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大卖场高效管理 
---供应商之大卖场生意管理高效策略 
主讲人：黄静 
学员对象：卖场管理人员及卖场促销人员; 与卖场有生意合作的快销品行业人员（厂家、经销商）本课程满10人开班，最多30人。 
开课时间：2011年10月22日 9：00-17：30 
开课地点：深圳市 
学习投资：原价：3800元，现价：2200元/人（培训费、午餐、税费） 
◆ 课程背景: 
在中国现有的流通形式下，在主流城市的通路结构中，大卖场毫无疑问的以超大的规模、超强的人气、超级销售能力拔得头筹，成为了无数供应商的销售宝地，几乎没有供应商不想进大卖场的，毕竟，在产品品牌宣传、顾客影响、产品形象宣传上，大卖场的作用还是无法取代的。 
我也看到不少供应商几乎是在不具备任何与卖场打交道的技能、观念和认知的背景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甚至是头破血流，这也就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实际情况了。 
很多供应商面对跟卖场合作中层出不穷的问题，就只会一种思维方式：用钱搞定！结果是钱没少花，却没有取得该有的效果，为什么呢？钱摆平了客情关系，却不懂得用技术和管理手段去操作自己的生意，把花出去的钱加倍的挣回来！很多供应商学员在课程时问我：我要怎么去跟采购提条件呀？合同中那么多条件，我怎么入手啊？促销要怎么操作才能取得效果呀？等等，这都需要懂得卖场的专业操作技术才能去解决的问题，然而不懂的代价就是陷入只会花钱摆平这种低级的简单的思维圈圈，走了很多冤枉路花了无数冤枉钱。 
这么多年的卖场采购和门店管理工作生涯，我接触了无数的供应商，在后来的咨询工作中，又用专家的身份走进了很多供应商的生意中，不管是从对立面卖场的角度还是专家的第三方角度，最深的感触就是跟卖场做生意的供应商太需要学习和教育了。从操作的角度来说,只要了解游戏规则,才会把生意做好；从竞争角度来说,只有比对手懂得更多,才能做得更好,才能比卖场拥有更多的优先把控权。所以说，学习力才是供应商的生存力竞争力！ 
◆ 课程核心： 
基于十余年大卖场采购的经历，完全从专业采购的角度来看供应商与大卖场的合作关系，提供的思路和解决方案具备高度的贴合性和实用性。 
◆ 课程说明： 
本课程最大的特点在于授课者有完整的行业经验和专业资历，对零供关系有独到的见解，围绕“对抗的前提是深入了解，合作的基础是主动管理”的观点，规划出详细的、系统的、深入的课程训练计划，从观念到技巧，为受训者提供可行的课程方案。 
◆ 课程收益: 
1、了解大卖场发展动态和趋势 
2、清楚大卖场的有关知识和主要业务流程 
3、清楚如何避免与大卖场合作的观念和行为误区 
4、了解与大卖场谈判的细节和流程，提升谈判能力 
5、了解与大卖场合作的有关方法和技巧，提高应对能力 
 课程时间：1天( 
（课程提纲已考虑内容深浅及关联性，需要循序进行，按主题讲解，才可保证效果） 
 课程提纲：( 
第一部分 与大卖场合作背景剖析 
第1节 大卖场问题分析 
 卖场合作，会遇到那些问题( 
 问题出在哪里( 
 为什么大卖场不好做？( 
( 大卖场对企业有什么价值 
第2节 了解大卖场 
 大卖场组织架构( 
 各类零售终端的了解( 
 未来零售行业发展的趋势特点( 
 卖场里的供应商结构( 
 货与钱( 
 卖场为什么要延长帐期( 
 非一线品牌对卖场有什么价值( 
 影响零售商发展的因素( 
 零供合作结构图( 
第3节 做大卖场，你应该知道什么 
 与卖场的关系( 
 卖场为什么这么牛( 
 卖场也是纸老虎( 
 解决卖场问题的方式( 
 为什么业务人员习惯“钱来搞定”思维( 
 为什么业务人员会觉得跟卖场合作很累( 
( 单人作业与团队作业模式分析 
第4节 供应商与卖场打交道常见的误区 
 等着卖场来开口( 
 把卖场的标准当自己的标准( 
( 卖场模式模糊化 
 卖场采购一定专业( 
 用卖场规模来决定对采购的态度( 
 跟大卖场做生意，自己算不过采购( 
( 一定要找主管才能解决问题 
 看到的一定是真的( 
第5节 你不了解的卖场费用面目 
 卖场内部费用是怎么核算的( 
( 双级费用核算体系 
 所谓的费用标准( 
 关于有效费用和无效费用( 
 采购为什么不停的伸手要费用( 
第6节 大卖场要怎么做 
 做好卖场的核心( 
 做好卖场的关键( 
 做好卖场要准备什么( 
 做好卖场的2个方向( 
 KA管理系统要怎么建( 
 供应商到底要怎么做( 
 能向卖场卖什么( 
 如何争取大卖场的支持( 
 用对美女的办法对待卖场( 
( 供应商对卖场的三个层次 
第二部分 搞定采购暨建立卖场客情体系 
第1节 了解采购 
 对采购2 种认知误区( 
( 采购为什么很“变态”？ 
 采购为什么那么强势？( 
 采购是什么?( 
 门店/采购关注的不同重点( 
 采购手中的 8( 把剑（主要权利 
 采购头顶的 6 把刀（工作压力）( 
 怎么研究采购( 
第2节 与采购打交道的注意点 
( 采购不喜欢哪些类型的业务人员 
 采购对供应商的印象分类( 
 如何建立采购对你的信任感( ( 
第3节 常见采购问题解析 
( 采购为什么不愿意支持你 
 采购频繁变动怎么办( 
 采购不懂，怎么教他 (  
第4节 应对采购的策略 
( 如何投资采购黑马 
 采购要什么( 
( 怎么跟新入行的采购打交道？ ( 
 如何用欲望管理采购( 
( 除了花钱，还有那些方法可以打动采购 
第5节 卖场客情体系建立 
 客情的意义( 
 客情的维护难点( 
 为什么要建立客情体系( 
黄 静 
大卖场资深管理人员 
零供关系课题研究者 
《经销商经管技术交流》杂志，副主编 
国资委商业技能鉴定中心《卖场管理师》职业标准 起草人 
研究基础 
十余年的大卖场专业采购工作经历，从国有大型零售企业到外资大卖场，期间从事过基层销售、卖场管理、行政管理、人力资源、商品采购、采购部门管理、开店规划等相关环节的工作，先后担任营业主管、行政经理、总经理助理、采购课长、采购经理、采购总监、培训总监等职务，在现代零售行业拥有较为完整的从业经历。 
2003年开始,在国内各类营销刊物上发表关于现代零售业及零供关系方面的论文百余万字,著有《供应商与大卖场》《进军大卖场88问》《左手渠道,右手终端》《大卖场攻略》《卖场管理师职业教材》等20多本专著，并为多家卖场及生产企业提供常年的顾问服务。 

