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内容概要

在当前中国市场供零博弈的过程中。
现代渠道的发展给供应商的资源配置、产品开发、营销组织、价格策略、品牌策略等各个方面带来巨
大触动。
本书从全新的视角重新定义了供零关系。
尤其是独树一帜的零售商角度，并详细分析了由于对供零关系的重新认识，而导致的供应商的资源投
入，公司策略、品牌和产品开发、管理流程和方法。
以及更加重要的营销管理工具的巨大变化。
本书将会为供应商提升与零售商合作中的赢利能力提供思想上和方法上的帮助。
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作者简介

王涛，现代零售业管理和供零关系领域的研究学者，天津财经大学客座教授，上海辅迅企业管理咨询
有限公司总经理，曾分别任职于家乐福和可口可乐公司，拥有零售业和快速消费品行业双重的实战管
理经验，并致力于现代零售业管理和供零关系的研究，曾在2005年率先提出“电器零售业
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章节摘录

　　在传统的供应链结构中，生产商无疑是供应链中的主宰者，他们以对消费者的研究和品牌的拥有
为武器占据了供应链的核心地位，并视零售商为其产品的销售渠道，也就是营销管理中的营销组合4p
之一。
在这个阶段，生产商控制着整个供应链的运作，他们是供应链一切行动的发起者，渠道成员包括零售
商都要听命于生产商的指挥。
生产商们控制着产品组合、定价、促销和渠道的选择，那么生产商占有更多的供应链利润也是理所当
然的，品牌管理和市场细分是生产商一直努力的方向。
但是现代零售业的出现和发展却无情地终结了这一切，这是因为现代零售业有了传统零售业所没有的
特质，这是供应商们所始料未及的。
　　正如第一章中提到的，现代零售业的连锁化发展，使零售商可以拥有庞大的销售规模，使他们有
能力占领区域市场较大的市场份额。
而且，随着零售业自身的竞争，现代零售业出现了集中化发展的倾向，也就是说在一个国家或者区域
的零售市场中，排名在前几位的零售商占据了大部分的市场份额，那么这几个零售商就拥有了前所未
有的实力。
这时零售商在悄悄地改变着供应链结构，还是一样的供应链，但是我们发现供应链中的领导不再是生
产商了，而变成了那些有实力的零售商。
本来就处于供应链末端的零售商距离消费者最近，这简直使那些零售商们的规模力量得到成倍的增强
，在巨大的市场份额的后面，是巨大的消费群体。
而零售商们已经意识到这一点，他们开始站在供应链领导者的地位发言了。
　　零售商们首先想到的是，既然我们是供应链的领导者，那么就应该拥有控制供应链运作的权力。
零售商通过什么来运用他们的权力呢？
　　⋯⋯
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