 门店需要每天面对客户，客户的需求就是市场信息的具体表现形式，将市场信息提炼并反馈给公司，帮助他们做出正确的经营决策，也是管理者的主要工作之一。
        如何向公司反馈市场信息？首先要对市场有充分了解，近段时间以来，顾客比较亲睐哪一类产品，那种商品的利润较高等，都是管理者要收集和整理的资料，门店会经常进行促销活动，消费者对活动的反映如何，也要及时向公司汇报。

        了解了市场信息，管理者还要通过合理的方式反馈给公司，例如：做一份报告，或是制作一张销售情况表，递交给公司，做到客观、真实反映市场信息。

        杨先生是某家居用品店店长，十一黄金周里，门店进行了组织了一次促销活动。活动中，A产品卖得非常好，B产品销量一般，C产品基本上没有进行销售。不少客户反映：商家赠送的礼物不是很实用，而且购买金额必须达到5000才享受九折优惠，希望可以更便宜些，还有，不少客户愿意放弃赠送的礼品，而是希望商家可以提供上门安装的服务，根据这些情况，杨先生向公司递交了一份“市场信息反馈说明”：

        因本店在组织了“黄金周大促销”活动，现将活动过程中收集的市场信息反馈给公司，望公司批准。

        因A产品销量很好，所以请公司务必在下周一之前再送100件货到门店，B、C类产品无需进货。

        客户表示，活动中赠送的礼物不实用，希望得到类似雨伞、茶杯等日常生活中常用的物品。

        很多客户的购买金额在4500-4800元左右，望公司调整九折优惠下限。

        针对一部分客户愿意放弃享受打折，而想要公司提供上门安装服务的要求，请公司斟酌。

        第二天，公司领导批阅了杨先生的反馈报告，并同意了一部分申请。

        管理者应当关注日常工作所反映出来的市场信息，在一定时间内加以整理，形成表格或文字式样的东西，传达给公司，这便是反馈市场信息的过程，我列了一些注意细节，供大家参考：
        首先，了解信息得有深度、广度。管理者做好信息反馈的前提条件，是充分了解市场信息，既要有深度，还得有广度，才能保证信息的有效性。

        例如，你想知道行业内其他门店在近期都进行了哪些促销活动，产生的效果如何，就得调查处于不同区域的门店，尽可能多调查几家，信息才更具有真实性，不仅要知道这些门店在促销活动中，销售了多少产品，还要了解其业绩增长率、哪些商品比较畅销、促销活动的亮点是什么等，你了解的信息越多，调查的范围越广，你获得的信息量就越大。

        无论是调查对手门店的经营情况，还是了解自己门店的日常工作，管理者都要对信息进行深度挖掘，通过表面现象，找到促成这个现象的原因，还得全面了解信息，防止因为片面了解信息而造成误差。

        其次，营销活动后应当及时反馈市场信息。门店会经常组织促销活动，不仅在于活动可以在短时间里提高门店销售业绩，而且对品牌推广有很大帮助，聚集人气，积攒固定客户。当一次活动结束后，管理者应当对活动期间所反映出来的市场信息进行整理，并立刻反馈给公司，帮助他们做出下一步营销策略。

        例如，为了迎接中秋节，门店在前几日举行了主题活动，吸引了不少客户，销售业绩也很可观，你要观察在活动期间，哪些商品比较畅销，客户对活动的评价如何，前来购买的大多为什么年龄段等，将这些信息写入反馈报告中。

        最后，分清真实信息和虚假信息。管理者的职责是将真实的市场信息收集起来，并反馈给公司，但是，这个过程中，你很可能会收集到不真实的信息，那么，分清信息的真假就显得尤为重要了。

        例如，本次促销活动中，A产品几乎销售一空，就说明A产品能成为门店主打产品了吗？可能并不是这样，如果销售A产品不能给门店带来很高利润，就无法将其定为主打产品。

        所以说，管理者收集市场信息的时候，不能只关注表面现象，而是要发掘更深层次的信息，还得对这些信息实施跟进，才能看到其最真实的一面。

        管理者既要保证信息的有效性、真实性、及时性，还得将信息归集整理好，反馈给公司，为公司做出下一步决策提供有力资料。