研究方向 
研究方向分为两个：一是针对与零售卖场的后台系统,主要集中在零售卖场的内部管理系统的设计,例如标准化组织架构设计、规范的内部流程体系设计、供应商管理体系、科学的商品体系设计、门店标准化作业体系设计及岗位人员专业辅导； 
另一个研究方向在零供关系方面, 主要集中在如何操作供应商与大卖场的联合运作，尤其对供应商关心的采购问题、谈判问题、费用问题、合同问题、各类冲突解决问题有较系统的研究。观点新颖突破常规学院派的纯理论，解决方案具有很强的针对性和实操性。 
课程特点 
基于十余年大卖场采购的经历，完全从专业采购的角度来看供应商与大卖场的合作关系，提供的思路和解决方案具备高度的贴合性和实用性。广受培训企业和学员的好评。 
课程最大的特点在于黄静老师：有完整的行业经验和专业资历，对零供关系有独到的见解，围绕“对抗的前提是深入了解，合作的基础是主动管理”的观点，从观念到技巧，规划出详细的、系统的、深入的课程训练计划。 
服务客户 
蒙牛乳业、伊利乳业、美的电器、蓝带啤酒、洽洽食品、农夫山泉、高露洁三笑、金六福酒业、嘉里粮油、山东鲁花、龙大食品、云南白药、飞鹤乳业、广州蓝月亮等各行业优秀企业。 
出版专著如下 
<经销商内部管理优化> <经销商管人管钱管事> <经销商与大卖场> <经销商与厂家的共赢之道> <经销商与新产品> <经销商的创新赢利模式> <经销商管理杂谈> <卖场合作100问> <如何出头> <大二开始找工作> <从职业到创业> <玩转大卖场>
如要参加本次课程，可通过下面两种方式报名参加：

联系电话：010-82593357   010-62864303

传    真：010-62863354

24小时值班电话：15611301363
联 系 人：董老师 张老师
报名邮箱：E-mail:82593357@163.com 北京东佳哈勃企业管理咨询有公司 
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