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前言

　　2008年是忙碌的一年，空中飞人般的生活让我近距离接触了更多的供应商，在零供问题的研究中
接触到了更真实、更贴近实际的层面。
在一次次的培训过程中，我欣喜地看到很多企业和供应商认同我的观念与操作技术，并且在企业内部
对于KA管理体系的建设和操作进行了一系列的调整：在与大卖场的合作问题上树立了正确的观念，对
与卖场的合作过程中出现的问题制定了针对性的解决方案，从而避免陷入抱怨对立的怪圈，少走了很
多弯路，节约了交易成本，提高了收益水平。
我也看到不少供应商在缺乏与卖场打交道的技能和正确观念的情况下，就冲上去跟卖场做生意了，结
果必然是茫然无助、处处碰壁和手足无措，这也是为什么那么多供应商哭着喊着说卖场难做、做卖场
头痛的真实原因。
很多供应商应对与卖场合作中层出不穷的问题，只有一种思维方式——用钱搞定！
结果是钱没少花，却没有取得应有的结果，为什么呢？
钱摆平了客情关系，却不懂得用科学的管理手段打理自己的生意，把花出去的钱加倍地挣回来！
很多供应商学员问我：“我要怎么去跟采购提条件呀？
”“合同中那么多条件，我怎么入手呀？
”“促销要怎么操作才能取得效果呀？
”等，这都是需要懂得卖场的专业操作技术才能解决的问题，不懂的代价就是陷入“只会花钱摆平这
种问题”的简单思维圈，走很多冤枉路，花很多冤枉钱。
竞争加剧，交易成本上升，很多供应商感觉日子越来越难过了，特别是2008年，由美国“次贷危机”
引发的金融危机影响了整个世界的经济领域。
人们的口袋不丰足了，消费能力下降了，导致供应商销量锐减，零售商规模缩减，更有为数不少的零
售企业直接破产倒闭，世界经济形势不容乐观。
中国的消费领域受到的影响尽管没有美国那么大，但是出口受重创，外向型企业大量转向国内市场，
必然会加剧内销市场的竞争，因此，原本竞争激烈的国内供应商将面对更加严峻的竞争形势。
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内容概要

促销是拉动销售最有利的一种方式，然而很多供应商在促销上投入了大量的人力、物力、财力，却没
有取得预期的成效。
本书将从促销的基本知识、促销原则与促销设计、促销谈判与执行保障、不同类型的促销策略、促销
费用与终端落实等方面，全方位剖析促销存在的问题，以便供应商和销售人员提升促销水平，实现“
花了钱要办事，花小钱办大事”的目标。
  　本书语言浅显易懂，实例丰富，操作性强，是供应商及其业务人员不可缺少的促销指导书，同时
对于卖场的销售人员也有指导意义。
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章节摘录

　　第1章卖场有关促销知识　　1.2大卖场企划活动的“四大秘诀”　　商品铺进终端，只解决了为
消费者消费提供方便的问题，还没有解决卖得动、卖得快的问题，即消费者乐于买的问题。
所以，对于供应商来说，如何提升更多消费者对商品的关注程度，从而激发其消费欲望，最终实现消
费，并从其消费过程中获取较高的满意度，产生良好的品牌印象，培养消费者对品牌持久的忠诚度，
实现销量的快速提升，则是十分必要的。
而选择什么样的企划内容、如何来实施企划活动，才能提升卖场自身的竞争力，并达到协助经营的目
的，已成为大卖场经营管理中不可或缺的职能要求。
　　越来越多的大卖场将企划部当作企业的“火车头”来定位，其对企划工作的重视程度也由此可见
一斑。
然而，要想知道企划工作到底是帮助企业解决什么问题的，就要首先了解企划活动的本质是什么。
在现代营销中，营销企划指的是一切有利于经营的手段，包括广告、公共关系、人员推销、营业推广
以及狭义的促销。
“狭义促销”是指为了增加销量而采取的一系列措施。
　　有的放矢地规划企划活动　　“超低价”、“捡便宜”、“买二赠一”、“超值换购”⋯⋯这是
大家在大卖场经常见到的促销信息。
而到底哪个活动能够得到顾客的青睐，或者说能够最大限度地刺激顾客产生购买行为，这就需要我们
有的放矢地来对待了。
例如，在冬天临近的时候，对凉席进行包装促销，其收获的效果一般会低于所投入的促销成本。
简单地讲，就是要促销顾客需求的东西，包装大多顾客“想购买”的东西。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<大卖场促销实务手册>>

编辑推荐

　　《大卖场促销实务手册》语言浅显易懂，实例丰富，操作性强，是供应商及其业务人员不可缺少
的促销指导书，同时对于卖场的销售人员也有指导意义。
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