如何进行有效的市调

1、 市调的概念、分类和目的：

1. 市调的概念：市调即市场调查的简称；对门店而言，市调就是对竞争门店的商品，设施，客流等所有与卖场营运有关的各种因素的全方位的调查

2. 市调的分类：

（1） 广义市调：指对竞争门店的卖场布局，硬件设施，商品陈列方式，商品品项和结构，以及卖场客流情况，竞争门店消费者构成状况更进一步到竞争门店的促销推广活动以及作业流程的深入调查

（2） 狭义市调：即价格市调；它是指对竞争门店的商品价格进行调查。它一般又分为两块：一，对本店和竞争门店都有的商品的价格高低比较调查。二，对竞争门店有，而本店没有的商品进行的新品市调

3. 市调的目的：通过对比和学习竞争对手，来提高和改善门店自身的布局、陈列以及商品的品项和结构，价格带构成等要素，进而提高自身门店的营运效益

2、 目前我公司大卖场市调工作中存在的问题和需要改善     的方面

1. 门店市调只进行狭义市调而忽视了广义市调：公司许多门店的竞争店市调蜕变成了“简单抄价格”！从主管到员工竞争店市调都成了简单看看哪些是别人贵、哪些是自己贵，潜意识中常把自己门店销售不畅归咎于某几个单品的价格比竞争店贵上，其实价格市调仅是竞争店市调的一个组成部分，只看到部分价格差异而对其他营销要素“视而不见”是导致许多门店竞争力日渐下降的重要因素

2. 门店的价格市调又存在着只重视本店已有商品的市调而忽视本店没有但竞争门店有的商品的市调，尽管公司对后类商品的市调工作也进行了要求，但由于各方面主客观条件的障碍和制约，目前此类商品的市调多流于形式或应付任务，因此市调结果残缺不全，不能起到对采购部门的新品开发工作的建议作用，也不能对本店现有商品的品类和结构的补充和完善起到指示作用

3. 对于门店和竞争门店共有商品的市调公司个别门店的市调结果上也未能对市调商品的性质做明确的标示或标示错误，如没有正确的区分某调查单品是否在本店或竞争店做特价，如没有正确区分某调查单品本店和竞争门店是否存在产地、生产日期、进货渠道的差别（商品的产地不同，期效不同，进货渠道和结款方式不同自然而然会带来商品进价的不同，而进价的不同也必然会导致售价存在差别）

4. 目前公司也存在着个人人为原因或工作缺乏效率，自觉性差等原因而造成的没有及时进行市调；市调后卖场主管没有及时及时进行录入，或录入后采购人员没有对卖场的录入结果及时进行跟进、调整或其他相关的应对措施，从而造成市调的结果缺乏时效性，进而变成了无用的资料，造成人力、物力和财力的白白浪费

3、 针对目前卖场实际工作，如何进行有效的市调

1. 拓展市调范围，进行广泛的市调。知己知彼，方能百战不殆。只有了解了所处行业的整体市场现状才能做出一个适合门店自身发展的策划方案。这也就是我们进行市调的最终目的所在。因此，要有效的作好市调工作，就要把眼界放宽，市调的触角不仅要死死的盯着竞争门店，也要适时适机的对门店所处的整体市场现状做一个观察和了解

（1） 市场市调，在跨国零售企业中，市场市调是非常非常重要的一件工作，象家乐福的SAD市调，就是在某一时期对与卖场相关的大到规章制度，行业标准，小到街头趣谈，电视广告均做市调记录，以增强门店的应急反应速度

（2） 顾客市调，不管是在店内店外总会遇到很多顾客，随时随地就可以进行顾客市调，顾客市调一般会根据具体的情况来进行。当发现顾客在某些方面存在问题，或者希望了解顾客在某些方面的意见的时候，就可以开始顾客市调。
2. 在一个规定的时间段内（比如一个月或者一个季度）对竞争门店按照事前的规划和安排对竞争门店进行除价格市调之外的广义市调

（1） 竞争店销售场所调查：针对竞争店的营业场所，营业面积，销售体制，卖场布局，硬件设施进行深入细致的调查，此类市调应安排一个季度进行一次

（2） 竞争店商品结构和品项以及竞争店商品陈列方式进行调查：该项市调是前项调查的继续和深入，按照目前公司商品分类的原则，对门店和竞争店的商品品项和结构的状况进行对比分析并对竞争店较好的商品陈列方式进行借鉴和学习，此类市调一般应安排一月进行一次，季节更替和节假日前也要进行此类市调

（3） 竞争店客流调查：该项调查的主要调查对象是以出入竞争店的十五岁以上的男女顾客为主。该项调查一般与顾客来客数，收银台状况的调查同时进行，以了解竞争店不同时间、不同星期的出入店人数，尤其要注意特殊日期或各楼别流动量的调查。从而推断出竞争店的客流量和替代率，此类市调一般一周进行一次，节假日期间有必要天天进行调查

3. 每周有计划的安排进行价格市调，并及时做好调前、调中和调后的工作。价格市调就是一般大家所想的，到对手卖场去了解价格，这是目前所有的卖场都在进行的工作。价格市调，不在于调查对手的价格，更多的是市调的前期工作及后期工作。前期工作就是要确定好市调清单及跟价的比率，每个卖场都有上万种商品，不可能每种商品都进行市调，所以确定清单是非常重要的一件事情，跟价的比率，则由采购根据某一时期竞争的态势决定，是做市场的价格领导者，还是做价格的跟随者，来决定跟价的比率。价格市调完成以后，就要开始市调的后期工作了，就是如何跟价，一个好的市调，既要保证门店的商品是最便宜的，又要保证门店能够赚取最大化的利润，所以，后期工作也是市调中非常重要的一环。
4. 每周的价格市调要做好不同商品的区分，对本门店和竞争门店的所有商品按照调前的清单进行市调，并将市调商品按一线品牌，二三线品牌，促销商品，敏感性商品，高毛利商品，普通商品等进行区分，并做不同的处理，同时对知名品牌和A类商品门店要在一定的周期内（一般为一个月）全品项彻底调查一遍，对于门店没有而竞争门店有，特别是在竞争门店中有较好的陈列和特殊陈列的商品在进行新品市调的时候，一定要对该类单品的条码，名称，单价，产地既供应商概况有个清楚的调查和记录
5. 通过制订和实施相关的规章制度，来加强对市调工作的监督和管理，以保障市调的有效性。如责任划分：市调后应调价采购未调责任为采购，商品价高于竞争店但未作电脑系统录入责任在于门店来保障市调资料及时得到处理


附：全方位价格市调明细表

	市调范围
	市调原因
	市调要求
	

	新品品项
	卖场无经营的项目
	小分类名称及单品实例
	

	一般性商品价格
	卖场现有畅销品、雷同品、常规品
	条码、型号、规格、品名、价格
	

	促销品
	与卖场相同商品在它卖场的促销形式及价格
	条码、型号、规格、品名、价格
	

	卖场价格带
	属于同类但是不同品牌，市调其它卖场该品项的价格带及占比
	品项价格带、单品数占比
	

	卖场活动
	相同厂商在其它卖场所举办的促销活动形式及促销支持
	厂商、品牌的活动方式及操作形式
	

	新品牌
	卖场没有经营的品牌但其商品属于系列化，建议开发
	品牌名、厂名、联系方式
	


