商场调研报告例文
　商场调研是一个比不可少步骤，那商场调研报告应该怎么写?一起来看一看商场调研报告例文。
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商场调研报告例文
　　商场调研报告例文
　　调查目的：对家庭购物决策者的购物习惯有一个真正的了解，以便高效率地扩大销售分布，并制定有效的销售和市场营销计划。
　　在调查对象中女性受访者占多少，男性受访者占多少，其中年龄主要集中在21~49岁，比例为多少，文化程度主要分布在大中专以上，他们是商场的主流消费群体，客观、全面地从消费者的角度反映了商业的发展情况。
　　调查区域覆盖什么地方，重点为城区消费群体。
　　样本总量为500人，每组各100人。
　　本报告中所称“大卖场”，指的是位置地处近郊，销售面积在1000平方米以上的大型超级市场。
　　第一部分：“大卖场”购买人群的相关调研分析
　　本报告部分具体包括家庭主要购物者、其购物频率、平均花费、花在路途的时间和不同类型商店各类商品的购买情况等做出的调研和分析。
　　本部分报告表明：在大卖场正在成为消费者非常习惯的购物渠道。多少家庭购物决策人表示去大卖场的频率比去年高，同时，多少表示在大卖场的花费比去年有所增加。消费者每周到在步行距离以内的超市购物两次以上，去距离较远的大卖场平均每周1.5次。
　　具体分析如下：
　　一、市民日常购物场所调查分析
　　1、市民日常购物对购物场所选择的调查分析
　　每组数据：
　　综合商场
　　仓储式超市
　　便利店、菜市场
　　批发市场、社区小型超市
　　专卖店
　　购物场所个案图表分析
　　调查表明：大型综合商场/超市并不是市民们在平时购物消费时主要选择场所，去大型综合超市、百货商场的比重占多少;可以看出，便利店、菜市场、批发市场、社区小型超市是市民日常购物的主流。 大型综合商场/超市只有少数市民会把它们作为日常购物场所。
　　但是，这是是不是说大型超市、百货商场的消费能力低于社区小型超市、便利店呢?
　　2、大卖场、超市与便利店、菜市场、批发市场、社区小型超市比较分析
　　附近菜市场/百货 大卖场 超市
　　平均次数
　　平均花费
　　平均次数分析：
　　市民饮食讲究“新鲜”的习惯是造成这一排列的主因。调查显示，市民一周光顾菜场的次数每周平均达到了近5次，而去大卖场的平均次数仅为1.5次左右。
　　而且根据调查消费者去大卖场的时间大多是在周末。
　　大卖场和超市的农副产品必须品质新鲜优良、购买和烹调方便，才有可能夺得菜场的销售份额。
　　平均花费分析：
　　购物频率高并不一定花费高。大卖场的表现比超市强劲，消费者在大卖场的花费是在附近超市的两倍，相比之下，与其他类型店铺的花费差距更大。”
　　虽然人们去大卖场和超级市场的次数比较少，但每次的花费金额相对来说却比较大，消费者一次购物花费的平均金额在大卖场是多少，在超级市场是多少，远远高于菜市场。
　　这表明：大卖场和超市作为典型的现代零售渠道，已逐步建立“一站购物”的形象，这种购物方式将会越来越流行。随着物质生活水平的提高和城市生活节奏的加快，消费者的购物习惯将会出现较大变化，超市、大卖场等现代零售店铺日益受到青睐，而菜市场、杂货店等传统购物场所逐渐受到冷落。
　　3、主要购物场所张店个案分析(最近2个月所去的购物场所)
　　商场 百分比
　　调查表明：在针对市民最近2个月去过哪些购物场所的研究中，复合型购物已成为市民的最好选择。
　　4、影响市民选择购物场所的关键因素
　　影响去大卖场购物因素分析
　　因素 比例
　　需要花费在路上的时间
　　商品的质量和新鲜度
　　购物环境
　　商品的种类
　　商品的价格
　　服务水准
　　市民外出购物时会考虑各种因素，多少的市民认为商品价格和商品质量是影响购物的两大重要因素;
　　同时，我们注意到最大的影响因素是购物的便捷性，需要花费在路上的时间影响和制约着对购物商场的选择。
　　事实上，根据局部调查，商场/超市的信誉对市民的选择也有一定影响，有多少的市民持有这种观点;商场/超市员工的服务态度也是市民选择购物场所时考虑的关键因素之一。
