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श्री निेंद्र मोदी 
 र्ारत के प्रधानमंत्री 

     स्स्कसलगं एक बेितर र्ारत का 
ननमाभण कर रिी िै।अगर िमें र्ारत को 
ववकास की ओर ले जाना िै तो स्स्कल 
डवेलपमेंट िमारा समशन िोना र्ाद्रिए। 
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पाविी
ररटेलसभ एसोससएशन स्स्कल काउंससल ऑफ इंडडया (आरएएससीआई) उन सर्ी व्यस्क्तयों और ससं्थानों को धन्यवाद 
देना र्ािती िै स्जन्िोंने इस प्रनतर्ागी पुस्स्तका को तयैार करने में ववसर्न्न तरीकों से योगदान द्रदया। उनके सकिय 
योगदान के बबना पुस्स्तका पूरी निीं िो सकती थी। प्रनतर्ागी पुस्स्तका में ववसर्न्न मॉड्यूल के ववकास के दौरान 
सियोग करने वालों के सलए ववशेष आर्ार व्यक्त ककया जाता िै। इन मॉड्यूल के सलए सिकमी समीक्षा प्रदान करने 
वाले सर्ी लोगों के सलए पूरे द्रदल से प्रशंसा र्ी बढाई जाती िै। 

ररटेल उद्योग के सियोग के बबना इस पुस्स्तका की तैयारी संर्व निी ंथी। उद्योग की प्रनतकिया स्थापना से ननष्कषभ 
तक बेिद फायदेमंद रिी िै, और यि उद्योग के मागभदशभन के साथ िै कक िमने उद्योग में मौजदूा कौशल अंतराल 
को पाटने की कोसशश की िै। यि प्रनतर्ागी पुस्स्तका इच्छुक युवाओं को समवपभत िै, जो ववशेष कौशल प्राप्त करने की 
इच्छा रखत ेिैं जो उनके र्ववष्य के प्रयासों के सलए एक आजीवन संपवि िोगी। 
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पुतिक के िािे में 
इस प्रनतर्ागी पुक्स्तका को ववलशष्ट योग्यता पैक (क्यूपी) के ललए प्रलशक्षण सक्षम करने के ललए डडजाइन ककया गया 
है। प्रत्येक राष्रीय व्यावसानयक मानक (एनओएस) को सर्ी इकाइयों में कवर ककया गया है। ववलशष्ट एनओएस के 
ललए प्रमुख लशक्षण उद्देश्य उस एनओएस के ललए यूनी टीएस की शरुुआत को धचक्ननतकरते हैं। इस पुस्तक में 
प्रयुक्त प्रतीकों का वणभन नीचे ककया गया है। 

एक ररटेल बबिी एसोलसएट स्टॉक की  अधधकतम उपलब्धता सुननक्श्चत करने  और नुकसान  को कम करने के ललए 
इन्वेंरी को अनुकूललत करने के ललए क्जम्मदेार है; समय पर और सटीक ररपोद्रटिंग प्रदान करते समय स्टोर पर मानक 
संचालन प्रकियाओं, प्रकियाओं और नीनतयों का पालन करना; स्टोर लार्प्रदता बढाने के ललए बबिी और सेवा ववतरण 
का प्रबंधन; दृश्य मचेंडाइक्जंग ननष्पाद्रदत करना मानकों और द्रदशाननदेशों के अनुसार एकएस प्रदलशभत करता है; स्टोर 
की समग्र सुरक्षा, सुरक्षा और स्वच्छता सुननक्श्चत करना; स्टोर में पदोन्ननत और ववशेष कायभिमों को लागू करना; 
स्टोर क्षमता ववकलसत करने के ललए टीम का नेततृ्व और प्रबंधन करना, और प्रनतस्पधाभ के मूल्य बेंचमाककिं ग और 
बाजार अध्ययन का संचालन करना। व्यक्क्त को सावधानीपूवभक, नई चीजें सीखने के ललए प्रेररत होना चाद्रहए, ताककभ क 
और पररणाम-उन्मुख होना चाद्रहए। उसके पास मैनुअल ननपणुता, दृश्य गुणविा के ललए सही आंख और ववस्तार पर 
उत्कृष्ट ध्यान होना चाद्रहए। दसूरों के बीच, व्यक्क्त के पास सभ्य संचार कौशल होना चाद्रहए और कायों को 
प्राथलमकता देने में सक्षम होना चाद्रहए। प्रलशक्षु ननम्नललखखत कौशल में प्रलशक्षक के मागभदशभन में अपने ज्ञान को 
बढाएगा: 

