【品类管理】商品价格带中的市场需求
作为一个现代连锁零售企业管理人员，了解竞争对手的市场情况时，不能只限于对方的陈列方式和陈列位置，还要更深层次地去了解商品构成和价格分布，养成靠数据说话的习惯。只有掌握了“看门道”的技法，看到别人看不到的部分，才有机会获胜。

价格带 反衬市场宽度

　　商品 价格带 分析是零售商在做市场调研时经常使用的方法。它是在同类商品或一个商品类别中，研究商品最低价格和最高价格的差别。

　　商品 价格带 的宽度决定了其在零售门店中所对应的消费层次及数量。例如，毛巾品类中存在高中低档，对应三个消费层次。如果门店没有高档消费层次，那么准备高档毛巾就是错误的；或者没有准备有需求的高档品，就会失掉一个消费层。

　　对于供应商来说， 价格带 的宽度决定的是此类商品所对应的零售商层次及数量。 价格带 宽，能尽可能满足各种不同类型零售商需求，高中低档或组合或分级。

　　通常，在零售商的商品结构分析中， 价格带 分析能为市场调查提供有利的分析结果。

　　例如红葡萄酒，A终端有5个规格，分别是5元、10元、20元、30元、50元；B终端也有5个规格，分别是8元、10元、15元、20元、30元。经过 价格带 对比后我们发现：

　　A终端的 价格带 （5元至50元）比B终端（8元至30元）要宽。

　　如果供应商的红酒价格在10元左右，那么在A、B两个终端都会面临较强的竞争，而如果你拥有5元以下或者50元以上的商品，就可能争取到另外的市场空间。

　　上例中，如果你在5元左右首先切入，比如备有3个单品的小规格葡萄酒，来满足某些顾客想喝酒又不想大喝时的需求；同时再切入15元左右价位，如在其附近增加4个左右的单品，来满足两口之家或两人日常性喝酒需求时，30元/瓶的葡萄酒则作为日常性消费，品项数不可拉大，可控制在1至2个单品，满足家庭聚会。

　　如此，便勾画出了超市对葡萄酒的基本需求。超市采购会根据自己店面的定位选择商品，高档超市可能增加非日常性酒的种类，折扣店可能针对日常性消费（大家庭大喝时）备齐低价位区品种。

寻找品类中的价格点
　　那么，怎样才能准确掌握 价格带 分析方法呢？

　　零售商在进行商品 价格带 分析时，很关键的一步是确定品类的商品价格区域和价格点，然后决定出品类的商品定位，以及应当引入和删除哪些商品。这一点，需要管理者分步骤进行实际操作。

　　第一步，选择分析对象，其对象要求为所供应商品中的某个小分类；

　　第二步，展开商品品类中的单品信息（比如酱油），罗列出其销售价格；

　　第三步，归纳该品类中单品的最高价格和最低价格，进而确定品类目前的 价格带 （该小类商品销售价格的上限与下限范围）分布情况；

　　第四步，判断其价格区（ 价格带 中陈列量比较多且价格线比较集中的区域）；

　　第五步，确定商品品类的价格点（即对于供应商的某类商品而言，最容易被客户接受的价格或价位），确定价格点以后，备齐在此点价位左右的商品，给客户以商品丰富，价格便宜的印象。

　　 价格带 分析方法必须遵从品类管理的原则，不可跨越品类将所有商品放在一起比较，因为不同分类的商品不具有可比性。所以， 价格带 本质上针对的是小分类。也就是说，没有品类管理的概念，就不会有 价格带 分析。不管是以商品进行分类，还是以价格档次、客户层、客户数，客单价或是其他标准来进行分类，使用 价格带 分析方法的最终目的就是要解决管理问题的某一项指标。

　　事实上， 价格带 分析不仅仅和单品价格有关，它需要与品类、品牌、终端位置、季节、促销联动等等其他数据和手段结合起来分析。我们之所以把 价格带 作为一项分析指标，是因为 价格带 的存在是客观的，我们只是希望供应商通过这种方法找到正确合理的价格体系，提供给零售终端相对畅销的商品。

当下零售商 价格带 调整在零售商与供应商的合作中，零售商的 价格带 是供应商非常重视的一个环节。

　　现在超市竞争非常激烈，比较成熟的超市会有一整套供应商考核体系。除了通用的4P即商品、价格、渠道（陈列）和促销外，还增加了2P，就是人员和供应商。供应商体系已经被导入到整个超市营销体系当中来。在与供应商体系对接的过程中，零售商希望供应商提供的新品应尽可能符合超市的 价格带 需求。

　　零售商制定价格策略时，一个很重要的依据就是消费者的消费层次和价格承受能力，以此为标准来制定相应的 价格带 。超市采购则在相应的 价格带 当中寻找产品。供应商所要做的，就是提供采购需要的超市 价格带 之中的一系列产品。

　　每个商超在 价格带 方面都有规定，如山姆会员店商品的 价格带 较窄，华润万家大卖场的 价格带 较宽，比如华润万家的大卖场的拖鞋 价格带 为9元至20元，在对商圈进行分析后发现，将 价格带 延伸到6元对商场的销售更会起促进作用。如果原有供应商不能满足这一点，寻找新的供应商补充 价格带 也就理所当然了。(超市经营管理)

