Rantsd le a leplet a vevdid legtitkosabb vagyairdl, olvass a gondolataikban!

,En tokéletesen ismerem a piacomat, tudom, hogy a lehetséges vevSim mire vagynak...” és mar soroljak is
legtobben az évekkel ezel6tt berdgziilt valaszokat, amik tulajdonképpen a sajat elképzelésiik arrdl, hogy 6k maguk
miben latnak a termékiik hasznait.

Ok vakok, a sajat termékeik vakitjak el Sket!

Miel6tt Te is meggy6znéd magad arrdl, hogy nyugodtan fejleszthetsz piackutatas nélkiil, vagy megvaltoztathatod a
kommunikacids iranyokat anélkiil, hogy végeznél egy gyors piacfelmérést, hadd vilagitsak ra valamire:

Vajon a vevod is azt tekinti konkurensednek, akire Te l6voldozol?

Vajon a vevdd is épp abba az iranyba fejlesztené a termékedet, amire Te indultal el?

Vajon pontosan tudod, hogy hogyan szdlitsd meg 6t, hol talalod meg és milyen problémak gyotrik?

Mi torténik, amikor a cég végre elhiszi, hogy sziiksége van a piac véleményére?

A Dinasztia Tankonyvkiado néhany éve — akkoriban szintén kisvallalkozas volt, csaldadi kézben — tankonyvcsalddokat
fejlesztett. Az volt a szandéka, hogy az alsos tantargyakhoz minden létez6 segédletet megteremt nemcsak
tankényveket, munkafiizeteket, hanem akar az iskolai irdsfiizeteket, gyakorlokat...stb is. Sorra ontotta ki magabdl a
konyveket, mert azt hitte — ismervén a pedagogusokat — hogy az a jo, ha a tanitoknak mindent a keze ald tol, €s a

pedagogusoknak nem kell késziiinitik sem az oréikra. A csomag egyes részei Kilon-kilon hasznalhatatianok voltak.

VEglil, tobbszori érvelés, konydrgés és csatarozasok utan sikerlilt meggyozni a kiado vezetojét, hogy kérdezze meg
a piacat, lassuk, mit szeretnének a pedagogusok, mit preferainak az iskolak!

Kideriilt, hogy a pedagogusok valoban haldsak a sok segédletért, de a szilok kevésbe, mert az, hogy az elsé
osztalyos gyerek taskdjat kozel 20 féle kényvvel tomik tele, ami kozel 10 kg, tonkreteszi a gyerek gerincét, a szilo

pénztarcdjat tulterheli, raadasul a gyerek a kbnyvek felét biztosan otthon felejti, hisz nem birja szamon tartani.

A fejlesztés uj utja ezutan kétiranyud lett: minden segitséget megadni a pedagogusnak — tanterveket, mintakat,
Oravazlatokat...stb, és minél kisebb terhet roni a gyerek gerincére. A hatdas nem maradt el. A piackutatast kovetd

fejlesztést, és a hozza kapcsolodo marketingmunkat a forgalom 67%-os novekedéssel haldlta meg!

Mikor kell a piackutatas?
Amikor azt latod, hogy mar barmit teszel, sehogyan sem moccannak az eladasaid felfelé,

amikor ugy érzed, hogy a piacod telit6dott,

A\

a vevok nem motivalhatdk Ggy, mint korabban,

Y

vagy amikor Uj terméket tervezel piacra dobni,

A\

vagy ha Uj piacokat akarsz célkeresztbe venni.



Hogyan fogj hozza?

1. Iépés: Mi a célod?

Ki, mit, hogyan, miért, hanyszor vesz, és ha nem vesz, azt miért teszi!

Pontosan fogalmazd meg magadnak, hogy mit szeretnél megtudni.

Ne csak arra koncentralj, hogy mit gondol a célcsoportod, ne csak a véleményét akard megtudni, hanem azt is,

hogy mik a szokasai, hogyan vasarol, miket mérlegel, hogyan dont?!

