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供应商营销策略概述



供应商营销是指供应商通过一系列营销策略和手段，与潜在客户和现有客户建立、

维护和加强关系，以促进产品或服务的销售、品牌知名度和客户忠诚度的提升。

供应商营销不仅关注产品或服务的销售，还注重与客户的长期合作关系和客户体

验的提升。

供应商营销的定义
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通过有效的供应商营销策略，可以增加潜在客户

对产品或服务的了解和认知，提升品牌知名度。

提升品牌知名度

通过与客户的良好关系和有效的营销手段，可以

增加产品或服务的销售量，提升销售业绩。

促进销售增长

通过提供优质的产品或服务，以及与客户建立良

好的关系，可以增加客户忠诚度，降低客户流失

率。

提升客户忠诚度

供应商营销的重要性



产品定位

根据市场调研结果，明确产品或服务的优势
和特点，进行准确的产品定位。

渠道策略

选择合适的销售渠道，如直销、分销、
电商平台等，以最大化产品或服务的
覆盖面。

客户关系管理

建立完善的客户关系管理系统，及时了解客户
需求和反馈，提供个性化的服务和关怀，提升
客户满意度和忠诚度。

市场调研

了解客户需求、竞争对手和市场趋势，为制定
有效的供应商营销策略提供依据。

定价策略

根据产品定位和市场状况，制定具有
竞争力的定价策略。

促销策略

制定各种促销活动，如折扣、赠品、限时优
惠等，以吸引潜在客户和促进销售。
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供应商营销的策略框架
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供应商选择策略



供应商提供的产品质量是否符合要求。

质量

供应商提供的价格是否具有竞争力。

价格

供应商是否能按时交货。

交货期

供应商提供的售后服务和技术支持是否完善。

服务

供应商选择的标准



明确所需产品或服务的规格和要求。

需求分析 供应商搜寻

供应商评估 供应商选择

通过各种渠道寻找符合条件的供应商。

对供应商的技术、质量、价格、服务
等各方面进行评估。

根据评估结果选择最合适的供应商。

供应商选择的流程



供应商选择的工具和技术

层次分析法

线性规划法

采购成本分析法

用于优化供应商的选择方

案。

用于分析不同供应商的采

购成本。

用于确定选择供应商的权

重因子。



某公司选择新供应商的决策
过程。

案例一
某公司优化现有供应商的策
略实施。

案例二
某公司与供应商建立长期战
略合作伙伴关系的经验分享。

案例三

供应商选择的案例分析
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供应商关系管理策略



竞争关系

供应商之间存在竞争关系，企业需要寻求最佳的供应
商来满足自身需求。

战略伙伴关系

供应商和企业之间建立长期、稳定的合作关系，共同
实现长期发展目标。

普通合作关系

供应商和企业之间保持一般的合作关系，不涉及长期
合作。

供应商关系的类型



互惠互利

供应商关系管理应注重长期合作，
建立稳定的合作关系。

长期合作

诚信原则 透明度原则
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供应商和企业之间应保持信息透明，
及时沟通交流。

供应商和企业之间应实现互惠互利，
共同分享利益和风险。

供应商和企业之间应遵循诚信原则，
建立信任关系。

供应商关系管理的原则
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