• ज्ञान औि समझ: आवश्यक कायभ करने के ललए पयाभप्त पररचालन ज्ञान और समझ
• प्रदशसन मानदंि: हाथों पर प्रलशक्षण के माध्यम स ेआवश्यक कौशल प्राप्त करें और ननद्रदभष्ट मानकों के र्ीतर

आवश्यक संचालन को पूरा करें
• व्यावसातयक कौशल: काम के क्षेत्र से संबंधधत पररचालन ननणभय लेने की क्षमता पुक्स्तका में
ररटेल बबिी एसोलसएट की अच्छी तरह से पररर्ावषत क्जम्मेदाररयां शालमल हैं।

पयासप्ि चचन्ह 
नप्रतीक

प्रमुख सीखने 
के पररणाम 

इकाई उद्देश्य अभ्यास सलाह द्रटप्पणी गनतववधध सारांश

प्रैक्क्टकल
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प्रमुख सीखने के परिणाम
इस मॉड्यूल के अंि िक, प्रतिभागी सक्षम होंगे: 

1. ररटेल का अथभ बताइए।
2. पारंपररक और आधुननक ररटेल क्षेत्र के बीच अंतर की पहचान करें।
3. र्ारत में ररटेल बबिी के पारंपररक रूपों की पहचान करें।
4. ररटेल स्वरूपों की ववशेषताओं की पहचान करें।
5. आधुननक ररटेललगं ऑपरेशन में ववर्ागों और कायों की पहचान करें।
6. ररटेल आपूनतभ श्ृंखला में शालमल र्टकों की पहचान करें।
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इकाई के उद्देश्य 
 इस इकाई के अंि िक, प्रतिभागी सक्षम होंगे: 
1. ररटेल का अथभ बताइए।
2. ररटेल की ववशेषताओं और र्टकों को सरू्ीबद्ध करें।
3. ररटेल क्षेत्र के ववकास के र्रणों की पिर्ान कीस्जए।
4. र्ारत में ररटेल की वदृ्धध के कारणों पर र्र्ाभ कीस्जए।
5. पारंपररक और आधुननक ररटेल क्षते्र के बीर् अंतर करें।

   1.1.1 रिटेल 
रिटेल: फ्ांसीसी शब्द 'ररटेसलयर' से उत्पन्न िोता िै स्जसका अथभ िै 'काटना, टुकडों में ववर्ास्जत करना और 
ग्रािकों को कम मात्रा में बेर्ना'। दसूरे शब्दों में, ररटेल ग्रािकों को कम मात्रा में माल या वस्तुओं की बबिी िै। 

रिटेसलगं: ररटेसलगं वि गनतववधध िै जो उत्पादों, माल या सेवाओं को ग्रािकों या अंनतम उपर्ोक्ता तक पिंुर्ने में 
सक्षम बनाती िै। 

रिटेल ववके्रिा: एक ररटेल वविेता एक व्यस्क्त या एक आउटलेट िै स्जसके माध्यम से उत्पादों या सेवाओ ंको 
ग्रािकों या अंनतम उपर्ोक्ताओं को  बेर्ा जाता िै। 

    रिटेसलगं की ववशेषिाएं 
 ररटेल बबिी के कारक िैं: 

• सीधे ग्रािकों या उपर्ोक्ताओ ंको बेर्ना।
• छोटी इकाइयों/मात्राओं में बेर्ना।
• स्थान लार्: उपर्ोक्ताओ ंके करीब।
• एक िी स्थान पर उत्पादों या सेवाओं की एक श्ृंखला: ग्रािकों के सलए सुववधाजनक।
• सेवा स्तरों में अंतर: ग्रािक अनुर्व।
• ननयसमत पदोन्ननत: ग्रािकों को आकवषभत करने के सलए (उदािरण के सलए एमआरपी पर 20% छूट)।
• आउटलेट की बडी संख्या: अधधक स्टोर।

 रिटेल तटोि के प्रमुख घटक 
 एक ववसशष्ट ररटेल स्टोर के प्रमुख र्टक िैं: 

