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内容概要

当前，许多企业与卖场之间关系混乱，合作效率低下，极大地阻碍了它们的发展。
企业要提高对大卖场的管理水平，最重要的是学习、了解大卖场的操作和管理重点，走出原来那种混
乱的、零散的、摸爬滚打自学式的粗放模式，用系统的、科学的方法去管理卖场，少走弯路少吃亏，
才会大大提升经营的效率。
毕竟，这是一个“终端为王，决胜卖场”的时代。
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作者简介

黄静，知名大卖场采购经理，采购培训经理，森藩纺织品贸易(上海)有限公司副总经理，武汉玛特企
业管理咨询有限公司总经理，国资委商业技能鉴定中心《现代卖场管理师》职业标准教材起草人。
擅长研究分析如何操作供应商与大型KA卖场的联合运作，尤其对供应商与大卖场的合作关
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书籍目录
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有哪些　2．2　与大卖场第一次谈判的技巧　2．3　如何赢得大卖场的支持　2．4　大卖场如何管理
供应商　2．5　如何做一名受大卖场欢迎的KA经理　2．6　大卖场不欢迎怎样的业务员　2．7　用游
戏的心态与卖场合作　2．8　经销商要向卖场学些什么　2．9　供应商如何充当零售商的产品管家　2
．10　建立厂商联合的促销观念　2．11　别为“促销”而促销第三章  与卖场博弈的务实策略　3．1
　厂家总部如何与分支机构合力应对卖场　3．2　如何提升在采购心目中的专业形象　3．3　供应商
如何应对大卖场“竞拍”　3．4　想做大卖场，要过几道槛　3．5　经销商如何与卖场博弈　3．6　
正确看待出样位“压缩”现象　3．7　如何将卖场的“费用”降下来　3．8　理性规避账期“陷阱”
　3．9　如何在弱势条件下争取谈判的主动权　3．10　谈判中“拒绝”的艺术　3．11　供应商，你
知道采购的利益预期吗　3．12　如何增强供应商在谈判中的“底气”　3．13　如何看待谈判中的采
购第四章　供应商与大卖场的抗衡第五章　卖场常见问题解答第六章　常用术语
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章节摘录

版权页：插图：但凡跟卖场做生意的供应商，大概十个有九个会觉得淘神费力伤脑筋，整天不是担心
合同又要涨了就是抱怨费用收得太多了，花了钱销售又上不来，更是愁煞人。
要说跟卖场合作，有什么愉快和值得享受的美好时刻，供应商怕是要挠头想半天。
很多供应商都说，不是要借着卖场的终端平台卖货，才懒得去看采购那张没有晴天的黑脸呢。
没事也不愿意去卖场，就算去了，也只是到店里看看自己的货品和竞争者的销售情况，监督监督促销
员的工作，没事找卖场的人干嘛呀。
跟卖场做生意在感觉上真的就是那么大的负累吗？
都说没有兴趣很难做好一件事情，没有爱好，更是难以把事情做得更有趣味更有成就。
很多事情换一面想就是另外一个天地了。
玩游戏和做生意，好像是八竿子打不到一块的两件事，我喜欢玩游戏，也喜欢做采购工作。
在我接触了很多怨妇一样的供应商后，突然在转念之间，觉得玩游戏和做生意其实是有很多一致性的
，我们不妨来看看，如何用游戏的心态来看待零供合作。
游戏心态一游戏是有规则的，学习规则，遵守规则，才能把游戏玩下去，不能随心所欲的瞎玩，而且
游戏规则是开发商预设好的，你也不能自己来临时制定游戏规则，不然很快就会GAMEOVER！
供应商和卖场做生意，同样也是要讲究游戏规则的，而且在现在的零供关系现实下，游戏规则一般是
卖场制定的，供应商要做的就是，学习卖场的游戏规则，调整好自己的心态，做好各个方面的对接工
作，按一定的步骤和方法开展合作，这样才能最大限度地促进生意的良好运行。
那些不想学习零供游戏规则的供应商是一定做不好生意的，因为根本没办法匹配，感觉累、茫然、痛
苦那是难免的：又或者有试图挑战零供规则或者自己试图制定规则的供应商，勇气可嘉，但是方法欠
妥，不是不行是时候未到。
所以．要与卖场做好生意，还是先从游戏规则的学习人手吧，掌握了规则才会有驾驭的快乐！
游戏心态二游戏有输有赢，输不起的人是不适合玩游戏的，不然就会在游戏跌宕过程的刺激中吐血而
亡！
尽管玩游戏的人都想赢，赢了才能通关才能升级，但是，没有人可以保证只赢不输，就算天下第一高
手也有失手的时候，何况是普通的游戏者。
但是，不论我们多么渴望赢，我们都必须面对可能输的现实。
所以，正视游戏的输赢，建立健康的平和的心态是游戏的关键，才有可能保证你能坚持到游戏的最后
，而且在这个过程中保持冷静和理智。
有输得起的心态，才能不紧张不慌乱，才能理智地控制局面，只想赢不想输，给自己的压力太大，背
水一战孤注一掷的心态不适合与卖场进行合作，因为这是个长期的博弈过程，更多时候需要冷静的坚
持。
从某种程度上来说，只赢不输不见得是好事，胜利太久麻木了，以为这是自然的理所应当的，容易麻
痹大意放松警惕和修炼，结果一旦有变故发生就没有抗打压的能力。
游戏重要的是享受过程，把握过程，怎样不让游戏OVER，把握过程就是把握结果，不论输赢不是空
想输赢，把工作分解成细节的、可控制的内容，胜利了享受喜悦，失败了及时总结纠正，不至于满盘
皆输。
输不起的人也不适合跟卖场做生意。
因为你自己会把自己累垮，紧张到最后精神崩溃。
游戏心态三游戏有升级版，要把游戏玩好，就要不断学习和使用升级版本，这样的匹配才是最合适的
，玩起来安全、顺手、舒畅。
同样的，卖场也在不断升级：新的商品流程、新的结算制度、新的合同条件⋯⋯卖场用它的速度创造
并引领着新的合作规则。
你，还在用3年前的观念理解卖场吗？
还在用2年前的体系对接卖场吗？
还在用1年前的方法应对卖场吗？
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这是很可怕的！
不升级就要被抛弃，因为对手比你跑得快。
所以，你也要学会升级、适应，甚至要提前升级，引领它，让它被你的步子吸引，跟着你跑！
所以，好好学习，天天向上，真的是没错的。
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编辑推荐

《向终端卖场要利润》：这是一个终端为王的时代。
卖场就是黄金，多一分力气在卖场，少十分消耗在广告。
《向终端卖场要利润》提供最务实的卖场操作技巧！
卖场就是黄金，多一分力气在卖场，少十分消耗在广告。
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