Badanie rynku

Cele bloku

wiedzie¢, jak stworzy¢ kwestionariusz
wiedzie¢, jak wyglada sytuacja na rynku, na ktérym chce prowadzic¢ dziatalnos¢

wiedzie¢, jak testowal pytania na potencjalnych klientach i dowiedzie¢ sie, czego
potrzebujg

zrozumie¢, jak mysle¢ oczami klienta i byé w stanie ocenic¢ wszystkie wymagania
umiec mysle¢ o konkurencji, ich mocnych i stabych stronach
dowiedziec¢ sie, kim jest potencjalny klient i nauczy¢ sie myslec¢ jak on

Grupa

6-20 0s6b

Materiat

tablica flipchartowa, papier, markery

Dtugos¢ w minutach

330 min.

Streszczenie

1.

Badanie rynku — 180 min.

2. 3 x uzycie 4P —90 min.

3. Grupy docelowe — 60 min.
Instrukcje

1. Badanie rynku — 180 min.

W badaniach rynku jedna z najczesciej stosowanych metod jest kwestionariusz. Aby méc
zaprojektowac kwestionariusz musimy najpierw zastanowic sie jakg rzeczywistg potrzebe
chcemy zaspokoi¢ u naszych klientéw i jak powinny by¢ skonstruowane pytania.

2.

Zastandw sie, o co chcesz zapytaé swoich "klientow", jakie sg ich potrzeby oraz jakie
produkty i ustugi chcesz im zaoferowac. Jak daleko sg sktonni dojecha¢, czego doktadnie
oczekujg, jaka cena im odpowiada, jakie sg preferowane godziny otwarcia itp.

Spisz pytania na kartce, pamietajac o ich liczbie, aby nie przyttoczy¢ respondentdw.

Utworzcie krag, w ktorym bedziecie sie nawzajem pyta¢ w parach. Dokfadnie zanotuj
wszystkie odpowiedzi pozostatych uczestnikow.

Ocen swoje wyniki, aby mdc sie nimi podzieli¢ z innymi. Czy spodziewaliscie sie takich
odpowiedzi? Co byto dla Ciebie najbardziej zaskakujgce? Ktdre informacje jako pierwsze
zastosujesz w praktyce?

Zaprezentuj wyniki badan kolegom.

3 x wykorzystanie 4P — 90 min.

W tym ¢wiczeniu uczestnicy poznajg metode 4P. Dowiedzg sie, dlaczego nalezy poréwnywac
wszystkie parametry P z parametrami konkurencji Bedg mogli wszystko ocenié i uzyskac
informacje zwrotne. Metodologia "4P" jest wykorzystywana do opracowywania strategii
marketingowej, ale mozna jg réwniez stosowac, gdy myslimy o konkurencji.

Produkt — Product. Jaki typ produktu i ustugi oferuje? W jaki sposéb jest on wyjgtkowy,
a w jaki taki sam? Najpierw opisz swoj produkt, a nastepnie opisz 3 podobne lub takie
same produkty konkurencji.

158



e Cena - Price. Zastandw sie, jaka cene chcesz zaptacic¢ za swoj produkt lub ustuge. Jakie
ceny stosuje Twoja konkurencja? Co jest wliczone w cene?

e Lokalizacja — Place. Gdzie chcesz oferowac swdj produkt? Czy jest on dostepny online?
Czy w trybie offline? Jak wyglada Twoja konkurencja? Ponownie nalezy doktadnie opisa¢,
gdzie konkurenci oferujg podobne ustugi lub produkty.

e Promocja — Promotion. W jaki sposdb chcesz promowaé swojg ustuge lub produkt?
Gdzie wszedzie chcesz sie reklamowac, aby jak najwiecej oséb dowiedziato sie o Tobie?
Czy jest on dostepny cenowo? Jak prezentujg sie Twoi trzej najwieksi konkurenci? Opisz
doktadnie, w jaki sposdb chcesz sie reklamowac oraz jakie znizki lub oferty specjalne
chcesz zaoferowad, a jakie oferuje Twoja konkurencja.

Kazdy z uczestnikow bedzie miat 30 minut na udzielenie na papierze odpowiedzi na pytania
dotyczace 4P w odniesieniu do swojego produktu/ustugi i konkurencji.

Informacje zwrotne

Podzielcie sie na pary. Zaprezentuj koledze wszystkie produkty, nie méwiac, co jest Twoje, a
co oferuje konkurencja. Co jest najbardziej interesujagce dla Twojego kolegi? Na co zwrdcit/a
uwage? Mozna zorganizowac wiecej takich wymian, aby uczestnicy otrzymywali informacje
zwrotne od wiekszej liczby uczestnikéw? Cwiczenie zakoriczy sie ogding refleksjg pro-
wadzacego.

3. Grupy docelowe — 60 min.

Nasza perspektywa jest czesto skrzywiona, dlatego wazne jest, aby w ramach badania rynku
wejs¢ w buty naszego klienta. Zastanow sie, kto jest Twoja grupg docelowg, ewentualnie
wieloma grupami docelowymi. Aby to zrobi¢, uzywamy metody zwanej tworzeniem persony
docelowej. Persona ta pozuje jako fikcyjna osoba, ktérej nadajemy imie i opisujemy jej styl
zycia. Mozemy tez wyobrazi¢ sobie jak wyglada lub narysowac te osobe na kartce papieru.
W ten sposéb mozemy mysle¢ w kategoriach jego standardéw zycia, oraz jego upodoban
i uwolni¢ sie od wtasnych.

e Zapisz na kartce papieru, kim jest Twoja grupa docelowa, ktéra kupuje Twéj produkt
lub ustuge. Czy sg to mamy na urlopie macierzynskim? Bezrobotni obywatele? Studenci?
Przedsiebiorcy, a moze seniorzy? A moze wszyscy? Postaraj sie jak najbardziej szczegé-
towo okresli¢ i opisac swoje grupy docelowe.

e Dla kazdej grupy docelowej napisz imie osoby, ktdra bedzie jg reprezentowac. Czy jest to
kobieta czy mezczyzna? Co lubig robi¢ w wolnym czasie? Co robig na zakupach? Co jest
dla nich wazne, a co nie? Jesli masz wiecej niz jedng grupe docelowg, opisz persone dla
kazdej z nich w ten sam sposdb.

e Zaprezentuj stworzone przez siebie persony swoim wspdtpracownikom. Czy potrafig
wyobrazi¢ sobie te osobe na podstawie opisu? Czy moga sobie wyobrazi¢, ze kupuje
ona Twéj produkt lub ustuge? Ze naprawde potrzebuja i chca Twoich produktéw? Ze sg
sktonni zaptacic za nie pienigdze?

e Zbieraj informacje zwrotne i uzupetniaj persone o dodatkowe informacje. Czy pomogto
Ci to lepiej zdefiniowac ich potrzeby? Czy mozesz opracowac strategie marketingowg
i ulepszy¢ oferowane towary w oparciu o zdobyte spostrzezenia?

Pamietaj, ze nawet duze firmy uzywajq person do lepszego targetowania swoich produk-

tow, wiec nie tylko w tej aktywnosci, ale takze jesli kiedykolwiek bedziesz prowadzit realny

biznes, postaw sie w butach swojej grupy docelowej w momentach, w ktérych bedzie
myslata o Twoim produkcie lub ustudze.
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