• उत्पाद और सेवाएं
• ररटेल दकुान और दकुान के कमभर्ारी
• ग्रािक या उपर्ोक्त
ररटेल स्टोर और कमभर्ारी 'बाजार' में अंनतम र्रण िैं जिां उपर्ोक्ता या ग्रािक उन उत्पादों या सेवाओं को खरीदत ेिैं
स्जनकी उन्िें आवश्यकता िोती िै।

यूयनट 1.1: रिटेल का पररचय 
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1.1.2 रिटेल क्षेत्र की वदृ्चि 

वतिु ववतनमय प्रणाली: वस्तु ववननमय प्रणाली एक ऐसी प्रणाली है क्जसमें वस्तुओं या सेवाओं का ववननमय की 
एक सामान्य इकाई के बबना अन्य वस्तुओं और / या सेवाओं के ललए सीधे आदान-प्रदान ककया जाता है  
(के उपयोग के बबना पैसा)। 
पािंपरिक: छोटे स्टोरों में माल और सेवाएं बेचना।  
आिुतनक रिटेल तटोि: सुपरमाकेट, हाइपरमाकेट, मॉल, आद्रद। 

 र्ारत में ररटेल की वदृ्धध की वजहें 
• आय का स्तर बढना: खचभ करने के ललए अधधक पैसा।
• आबादी के युवा वगभ की बढती उम्मीदें: नए और ववलर्न्न उत्पादों की अधधक मांग।
• परमाणु पररवार संरचना: एक संयुक्त पररवार संरचना नहीं।
• बढती साक्षरता: बाजार को बेहतर ढंग से समझें।
• तेजी से बढता मध्यम वगभ: खचभ करने की शक्क्त अधधक होगी।
• बढता शहरीकरण: सामाक्जक प्रकिया क्जससे शहर बढते हैं और समाज अधधक शहरी हो जाते हैं (ग्राहकों की

जरूरतों को पूरा करने के ललए अधधक स्टोर)।
• मीडडया पैठ बढाना: उत्पादों और सेवाओं के बारे में अधधक जानकारी प्राप्त करें।
• अंतरराष्रीय ब्ांडों और उत्पादों के ललए एक्सपोजर: बढती मांग और र्ारत में पारंपररक ररटेल दृश्य की

व्याख्या करें। उच्चतम और ननम्नतम संगद्रठत ररटेल प्रनतशत को उजागर करें।
संगटठि िनाम असंगटठि 
• असंगद्रठत ररटेल क्षेत्र की बाजार द्रहस्सेदारी 92% फीसदी
• 12 लमललयन असंगद्रठत (माुँ और पॉप) स्टोर।

गयतयवयि
1. गतिववचि का उद्देश्य: लशक्षाधथभयों को यह समझने में मदद करना कक वस्तु ववननमय प्रणाली कैसे काम करती है।
2. सीखने के परिणाम: लशक्षाथी वस्तु ववननमय प्रणाली को समझने में सक्षम होंगे।
3. गतिववचि का सचंालन किने की प्रक्रक्रया: कक्षा के आकार के आधार पर कक्षा को तीन या चार समूहों में

ववर्ाक्जत करें। प्रत्येक समूह को एक काडभ दें क्जस पर ननम्नललखखत में से कोई एक आइटम ललखा हो:
• समूह 1: चावल: 50 ककलो।
• समूह 2: सक्ब्जयां: 20 ककलो।
• समूह 3: नमक और मसाला: 1 ककलो।
• समूह 4: वेसल्स: 10

4. गतिववचि के सलए सुझाया गया समय: 10 लमनट
एक बार कायभ पूरा हो जाने के बाद, प्रनतकिया साझा करें और चचाभ करें कक आपन ेक्या ककया,क्यों और कैसे।

5. चचास के सलए सुझाया गया समय: 5 लमनट
6. िेब्रीफ: वस्तु ववननमय प्रणाली के महत्व को 'खरीद' प्रणाली के पहल ेतरीके के रूप में समझाएं। बता दें कक