　　5、时间及路程对外出至大卖场，超市购物的制约分析
　　购物时间
　　周六、周日
　　愿意承受的路程(30分钟)
　　超过多少的购物者在周末去百货商店和大卖场，但是只有多少的购物者愿意花超过25分钟在路途上。这表明消费人群并没有普遍地把外出购物作为双休日一项重要的活动。
　　二、大卖场、超市、购物中心购物相关分析
　　购物频率(次/周)
　　平均花费(元/次)
　　花在路上的时间(10分钟左右)
　　图表表明：消费者购物最方便，购物者每周都有一两去大型商场购物的可能，大卖场更是周末集中购买日杂食品的主要场所。
　　三、家庭购物者决策者购物决策相关因素调查及分析
　　因素 地区
　　教育水平
　　(高中以上)
　　家庭人均收入
　　年龄结构
　　(25—45)岁
　　性 别
　　(女)
　　图表显示：教育水平、家庭人均收入影响因素分析
　　调查显示：到大超市、大卖场去的消费者中具备高中以上学历的占据1/4，家庭人均收入在1000—2000元的占到30%
　　家庭主要购物者的教育和收入水平都偏高。
　　抽样调查的500个购买者的调查结果分析可以得出以下几个结论：
　　1、“家庭消费决策人”为25-44岁的已婚女性。这些颇具代表性的家庭一般由主妇当家，有3-4个成员，月家庭人均收入在1001-2000元之间。
　　2、购物者每星期平均购物超过8次，虽然去临近的菜市场、杂货店的频率依旧不低，而且便利店、菜市场/批发市场、社区小型超市、专卖店等场所仍然是日常购物的主流场所，但人们的主要消费越来越集中到超市、大卖场。
　　菜市场一向是专门购买生鲜食品的地方，但超市和大卖场更能满足消费者节省时间、“一站够足”的要求，在这里同时能买到食品和日用品，因而越来越受到欢迎。
　　3、消费者最看重的是商品的“质量和新鲜度”及“丰富程度”而“价格低廉”还在其次。如果超市和大卖场能改善生鲜食品的质量和提供更加卫生的购物环境，将吸引更多的顾客。
　　但是我们必须看到影响消费者去打卖场购物的最主要因素还是花费在路程上的时间。
　　作为典型的现代零售渠道，超市和大卖场在人们心中已逐渐建立起“一站购足”的形象。虽然去超市要比去大卖场更方便、更频繁，但消费者在大卖场的花费一般是超市的两倍。由于大卖场路途较远，人们一般喜欢周末去，有超过60%的人要借助交通工具，而且倾向于购买能储存的食品，购买量很大。
　　4、所有购物者中，多少的人是“冲动型”购物，这也就是说购物环境可能和商品本身的价格、质量同等重要。因此，如果零售商能让顾客在商场的逗留时间增加———哪怕只增加一二分钟，顾客购买商品的可能性也会大大增加。
　　综上所述：像超市或者大卖场这样的购物场所之所以越来越受到消费者的欢迎，最主要的原因在于能够满足消费者“一站购物”的需求。“一站购物”是指在一个购物地点一次购买到所需要的所有品类。
　　在这方面，大卖场具有较大的优势。报告显示，有多少的消费者曾在大卖场购买食品，而多少曾购买日用品;其次是超市，曾在那里购买食品的人有多少，购买非食品的有多少。
　　第二部分：竞争对手的调研分析(覆盖所有的大中型商场、超市、百货、批发中心)
　　危机是存在的，这个危机源于总量和需求，需求并不总是跟上总量。无庸置疑，非理性的供给与非理性的投资需求将会导致两个结果：一是挤掉中小企业，二是有场无市。
　　本部分调查包括：经营情况调查、商场定位、诚信、服务水准等内容
　　第三部分：商场资讯传播渠道调研分析
　　1、市民获取商场、超市、大卖场信息的主要渠道分析
　　媒体 百分比
　　报纸
　　宣传单张
　　电视
　　朋友介绍
　　海报
[bookmark: _GoBack]　　调查表明：报纸是市民获得商场商业信息的主要渠道多少的市民表示他们主要是通过报纸知道商品信息或促销活动的;其次是通过宣传单张、海报、朋友介绍和电视等渠道。
　　第四部分：板块市场的调研分析
　　本部分调查将针对桓台县展开重点调查，桓台县消费能力、供给能力、潜在竞争者等。
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