
第一图书网, tushu007.com
<<赢在大卖场>>

图书基本信息

书名：<<赢在大卖场>>

13位ISBN编号：9787545407624

10位ISBN编号：7545407628

出版时间：2011-6

出版时间：广东经济出版社有限公司

作者：王同

页数：196

字数：168000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<赢在大卖场>>

前言

　　现在的供应商有很多是&ldquo;3M级&rdquo;的，即忙（碌）、盲（目）、茫（然）。
我们经常可以听到这样的对话：　　&ldquo;兄弟，最近忙不忙呀？
&rdquo;&ldquo;忙！
&rdquo;　　&ldquo;都在忙啥呢？
&rdquo;&ldquo;瞎忙！
&rdquo;　　再过段时间&rdquo;&hellip;&hellip;&ldquo;兄弟，最近还好吧？
&rdquo;答：&ldquo;哎！
一言难尽呀&hellip;&hellip;&rdquo;　　他们整天忙忙碌碌却毫无头绪，不知道自己在忙什么，结局似
乎早就已经设定好了&mdash;&mdash;销量靠后、罚款不断、费用超标、断货频繁、终端形象差、促销
没效果，入场后就被套牢，总被牵着鼻子走，甚至下架、清场也经历过。
　　其实，我们做任何事情都应该有一个系统的思维，把握住一些关键的环节，找到可以创造价值的
关键要素并理清事情的逻辑关系，这样做事情才会达到事半功倍的效果。
　　从供应商的角度来看，对于商超渠道的运作，其关键要素以及逻辑关系，如图所示：　　第一，
做好策略规划。
　　这是大方向的问题。
现在要不要进商超？
能投入多少资源？
现在的产品、人力、运力、财力、管理等要做什么调整？
想达到什么样的目标？
诸如此类的问题都是要慎重考虑的。
　　同时，对业务运作的关键点，如卖场选择、产品结构、货架库存管理、终端形象、促销策略等也
要有方向性的指导。
目标是提升单店销量，赢利的同时获得更好的合作条件。
　　第二，选择有价值的商超系统来经营。
　　如果年度合同签的是&ldquo;卖身契&rdquo;，那么，要么由于销售业绩不佳，摆脱不了做&ldquo;
利润型&rdquo;产品，要么进场后1个月就被下架、清场。
商超要消耗供应商的许多资源，而这些资源是有限的，所以，对于商超门店要么不进，要么做好，这
是一个&ldquo;战笼&rdquo;。
　　第三，规划好进场品项组合。
　　零售系统是以品类经营来组织业务流程的，如果你的品类不能与之契合，就很难与之配合好。
实际上，产品结构对于商超渠道的运作，要远比终端表现或促销推广更有价值。
许多供应商甚至已经为了适应这种情况改变了组织岗位结构，如产品经理岗位出现的时间就并不长。
　　第四，确保订单的高效配送。
　　商超渠道与传统渠道比起来，配送要求更高，很多厂家可能就是因为这个原因而放弃了直营商超
的念头。
商超自身库房小，产品流动快，市区的交通限制，接货手续复杂等，这对供应商的配送提出了很高的
要求。
　　第五，做好陈列与生动化。
　　供应商在商超里最主要竞争层面就是在这里，即好的位置、大的排面、生动化的展示。
那么，供应商如何让商超愿意把更多的资源投在自己的品牌上，就是非常重要的事情了。
　　第六，做好促销。
　　促销是供应商促进销售最常规的手法。
如何让你的促销取得更好的效果，更多一些市场气息，这需要有创意的促销方案和高效的执行力。
　　第七，提升销售沟通与谈判能力。
　　商超销售的沟通与谈判也是目前供应商相当大的瓶颈。
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不知商超那帮人在想什么？
难道只能任他们宰割吗？
面对商超强势的采购应如何应对？
怎样在谈判中获利？
诸如此类的问题都是急需解决的，而解决这些问题的关键在于提升沟通和谈判能力。
　　第八，固定巡访成为常态管理模式。
　　商超渠道的日常管理又该如何开展？
你能真正导入简单而有效的固定巡访模式吗？
很多行业的大企业都在实践这种模式，只是深度不同罢了，这里又有什么讲究？
众多的巡访员从哪里来？
他们可以发挥什么作用&hellip;&hellip;　　本书将为你一一展开这些有关商超运作方面的关键点。
通过阅读本书，一定能让你获益匪浅。
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内容概要

