
Badanie rynku
Cele bloku
•	 wiedzieć, jak stworzyć kwestionariusz
•	 wiedzieć, jak wygląda sytuacja na rynku, na którym chcę prowadzić działalność 
•	 wiedzieć, jak testować pytania na potencjalnych klientach i dowiedzieć się, czego 	
	 potrzebują
•	 zrozumieć, jak myśleć oczami klienta i być w stanie ocenić wszystkie wymagania
•	 umieć myśleć o konkurencji, ich mocnych i słabych stronach
•	 dowiedzieć się, kim jest potencjalny klient i nauczyć się myśleć jak on

Grupa
6-20 osób

Materiał
•	 tablica flipchartowa, papier, markery

Długość w minutach
330 min.

Streszczenie
1.	 Badanie rynku – 180 min.
2.	 3 x użycie 4P – 90 min.
3.	 Grupy docelowe – 60 min.

Instrukcje
1.	Badanie rynku – 180 min.

W badaniach rynku jedną z najczęściej stosowanych metod jest kwestionariusz. Aby móc 
zaprojektować kwestionariusz musimy najpierw zastanowić się jaką rzeczywistą potrzebę 
chcemy zaspokoić u naszych klientów i jak powinny być skonstruowane pytania. 
•	 Zastanów się, o co chcesz zapytać swoich "klientów", jakie są ich potrzeby oraz jakie 	
	 produkty i usługi chcesz im zaoferować. Jak daleko są skłonni dojechać, czego dokładnie 	
	 oczekują, jaka cena im odpowiada, jakie są preferowane godziny otwarcia itp.
•	 Spisz pytania na kartce, pamiętając o ich liczbie, aby nie przytłoczyć respondentów.
•	 Utwórzcie krąg, w którym będziecie się nawzajem pytać w parach. Dokładnie zanotuj 	
	 wszystkie odpowiedzi pozostałych uczestników.
•	 Oceń swoje wyniki, aby móc się nimi podzielić z innymi. Czy spodziewaliście się takich 	
	 odpowiedzi? Co było dla Ciebie najbardziej zaskakujące? Które informacje jako pierwsze 	
	 zastosujesz w praktyce?
•	 Zaprezentuj wyniki badań kolegom. 

2.	3 x wykorzystanie 4P – 90 min.

W tym ćwiczeniu uczestnicy poznają metodę 4P. Dowiedzą się, dlaczego należy porównywać	
wszystkie parametry P z parametrami konkurencji Będą mogli wszystko ocenić i uzyskać 	
informacje zwrotne. Metodologia "4P" jest wykorzystywana do opracowywania strategii 
marketingowej, ale można ją również stosować, gdy myślimy o konkurencji.

•	 Produkt – Product. Jaki typ produktu i usługi oferuję? W jaki sposób jest on wyjątkowy, 	
	 a w jaki taki sam? Najpierw opisz swój produkt, a następnie opisz 3 podobne lub takie 	
	 same produkty konkurencji. 
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•	 Cena – Price. Zastanów się, jaką cenę chcesz zapłacić za swój produkt lub usługę. Jakie 	
	 ceny stosuje Twoja konkurencja? Co jest wliczone w cenę? 
•	 Lokalizacja – Place. Gdzie chcesz oferować swój produkt? Czy jest on dostępny online? 	
	 Czy w trybie offline? Jak wygląda Twoja konkurencja? Ponownie należy dokładnie opisać, 	
	 gdzie konkurenci oferują podobne usługi lub produkty. 
•	 Promocja – Promotion. W jaki sposób chcesz promować swoją usługę lub produkt? 	
	 Gdzie wszędzie chcesz się reklamować, aby jak najwięcej osób dowiedziało się o Tobie? 	
	 Czy jest on dostępny cenowo? Jak prezentują się Twoi trzej najwięksi konkurenci? Opisz 	
	 dokładnie, w jaki sposób chcesz się reklamować oraz jakie zniżki lub oferty specjalne 	
	 chcesz zaoferować, a jakie oferuje Twoja konkurencja.
Każdy z uczestników będzie miał 30 minut na udzielenie na papierze odpowiedzi na pytania 
dotyczące 4P w odniesieniu do swojego produktu/usługi i konkurencji.

Informacje zwrotne
Podzielcie się na pary. Zaprezentuj koledze wszystkie produkty, nie mówiąc, co jest Twoje, a 
co oferuje konkurencja. Co jest najbardziej interesujące dla Twojego kolegi? Na co zwrócił/a	
uwagę? Można zorganizować więcej takich wymian, aby uczestnicy otrzymywali informacje	
zwrotne od większej liczby uczestników? Ćwiczenie zakończy się ogólną refleksją pro-	
wadzącego.

3.	Grupy docelowe – 60 min.

Nasza perspektywa jest często skrzywiona, dlatego ważne jest, aby w ramach badania rynku 
wejść w buty naszego klienta. Zastanów się, kto jest Twoją grupą docelową, ewentualnie 
wieloma grupami docelowymi. Aby to zrobić, używamy metody zwanej tworzeniem persony 
docelowej. Persona ta pozuje jako fikcyjna osoba, której nadajemy imię i opisujemy jej styl 
życia. Możemy też wyobrazić sobie jak wygląda lub narysować tę osobę na kartce papieru. 
W ten sposób możemy myśleć w kategoriach jego standardów życia, oraz jego upodobań 	
i uwolnić się od własnych.
•	 Zapisz na kartce papieru, kim jest Twoja grupa docelowa, która kupuje Twój produkt 	
	 lub usługę. Czy są to mamy na urlopie macierzyńskim? Bezrobotni obywatele? Studenci? 	
	 Przedsiębiorcy, a może seniorzy? A może wszyscy? Postaraj się jak najbardziej szczegó-	
	 łowo określić i opisać swoje grupy docelowe.
•	 Dla każdej grupy docelowej napisz imię osoby, która będzie ją reprezentować. Czy jest to 	
	 kobieta czy mężczyzna? Co lubią robić w wolnym czasie? Co robią na zakupach? Co jest 	
	 dla nich ważne, a co nie? Jeśli masz więcej niż jedną grupę docelową, opisz personę dla 	
	 każdej z nich w ten sam sposób.
•	 Zaprezentuj stworzone przez siebie persony swoim współpracownikom. Czy potrafią 	
	 wyobrazić sobie tę osobę na podstawie opisu? Czy mogą sobie wyobrazić, że kupuje 	
	 ona Twój produkt lub usługę? Że naprawdę potrzebują i chcą Twoich produktów? Że są 	
	 skłonni zapłacić za nie pieniądze?
•	 Zbieraj informacje zwrotne i uzupełniaj personę o dodatkowe informacje. Czy pomogło 	
	 Ci to lepiej zdefiniować ich potrzeby? Czy możesz opracować strategię marketingową 	
	 i ulepszyć oferowane towary w oparciu o zdobyte spostrzeżenia?
Pamiętaj, że nawet duże firmy używają person do lepszego targetowania swoich produk-
tów, więc nie tylko w tej aktywności, ale także jeśli kiedykolwiek będziesz prowadził realny	
biznes, postaw się w butach swojej grupy docelowej w momentach, w których będzie 	
myślała o Twoim produkcie lub usłudze.
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