Példa: Egy online szobafoglaldsi rendszert tervezd véllalkozds a rendszer feldllitasa elott ugy hatdrozott, hogy
tajekozodik a hotelek hajlanddsagardl, vajon szivesen csatlakozndnak-e egy ilyen rendszerhez, - ami persze
szamukra is kénnyen és kényelmesen kozvetit vendégeket.
A kutatdsa célja az volt, hogy:

> tdjékozddjon a hazai szobafoglaldsi szokasokrdl — hol, milyen aranyban foglalnak szalldst az utazok

> megtudja pontosan, hogy milyen vendég-nyilvantartasi rendszerekkel dolgoznak a hotelek

> mekkora dsszeget hajlandok kdlteni a hotelek a rendszerhez valo csatlakozdsra, illetve a vendégkdzvetitést

mekkora jutalékkal volnanak hajlandok honoralni
> valamint azt kérbejarni, hogy amennyiben a hotel ddzkodik egy ilyen rendszertdl, akkor vajon mik is az

aggalyai pontosan.

2. lépés: kiket kérdezel meg?
Hogyan valaszd meg, hogy kiknek a véleménye relevans?
Azt javaslom, hogy el6szér nézd meg, hogy eddig kik vasaroltak téled. Bongészd at, hogy hol laknak, honnan tértek
be hozzad, miket vettek, mennyit koltottek, mert mar ebbdl is kapsz egy képet roluk, azonban itt még nem allhatsz
meg, hisz mi van azokkal, akiket valahogy még nem sikerilt megszdlitanod, pedig biztosan tudhatd, hogy eladhatd
volna a portékad nekik.

> Fogalmazd meg, hogy kiket akarsz elérni a termékeddel vagy a szolgaltatasoddal!

> Aztan csoportositsd a kivalasztott kort valamilyen fontos szempont szerint.

> Végul végy beldlik egy szlikebb ,mintat”, és Gket faggasd!

A célod az legyen, hogy a kivalasztott réteg minden szempont szerint tiikrdzze az igazi aranyokat.
A korabbi online szobafoglaldsi rendszer példdjanal maradva, ok igy okoskodtak:
> Az orszagban 1.800 hotel és panzio van, ebbél 170 a 4****-os hotel, tobbségiik wellness, vagy
gyogyszallo. A panziok, a wellness szallok és a gyogyszallok vendégkdre kilonbozo, igy nyilvan a ,,vasarlasi
szokdsaik” sem azonosak.
> Az utazokozonség pedig nagyon sokszind: a fiatal menedzser hazasparok, a 2-5 éves kisgyerekes csaladok,
az lzleti utazok kore, a bulizo fiatalok, a szinglik....stb, mind mds-mas igényekkel keresnek szallast és
bizonyédra mas modokon is.

Ezért a vallalkozds két IEpcsds piackutatas mellett dontott:



1. kdrben a hoteleket kérdezik: 5 budapesti wellnesshotelt, 10 videki
wellness hotelt, 5 gyogyszallot, 10 panziot, 10 vidéki 3***-os hotelt.

2. kOrben az utazokézonséget kérdezik teljesen véletlen mintavétellel,
nem szegmentaltan, viszont azt a kérdoiv elején az egyik kérdésben
lehetdvé teszik, hogy a vélaszado kategorizdlja magat a fenti ,,utazo

korok” kozott.

3. lépés: milyen maddszerrel kutass?

Avagy mik a biztos, de pénztarca kimélo modszerek:

Két modszer all alapvetéen a rendelkezésedre: a mennyiségi és a minOségi kutatas. Az elGbbinél a pontos
statisztikakat fogod megkapni, szamadatokat arrdl, hogy kik, mikor, mennyit vasarolnak, mekkorak a piacok, hol
hany cég vagy ember érhetd el.

A masik mddszer a vélemények megkérdezését jelenti.

A mennyiségi kutatds soran elGszor a sajat eladasi statisztikaidat vedd nagyitd ala. Jol elemezd ki, minden
szempontra térj ki! Aztan fusd at a KSH adatait is az iparagadra, a piacodra vonatkozdan, és vesd Ossze a sajat
statisztikaiddal. Kidertil, vajon atlagosan, vagy afelett teljesitesz-e mar! Kideril az is, hogy mekkora az el6tted még

parlagon szerepld piac is.