商超销售的沟通与谈判也是目前供应商相当大的瓶颈。
不知商超那帮人在想什么？
难道只能任他们宰割吗？
面对商超强势的采购应如何应对？
怎样在谈判中获利？
诸如此类的问题都是急需解决的，而解决这些问题的关键在于提升沟通和谈判能力。

商超渠道的日常管理又该如何开展？
你能真正导入简单而有效的固定巡访模式吗？
很多行业的大企业都在实践这种模式，只是深度不同罢了，这里又有什么讲究？
众多的巡访员从哪里来？
他们可以发挥什么作用⋯⋯
王同编著的《赢在大卖场——商超渠道的开发与管理》将为你一一展开这些有关商超运作方面的关键
点。
通过阅读《赢在大卖场——商超渠道的开发与管理》，一定能让你获益匪浅。

这本书可以引导我们比较系统地思考与商超的合作，书中的剖析让人茅塞顿开，相信会给我的业务团
队很多帮助。
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章节摘录

版权页：插图：是因为他们所处的位置。
他们也有业绩和费用的压力，保住现有的位置并得到领导的认可，是他们“吆五喝六”的基础。
不是说吃喝、送礼品这些不重要，我当年也接送过采购的小孩子上学、放学，他母亲生病了我也去看
望过。
但这些是在做交情，交情不是客情，殷勤礼貌只会让客户产生好感，但绝不会产生尊重。
有一个业务经理在做经销商客户时，曾经和一个客户关系甚好。
他经常帮客户搬货、理货，甚至运货，真是殷勤备至。
客户对他也是关怀有加，有时甚至非要请吃请住。
有一次，公司新增了一项业务，该业务经理便和这位客户谈起了这项业务，结果客户的回答是：“如
果是你私人的生意，我就是赔本也跟你做；如果是你们公司的，没钱赚的生意我是不能做的。
”专业客情是建立在尊重的基础上的，是靠专业的销售理念、销售知识、销售技巧来维系的。
客户永恒不变的话题是获利，因此有必要让客户感觉到你做事认真、敬业踏实，你在做生意上比他强
，比他专业，你能教他很多做生意的方法，能帮他创造销量和利润。
只有这样，客户才会尊重你、相信你，才会与你合作，而这些都是建立在商业利益的基础上的。
作为供应商的业务员，想要和商超建立专业客情，需要怎么做呢？
第一，要能提供资源。
凡是有利于提升商超形象与销售业绩的事情都被视为资源，比如促销活动、费用支持、形象包装、广
告投入等。
商超对供应商利益贡献的期望，是要靠业务员与企业内部的积极沟通、争取来获得满足的。
请记住，无论你多么能干，多么善言，如果你向采购承诺的利益不兑现，他都是不会认可你的。
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媒体关注与评论

在康师傅、中粮集团与家乐福激烈交锋之时，出版此书对指导“和谐”零供关系具有非常积极的意义
。
本书内容系统、专业，相信一定会得到广大商超供应商的喜爱。
　　——《销售与市场》主编王晨王老师在我们经销商大会上，曾给洁丽雅的客户做过一次非常震憾
的培训。
我相信这次的新著也会像王老师的课程一样实战、实用、实效。
　　——洁丽雅集团副总经理孟立顺王老师能从国内中小企业出发，站在供应商的角度去分析供零合
作，非常契合我们的思维方式。
本书观点新颖、内容实用、表述生动，是一本提升国内供应商对商超渠道开发与管理水平的好教材!　
　——福建雅客糖果营销总监陈勇商超渠道对我们快消品企业而言越来越重要了，销售占比也越来越
大。
王老师的这本书为我们提供了多方面的指导，是一本帮助我们解决实际问题的好书。
　　——蒙牛集团KA发展部总监顾景昆作为欧菜雅、美宝莲、羽西等多家一线化妆品品牌的广西总代
理，我们正在一线和商超频繁“过招”。
王老师的这本新著内容很实用，对我们商超业务团队快速提升业务能力大有益处。
　　——广西大泽联合商业公司董事长聂峰辉王老师的这本书可以引导我们比较系统地思考与商超的
合作，书中的剖析让人茅塞顿开，相信会给我的业务团队很多帮助。
　　——香雅国际集团(五谷磨房)董事长桂常青
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编辑推荐

《赢在大卖场:商超渠道的开发与管理》：中国商超供零关系管理专家多年一线实战经验集成。
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