खरीदारी को अधधक लचीला बनाने और ररटेल की बाद की वदृ्धध को बनाने के ललए पैसा ववकलसत हुआ।
7. िीब्रीफ के सलए सुझाया गया समय: 5 लमनट
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सािांश
• ररटेल का अथभ।
• ररटेल की ववशेषताएं और र्टक।
• ररटेल क्षेत्र की वदृ्धध में चरण।
• र्ारत में ररटेल की ग्रोथ के कारण।
• पारंपररक और आधुननक ररटेल क्षेत्र के बीच अंतर।

पािंपरिक औि आितुनक रिटेल क्षते्र 
• प्रौद्योचगकी: प्रौद्योधगकी ननम्नललखखत क्षेत्रों में आधुननक ररटेल में एक महत्वपूणभ र्ूलमका ननर्ाती है:

बबललगं सॉफ्टवेयर,ग्राहक संबधं प्रबंधन और इंडेंट सॉफ़्टवयेर-क्जसका उपयोग मेल और उपकरण (नुकसान
को रोकने के ललए उपयोग ककया जाता है) के माध्यम से उत्पादों के ललए ऑडभर देने के ललए ककया जाता है।
लेककन रेडीओनल ररटेल सेक्टर अपनी वदृ्धध या सुधार के ललए ककसी र्ी तकनीक को लागू नहीं करता है।

• ससतटम: आधुननक ररटेल ग्राहकों की लशकायतों, उत्पाद वापसी नीनत और ऑडभररगं प्रकिया से ननपटने के
ललए उधचत प्रकियाओं का पालन करता है। आधुननक ररटेल कंपननयों की अपनी मानक संचालन प्रकियाएं
(एसओपी) हैं ताकक यह सुननक्श्चत ककया जा सके कक द्रदन-प्रनतद्रदन के संचालन का ध्यान रखा जाए, लेककन
पारंपररक ररटेल वविेताओं के पास अपने स्टोर को संर्ालने के ललए कोई ववलशष्ट प्रकिया / द्रदन-प्रनतद्रदन के
आधार पर नहीं होती है। यह पूरी तरह पक्षपातपूणभ या एकतरफा फैसला है। इससे ग्राहकों में असंतोष पैदा
हो सकता है।

• आकाि औि पहंुच: आधुननक ररटेल स्टोर के आकार, ववर्ाग के आकार और ग्राहकों की खरीदारी सुववधा के
आधार पर ववलर्न्न प्रारूपों के अनुसार है। वे ववलर्न्न क्षेत्रों में ग्राहकों तक पहंुचते हैं और ववलर्न्न सेग्मेंट्स
को पूरा करते हैं। चंूकक पारंपररक ररटेल रूपों में उपरोक्त ववशेषताएं नहीं हैं, इसललए उनका आकार और पहंुच
बहुत सीलमत है।

• सेवा तिि: आधुननक ररटेल स्टोर अलग-अलग प्रारूपों में हैं और प्रत्येक का प्रारूप सेवा स्तर पारंपररक
ररटेल वविेताओं की तुलना में अलग और अधधक हैं। उदाहरण के ललए एक लाइफस्टाइल की दकुान में, सेवा
का स्तर वास्तव में उच्च है, एसओए ग्राहकों की जरूरतों को समझेंगे और उन्हें सही उत्पादों का चयन करने
और परामशभ के आधार पर बबिी करने में र्ी मदद करेंग।े स्टोर के प्रवेश स ेबाहर ननकलने तक सेवाएं
प्रदान की जाती हैं। लेककन, पारंपररक ररटेल रूपों में सेवा स्तर आधुननक ररटेल रूपों के बराबर नहीं हैं; यह
ववलर्न्न कारणों से है, जैसे आकार, अप्रलशक्षक्षत कमभचारी, आद्रद।

• उत्पादों का दायिा: चंूकक आधुननक ररटेल में अलग-अलग प्रारूप हैं, इसललए यह ववलर्न्न रेंज / संग्रह,
मूल्य, आकार और मात्रा में उत्पाद प्रदान करता है। यह ववलर्न्न स्तरों के ग्राहकों की पूनतभ करता है। दसूरी
ओर, ररटेल के पारंपररक रूप उत्पादों की एक बहुत ही सीलमत श्ृंखला प्रदान करते हैं। ग्राहकों के पास
उत्पादों का ज्यादा चयन नहीं है।

