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内容概要

供应商与大卖场的合作，是一场刺激而有趣的游戏。
    了解对方、了解游戏的规则，才是互利共赢的关键。
    供应商，你了解大卖场吗？
    今天：大卖场价格倒挂，供应商应该怎么办？
你知道怎样才能成为大卖场喜欢的供应商吗？
在大卖场的合作中，你怎样才能赢取最大化的利益？
    明天：本土零售业供应链应该怎样优化？
未来超市，离中国到底还有多远？
　　 本书是“中国经销商之道丛书”的第三本，讲述的是供应商（包括经销商和厂商）如何与大卖场
更好地合作。
不管供应商欢迎与否，大卖场越来越密切地走进供应商的生活，在为供应商提供了新的商机的同时，
也迫使供应商改变其原有的运营方式和观念。
所以，大卖场是如何运作的、大卖场喜好什么，成为了供应商迫切需要了解的；在了解的基础上，如
何就各种事项与大卖场更好地合作，更是供应商急切想要掌握的。
知己知彼，方能百战百胜，本书将使您了解大卖场、应对大卖场、与大卖场实现共赢！
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潘文富，上海英昂企业咨询有限公司CKO，经销商问题研究专家，资深个人创业课题专家，企业赢利
模式系统（系统、资源、价值、方向匹配度）项目研究者，多元利益化在人事管理中运用项目研究者
，中国经销商研究发展中心(DDRC)高级研究员。
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