mặt hàng đã chấm dứt xuất hay sản phẩm sai quy cách.

Cửa hàng trưng bày và bán theo catalogue: Cửa hàng này trưng bày catalogue cho người mua xem và lựa chọn mua sản phẩm qua catalogue. Ở đây thường bán các loại sản phẩm theo hàng hiệu, lưu thông nhanh, giá trị cao như đồ kim hoàn, dụng cụ điện, máy ảnh, thiết bị thể thao…Họ kinh doanh theo cách cắt giảm chi phí và mức lời để có thể bán được giá thấp sẽ có thể bán được nhiều hơn.

Hình thức bán lẻ không qua cửa hàng
Bán trực tiếp:  Bán trực tiếp trước đây thường được do những người bán hàng rong thực hiện và ngày nay hình thức này vẫn được áp dụng, đặc biệt là cho hàng tiêu dùng. Hoạt động bán trực tiếp hiện nay còn được thực hiện dứới hình thức bán lưu động tại các nhà hàng, lưu động trên xe và bán tại nhà.
Bán lẻ qua mạng viển thông và bưu điện: Bán lẻ qua bưu điện được thực hiện bằng những đơn đặt hàng qua thư, điện thoại. Tuy nhiên hiện nay cùng với những tiến bộ về khoa học kỹ thuật hoạt động bán lẽ này được thực hiện qua mạng internet.
Bán hàng qua máy bán tự động: Hình thức này được áp dụng cho những laoị sản phẩm thông dụng như: thuốc lá, nước giải khác, đồ uống nóng, bánh kẹo, báo chí, băng hình, sách vở…. và những dịch vụ khác như: rút tiền tự động, Bán hàng tự động là một hình thức bán hàng tiện lợi nhưng khá tốn kém, vì phải thường xuyên nạp hàng ở những máy bán hàng tự động được đặt tại nhiều địa điểm phan tán như: nhà máy, công sở, khách sạn, nhà hàng, cây xăng, sân ga, tàu xe và sân bay và phải phục vụ suốt ngày đêm.
Quy mô tăng lên của người bán lẻ có ảnh hưởng dến phân chia các công việc phân phối giữa các thành viên trong kênh, đặt biệt một số công việc phân phối trước đây do nhà sản xuất và bán buôn làm nay được chuyển cho người bán lẻ có quy mô lớn. Ví dụ phần lớn các của hàng chuổi lớn và cửa hàng bách hóa tổng hợp có hệ thống kho hiện đại của chính họ để dự trữ và đặt hàng có hiệu quả. Các tổ chức liên minh hợp tác tình nguyện của người bán lẽ xuất hiện cũng làm tăng sức mạnh trong cạnh tranh của họ.

Như vậy quy mô cảu người bán lẻ tạo nên tiềm năng cho họ thực hiện các công việc phân phối có hiệu quả. Mặt khác quy mô lớn của người bán lẻ làm tăng sức mạnh và tính độc lập của họ, họ không dễ dàng bị ảnh hưởng bởi nhà sản xuất nữa. Vì vậy người quản lý kinh ở các doanh nghiệp sản xuất càng khó khăn khi sử dụng người bán lẻ trong kênh phân phối.

Người tiêu dùng cuối cùng:

Người tiêu dùng cuối cùng bao gồm cả người tiêu dùng cá nhân và tiêu dùng công nghiệp. Chỉ khi nào hàng hóa tới người tiêu dùng cuối cùng, quá trình phân phối mới kết thúc. Người tiêu dùng cuối cùng có vai trò quan trọngtrong kênh phân phối vì họ có quyền lựa chọn kênh phân phối kahcs nhau để cung cấp hàng hóa cho họ. Tập hợp người tiêu dùng cuối cùng và hành vi mua của họ thay đổi sẻ kéo theo sự thay đổi của kênh phân phối, thậm chí trong mọt số trường hợp, người tiêu dùng cuối cùng đống vai trò là người lãnh đạo kênh.
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