• िाजाि: पारंपररक ररटेल क्षेत्र के ववपरीत, आधुननक ररटेल बाजार के सर्ी क्षेत्रों जैसे शहरी, ग्रामीण, अधभ-
शहरी क्षेत्रों में मौजूद है, जो ग्राहकों की एक ववस्ततृ श्ृंखला को पूरा करता है।
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इकाई के उद्देश्य 
इस इकाई के अंि िक, प्रतिभागी सक्षम होंगे: 
1. र्ारत में पारंपररक ररटेल पररदृश्य का वणभन कीस्जए।
2. र्ारत में ररटेल बबिी के उर्रते आधुननक रूपों का वणभन कीस्जए।

1.2.1 भािि में रिटेल बिक्री के पािंपरिक रूप 
• क्रकिाना / मॉम औि पॉप तटोि: छोटी दकुानें, तत्काल पडोस में उपर्ोक्ताओं को बेर्ना। उनके पास

संर्ालन की कम लागत, लर्ीली बबिी मूल्य और सीसमत उत्पाद रेंज िै और अपन ेग्रािकों को उच्र् सेवा
स्तर प्रदान करते िैं।

• साप्िाटहक िाजाि/िाजाि: छोटे अस्थायी स्टॉल ग्रािकों (छोटे व्यापाररयों) के साथ-साथ बाजार के आसपास
के बड ेक्षेत्रों के उपर्ोक्ताओ ंको पररर्ालन की कम लागत और आमतौर पर कम कीमतों के साथ बेर्त ेिैं।
ववशेषज्ञ व्यापाररयों के पास ववसर्न्न प्रकार के उत्पाद िैं लेककन कम मात्रा में और सेवा के ननम्न स्तर में।

• संपूणस बिक्री िाजाि/ मंडडयां: स्थायी लेककन छोटे स्टॉल। व ेथोक और ररटेल गनतववधध करत ेिैं, अननवायभ
रूप से खाद्य और अनाज कें ि, मुख्य रूप से छोटे व्यापाररयों को बेर्त ेिैं, संर्ालन की कम लागत रखते िैं
और कम बबिी मूल्य प्रदान करते िैं (सस्ब्जयों की मांग और आपूनतभ के साथ कीमतों में उतार-र्ढाव िोता
िै, आद्रद) सेवा के ननम्न स्तर के साथ।

• फेिीवाले: छोटी पुश गाडडयों या वािनों के साथ जंगम (मवूबल) दकुानें, मुख्य रूप से एक ववसशष्ट इलाके में
उपर्ोक्ताओं को बेर्ती िैं। वे संर्ालन की कम लागत प्रदान करत ेिैं, उपर्ोक्ताओं को सुववधा पर ध्यान
कें द्रित करत ेिैं और आमतौर पर उच्र् बबिी मूल्य लेत ेिैं। स्टोर-जरूरतवाले फेरीवाले ननयसमत खपत के
सलए उत्पाद ले जात ेिैं और उच्र् स्तर की सेवा प्रदान करते िैं।

 भािि में उभििा रिटेल परिदृश्य 
मॉल, िाइपरमाकेट और सुपरमाकेट को र्ारतीय ररटेल पररदृश्य में अधधक मित्व समल रिा िै। 
मॉल 
• एक ववशाल ररटेल इमारत स्जसमें कई दकुानें िैं।
• सर्ी ग्रािकों की जरूरतों के सलए वन-स्टॉप शॉप।
• कई उत्पादों और सेवाओं: ककराने का सामान, पररधान, गिने, ककताबें, रेस्तरां, ससनेमा
• उदािरण के सलए अलसा मॉल (द्रदल्ली), फोरम (बैंगलोर)।
• खरीदारी के मािौल और साझा सेवाओ ंकी उच्र् गुणविा।
• पाककिं ग, पैदल मागभ।
• एक सपना खरीदारी गंतव्य।
नॉन-तटोि रिटेसलगं
• बेर्ने के अन्य तरीके िैं स्जन्िें स्टोर की आवश्यकता निी ंिो सकती िै।
• ई-ररटेल: ववपणन और इंटरनटे पर ग्रािक को सीधे बेर्ना।
• टेली-माकेद्रटगं: टीवी पर उत्पादों को द्रदखाना और फोन, मोबाइल या इंटरनेट पर ऑडभर लेना।
• कैटलॉग माकेद्रटगं: ग्रािकों को कैटलॉग (उत्पादों के वववरण के साथ ककताबें) रे्जना और फोन पर ऑडभर

