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内容概要

消费品公司以独立的大型零售商为战略经营管理单元配置企业的各种资源，并计划和控制这些独立的
零售商给自己带来的利润。
此外，为了贏得在现代零售业环境下的竞争，消费品公司应该更加关注发展卓越的产品开发能力，成
功的新产品是赢得更多货架空间的关键因素，而品牌价值面临着逐步贬值的风险，因此，如果消费品
公司仍然沿袭以往在品牌领导下的产品开发和组合策略，将会逐漸丧失在货架上的竞争能力，而品牌
价值的贬值并不来自行业内的品牌竞争，更为关键的因素是来自零售商的压力，以及品牌在消费者心
中重要性的下降。
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作者简介

王涛，现代零售业和供零关系领域的研究学者，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管理经验，先后出版了《推动管理》、《供零战略》和《分类管理》三本以零售
业经营管理和供零关系为核心的著作。
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编辑推荐

《货架上的战役:现代渠道下的新营销思想》由中国社会科学出版社出版。
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