
利用卖场收集信息的几个小招 PDF转换可能丢失图片或格式

，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/251/2021_2022__E5_88_A9_

E7_94_A8_E5_8D_96_E5_c70_251371.htm 从战场到商场，及时

有效的情报系统的作用越来越重要，尤其是越来越激烈的商

业竞争，知彼知此，方能百战百胜，很难想象在当今高度市

场化的商业环境中，不依靠市场情报系统，企业的竞争力和

生存能力如何得到保证？闭着眼睛打天下的时代早已经过去

了，独霸天下垄断行业的黄金时代也早已一去不复返了。 现

在绝大多数行业都是一群群的介入者，市场容量必定有限，

渠道通路必定有限，消费者必定有限，高度开放的市场也不

可能让各企业排排坐，分果果。既然不可能做到大家都有饭

吃，那大家只有抢饭吃，在这个抢的过程中，企业一方面要

保护好自己，一方面要不断的研究宏观环境和行业整体动态

，一方面还得不断的寻找竞争对手的弱点下手，这后两点就

需要情报系统的有力支持。以前是大鱼吃小鱼，现在更多的

则是快鱼吃慢鱼，对市场对竞争对手的了解和反应稍慢一拍

，很有可能就被竞争对手用长矛挑出局。 那幺，这个情报系

统的作用在那里，简单点说可以归纳为以下几个方面： 及时

了解竞争对手的主动攻击计划，迅速反应，做好相关的保护

和规避动作。 及时了解行业发展变化动向，及时调整市场策

略和战略部署。 及时了解竞争对手在产品及市场策略的创新

及调整动向，以便及时做出应对策略。 收集信息的渠道和方

法有很多，其中，透过卖场来收集就是很好的一个途径，具

体来说有这样一些途径可以来借用： 采购人员： 厂家要做生

意必然要依靠终端，尤其是大卖场，采购就是掌控生意的核



心，要了解对手的情况，采购自然是最重要最直接的选择对

象了。当然，这个口子也不是那幺容易突破的，不然采购也

做不了采购了，这个关键在于厂家与采购的客情关系维护，

让采购愿意告诉。 门店人员： 做生意除了采购就是门店了，

具体的执行工作其实是门店人员在做的，与门店的主管、员

工保持良好关系也能方便得到有利的资讯。 收银台： 外资卖

场对收银台的设立都比较合理，基本较为均衡。稳定一两个

关系良好的收银员，稍加计算，即可得出该卖场各阶段的实

际销售状况。 促销员： 通过促销员走内部路线，主动接触拉

近与卖场营业员、柜组长、财务、仓管等人员的关系，以闲

聊、公司盘库、核对提成数等名义收集情况。 卖场仓库的保

管人员： 一般在卖场里，这些保管人员的地位不是很高，但

他们手里却掌握着最准确的实际进货量、库存数、退货等情

况。与这些人员搞好关系，数据收集轻而易举。 卖场的企划

美工人员： 卖场的促销活动基本上是由企划人员来设计的，

就算不由他们设计，最后的汇编、排版、组织实施也是由他

们来做的，也就是说他们肯定会知道促销的内容、主题、商

品和价格，有意识的结识这样的人，也有利于自己的数据收

集。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请

访问 www.100test.com 