लेना या ऑडभर पोस्ट करना।

यूयनट 1.2: भारत में पारोंपररक और आिुयनक ररटेल 
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सािांश
• र्ारत में पारंपररक ररटेल पररदृश्य।
• र्ारत में उर्रता आधुननक ररटेल क्षेत्र।

• डायरेक्ट सेललगं: र्र पर ग्राहकों का दौरा करना और प्रत्यक्ष ऑडभर लेने के बाद उत्पादों या सेवाओं का
प्रदशभन करना।
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ररटेल प्रारूप ही समग्र प्रारूप है और महसूस करता है कक यह ग्राहकों को प्रस्तुत करता है, मुख्य रूप से 
इसका रूप और लेआउट, यह ककस तरह की रेंज स्टॉक करता है और मूल्य ननधाभरण के ललए दृक्ष्टको   
अपनाता है।  

पैिामीटि प्रारूप 
 आकार लमनी (500-1500 वगभ फुट) सुपर/हाइपरमाकेट(2000-200,000+वगभफुट) 

 स्थान स्टैंडअलोन मॉल 

 शे्णी ववशेषता (संकीणभ रेंज) ववर्ागीय (ववस्ततृ श्ृंखला) 

ब्ांड एक्सक्लूलसव (एक कंपनी/ब्ांड) मल्टी ब्ांड (ववलर्न्न ब्ांड/कंपननयां) 
उत्पाद स्टेपल्स (रोजमराभ के  उत्पाद) लाइफस्टाइ / लग्जरी(स्पेशल अवसर/ववलशष्ट) 

 मूल्य वैल्यू/डडस्काउंट प्रीलमयम 

  टेबल 1.3.1: ररटेल प्रारूप  
 रिटेल तवरूपों के प्रकाि 
 तटैंिअलोन तटोि 

• छोटे से मध्यम आकार के स्टोर: 500 से 2000 वगभ फुट।
• आम तौर पर, एक कंपनी (ब्ाडेंड) आइटम का माल।
• संबंधधत उत्पादों के ललए स्टोर के र्ीतर ववलर्न्न वगों से लमलकर बनता  है।
• ननयोक्जत शॉवपगं मॉल के र्ीतर या एक हाई स्रीट पर क्स्थत  है।
• उदाहरण के ललए पैंटालून, नाइके, प्यूमा, रीबॉक, लेववस, जोडीऐक, आद्रद।

 ववभागीय तटोि 
• बडे स्टोर: 20,000 से 50,000 वगभ फुट।
• ग्राहकों की ववलर्न्न जरूरतों को पूरा करें।
• कपडों, खखलौनों, र्र की जरूरतों आद्रद जैसे ववर्ागों में आगे वगीकृत ककया गया।
• मल्टी-ब्ांड रेंज।
• प्रीलमयम कीमत।
• शॉवपगं मॉल में या ककसी ऊंची सडक पर क्स्थत हो सकता है।
• उदाहरण के ललए शॉपसभ स्टॉप, वेस्ट साइड।

प्रतिभागी पुस्तिका

इकाई के उद्देश्य
इस इकाई के अंि िक, प्रतिभागी सक्षम होंगे: 

1. ववलर्न्न ररटेल स्वरूपों को सचूीबद्ध करें।
2. ररटेल प्रारूपों की प्रमुख ववशषेताओं को संक्षेप  में प्रस्तुत करें।

यूयनट 1.3: रिटेल प्रारूप 

1.3.1 रिटेल प्रारूप
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     डितकाउंट तटोि 
• मध्यम से बडे आकार के ललए: 2,000 से 10,000 वगभ फुट।
• थोक में बेचें, छूट (डडस्काउंट) की पेशकश करने के ललए सीजन में बचे हुए अनतररक्त स्टॉक की अथभव्यवस्था के

पैमाने तक पहंुचें।
• उत्पाद शे्णी ववलर्न्न प्रकार के सामानों में हो सकती है: र्ोजन, ककराने, पररधान।
• हमेशा डडस्काउंट पर ।
• उदाहरण के ललए मेगा माटभ, ब्ांड फैक्री, फैक्टरी आउटलेट।

