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考虑事项  

作为零售商的供应商，你需要考虑以下事项： 

 我的客户在市场中处于什么位置，市场的走向是怎样
的？（趋势是怎样的？） 

 我的客户的客户是谁，他们想要什么？ 

 我的客户的增长点在哪里？ 

 我的客户是如何定义“核心供应合作伙伴及其价值的？ 

 谁是我的竞争对手——直接和间接的？ 

 我可以如何为客户增加价值，以及强化自己的位置？ 

 我该在哪里投资以保护我自己的企业以及促进发展？ 
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有内而外vs.由外而内的商业思路 
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你的客人在你的目标市场的位置 
以及他们需要什么？ 

 你的客人的市场位置在哪里？他们适合哪里？ 

 他们的市场策略是什么？他们的增长的阶段是什么？ 

 他们在寻找合作伙伴时的关注的点是什么？ 

 他们增加市场份额所面临的主要挑战是什么？ 

 你的策略符合他们的需求吗？你符合他们策略的哪些地方？ 

 你的产品达到市场的定位的标准了吗？ 

 你如何在满足他们需求的同时来带差异？最终……他们是合
适你的客户吗？ 
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Vendor Vs. Partner –The Customer’s View 
供应商vs.合作伙伴——客人的观点 

 供应商提供产品选择，这些选择可能是也可能不是客人需
要的，而且通常仅仅只有产品 

 合作伙伴提供产品解决方案——正确的产品，正确的价格，
正确的时间以及为客人的客人所开发 

客人如何认定你是供应商还是合作伙伴？ 
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你的客人如何看待他们的供应商 
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Adding Value 增加价值 

增值服务是指那些将你与传统的供应商区分开来的服务 

 使用新的科技来提升你的生产能力、质量以及降低成本 

 为销售较慢的SKU提供贴近市场的仓储服务，以及完整的解
决方案 

 为客人的客人提供售后服务 

 根据真实的调研而进行设计，而不是复制市场上的其他设计 

 提供包装，打造完整的解决方案 

 不断增加和重复花费在增值服务上的投资——要考虑这些投
资的长期效应和收益 
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Thank you 
谢谢 

中国领先家居礼品行业贸易平台 
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关注官方微信 
获取更多资讯 


