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研究背景

疫情对生意的影响及合作关系的重要性

疫情期间零供合作现状及提升机会点

加强零供合作的关键因素及行动建议
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◆研究背景

• 2020年初，新冠疫情突如其来，这场始料未及的黑天鹅事件对中国零售业产生了前所未
有的影响

• 为了客观评估疫情对零供双方产生的影响，并提供切实可行的应对策略，尽快使商业合
作回归正轨， Advantage China 在2月13日至2月25日，开展了为期12天的“战疫情零
供合作关系特别研究”

• 研究获得了50多家国内外知名企业中高层的反馈，收到的数据来自沃尔玛、华润万家、
永辉、大润发、麦德龙、步步高、家家悦、可口可乐、百事、宝洁、联合利华、欧莱雅、
金佰利、立白、伊利、益海嘉里、亿滋、玛氏、徐福记、雀巢等企业近300位中高层人员

• 疫情还没结束，Q1我们应重点关注哪些重点？
后疫情时期，Q2、Q3甚至Q4的策略重点有哪些？
重点策略的短期/中长期安排应该如何考量？
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最低：1% 空

107
平均单店闭店
损失 / 万元
最高：500万元
最低：1.5万元

260%
线上销售额变化

50% - 人流量太少
45% - 物业要求
40% - 员工太少

◆疫情对生意的影响 – 截至2月9日闭店比例及销售额损失

数据说明：数据来源于CCFA对21家企业的调研，涉及大卖场/超市、百货、餐饮、酒店、洗衣服务等渠道
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• 疫情期间，民生类、消毒类产品成为刚需，相关需求销量持
续增加；

• 零售商经营品类较多，通过借助自有及第三方线上平台，将
线下转为线上售卖，弥补了其他品类的下滑；

• 由于复工、物流问题导致的产能不足、无法及时补货，加上
线上方式对刚需产品的精准购买行为，导致非刚需类产品动
销较弱，相关供应商短期内损失的销量无法弥补。

• 乐观判断，疫情所带来的负面影响在3月底会得到缓解，消费
者逐渐敢于走出家门，回归线下进行日常消费，同时可预测
的报复性购买将对非刚需类产品带来回暖，供应商侧压力得
到缓解；

• 工厂复工、道路开放后，产能和物流恢复正常，消费者对产
品的选择面虽得到扩充，但疫情期间对消费者线上购买习惯
的培养，给线下零售商侧带来更长久的难题，如何增加门店
客流，赢回消费者忠诚度成为重中之重。
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◆因疫情影响，双方对第一季度的业绩预期差异较大，零售商更乐观，供应商更悲观
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◆稳固的合作关系对生意恢复的帮助程度
零供双方均有80%以上认为：稳固的合作关系，对彼此的生意回暖有非常重要的作用。这表明零供双
方都意识到唯有通过加强合作，才能降低疫情对生意的影响，快速回暖企稳
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备注：“1”值为基本无帮助，“10”为非常有帮助，越接近“10”表明零供关系重要程度越高。

由于疫情原因今年的整体数据肯定有所下降，后期需要补业绩，
这就需要和客户建立良好的合作关系，这样我们才能更优先拿
到促销资源、档期以及申请更大力度的活动，好的零供关系可
以帮助我们更快的去解决目前的销量问题，不光是疫情期间，
平常的时候也十分重要。--供应商声音

零供关系在几年前是处于对立的阶段，但是这几年已经有非常
大的缓和和转变，尤其是线上生态出现之后，零供双方目前的
合作模式已经转变为抱团取暖的关系，双方愿意在一起共同研
究一个营销活动或者新对策，共同去经营。这次的疫情，是一
个引爆点，零供双方在共同解决问题过程中，会碰撞出更多的
想法，在这期间，双方也进一步加强了沟通，这次疫情就像一
个催化剂，使得零供关系向更紧密的方向发展。--零售商声音

供应商 零售商
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备注：数据来源于Advantage总部对54家全球供应商，连续五年的监测研究结果

高净优势值企业相比低净优势值企业

在年销售额上高4.9%，
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◆疫情期间零供合作现状 – 总体趋势

64%的供应商和77%的零售商认为：疫情期间双方的合作加强了。这类企业一定采取了积极的措施，
彼此合作以应对疫情的影响；然而零供双方均有20%左右的比例，认为双方合作减弱了，这类企业建
议借鉴业内优秀的商业合作方式，加强与合作伙伴的关系，共同改善下一季度以及全年的生意状况。
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