तपेसशयसलटी तटोसस 
• छोटे से बहुत बडे तक हो सकते हैं: 500 से 100,000+ वगभ फुट।
• माल और संबंधधत वस्तुओं की एक बहुत ही ववलशष्ट श्ृंखला में ववशेषज्ञ।
• इस सीमा के र्ीतर ववशषेज्ञता और ग्राहक आधार बनाएं।
• उदाहरण के ललए िोमा, िॉसवडभ, ऐप्पल स्टोर, हेल्थ एंड ग्लो।

सुवविा की दकुानें 
• अपेक्षाकृत छोटे स्टोर (400-2,000 वगभ फुट)।
• आवासीय क्षेत्रों के पास क्स्थत-उपर्ोक्ता के ननकटता।
• स्टॉक उच्च टनभओवर सुववधा उत्पादों की एक सीलमत श्ृंखला.
• सुववधा कारक के कारण कीमतें थोडी अधधक हैं।
• आम तौर पर फास्ट मूववगं कंज्यूमर गुड्स (एफएमसीजी) और जल्द खराब होने वाले उत्पादों की बबिी होती है।
• उदाहरण के ललए ररलायंस फे्श।
• यहाुँ परंपरागत रूप से स्थानीय ककराना की मजबूत पकड है।

सुपिमाकेट 
• बडा आकार: 2000 से 20,000+ वगभ फुट।
• स्वयं-सेवा स्टोर जो ववलर्न्न प्रकार के ककराने, प्रोसेस्ड फूड, खराब होने वाले खाद्य पदाथभ, डेयरी उत्पाद,

मांस और बेकरी उत्पाद, गैर खाद्य उत्पाद और र्रेलू माल प्रदान करते हैं।
• ववर्ागों में संगद्रठत।
• उदाहरण के ललए फूड-वल्डभ, मोर

प्रीसमयम तटोि/लाइफतटाइल तटोसस 
• मध्य से बडे आकार के ललए: 1000 से 20,000+ वगभ फुट
• उत्पादों, मनोरंजन और लक्जरी / अवकाश शे्खणयों की एक ववस्ततृ श्ृंखला का ववस्तार करें।
• मचेंडाइज प्रीलमयम कीमतों पर पेश ककए जाते हैं।
• ऑपरेशन लागत अन्य प्रारूपों की तुलना में अधधक है।
• ग्राहक सेवा का स्तर ऊंचा है।
• उदाहरण के ललए लाइफस्टाइल, सेंरल।
हाइपिमाकेट
• सुपरस्टोर जो एक सुपरमाकेट और एक डडपाटभमेंटस्टोर (150,000 वगभ फुट से 2,50,000 वगभ फुट तक) को

जोड सकते हैं।
• एक छत के नीचे उत्पादों की एक ववशाल श्ृंखला वाली बहुत बडी ररटेल सुववधा, क्जसमें ककराने का सामान,

पररधान और सामान्य माल की पूरी लाइनें शालमल हैं।
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सािांश
• ररटेल स्वरूप।
• महत्वपूणभ रिटेल प्रारूपों की ववशेषताएं।

• ग्राहकों के ललए साप्ताद्रहक / मालसक खरीदारी डेक्स्टनेशन का एक स्टॉप।
• अपने बडे फुटफॉल के कारण उच्च मात्रा और कम माक्जभन की बबिी पर ध्यान कें द्रित करें।
• मसलन बबग बाजार, वॉलमाटभ, ररलायंस माटभ।

मॉल
• आज संगद्रठत ररटेल व्यापार का सबसे बडा रूप (6,00,000 वगभ फुट से 10,00,000 वगभ फुट)।
• मुख्य रूप से शहरी बाहरी इलाके के ननकटता में मेरो शहरों में क्स्थत है।
• उत्पाद, सेवा और मनोरंजन के संयोजन के साथ एक आदशभ खरीदारी अनुर्व उदाहरण है।
• स्टोर, रेस्तरां, लसनेमार्र, बच्चों के खेलने के क्षेत्र।
• अननवायभ रूप से कई ररटेल वविेताओं / दकुानों के ललए एक सामान्य उपर्ोक्ता आधार में टैप करने के

ललए एक मंच प्रदान करें।
• मसलन प्रेस्टीज मॉल, फोरम मॉल, गरुड मॉल।
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