A minéségi kutatasban pedig ragadj tollat és papirt! ird dssze a kérdéseidet! Egy-egy megkérdezésben azonban ne

terheld a valaszaddkat 8-10 kérdésnél tobbel!

Kérdezni is tudni kell!
A kérdéseket illetGen pedig a legjobb, ha a nyitott kérdéseket teszed tulsulyba! Nehezebb ugyan az értékelésiik, de

sokkal jobb képet kapsz a valaszadotol!

Példaul: Ha meg akarod tudni, hogy vajon mennyire ismeri a termékedet a piacod, ne azt kérdezd, hogy ,ismeri-e
vagy sem”! Sokkal arulkodobb, ha arra kéred: ,Kérem, emlitsen meg néhany terméket XY kategoriaban!”

Ha a felsorolasban benne van a portékad, nyugodt lehetsz, ott vagy a célcsoportod fejében! De vajon hanyadikként
emlitette meg a Te termékedet? Kiket sorolt még fel?

Azonnal lathatod azt is, hogy hova pozicionélta a Te termékedet és azt is, hogy kikkel emlitett egy lapon. Oket tart

a konkurensednek... és ez mindGssze egyetlen kérdés volt 3 valasszal!

Nagyon hasznos még az a tipusu kérdés is, amikor a vasarlasi szempontokat soroltatod fel a valaszadéddal és
skaldztatod vele a fontossagukat!
Es ne feledd, a legbeszédesebb kérdések még mindig a ,Hogyan” és a ,miért” kezdet(iek. Az igen/nem

feleletvalasztds kérdéseket pedig legjobb elkertilni, csak a helyet fogjak a papirodon.



Milyen csatornan kérdezz?

A legegyszer(ibb mellé ilni a telefonnak és a kérdéslistaval a kezedben feltarcsazni a kiszemelt ,aldozatokat”. Ha
telefonon kérdezel, azonnal megkapod a vdlaszokat is! Es hidd el, az emberek szivesen vélaszolnak olyan
kérdésekre, amik réluk szélnak!!!

Kutathatsz a honlapodon keresztiil is, akkor viszont a legjobb az, ha automatizalod a kit6ltést, igy mar csak az
értékelés a feladatod!

4. lépés: mihez kezdj az eredményekkel?
Ha megszerezted a kit(izétt célok szerint az dsszes valaszaddd véleményét, akkor Hurrddaa! Ugyes voltdl! De itt
nehogy megallj! A java csak most kovetkezik!

> Szedd szét a kitoltott kérddiveket a megkérdezettek ,kategoridiba”.

> Aztan kérdésrél kérdésre bogaraszd at az 6sszes kapott valaszt!

> Statisztikazd! Készits grafikont, hogy lasd a trendeket, csinalj %-os aranyokat, hogy lasd, hogy mikre

milyen mértékben kell majd odafigyelned!
> Nézd at, hogy megkaptad-e a valaszokat a kezdeti célok szerint!
> ...6s végil mindezek tiikrében gondold Ujra a marketingedet, a kommunikaciddat, termékfejlesztésedet, a

hirdetési csatornaidat, az Uj piac lerohanasanak stratégiai lIépéseit!

5. lépés: és amit semmiképpen ki ne felejts!

A piackutato bonusza!

Ha elég ligyesen statisztikazol a kutatasod végén, akkor az eredményeidet (igyesen felhasznalhatod arra is, hogy a
sajtoban publikald a felmérésedet! A sajtd mindig zabalja a szamokat, féleg, ha azok egy-egy kozelgd

~tomegkatasztrofat” igyekeznek alatamasztani!

Err6l azonban Fiilop Zoltan cikkében tobbet olvashatsz!
Eredményes piackutatast kivanok! (Aztan, majd oszd meg veliink is, ha valami korszakalkotét vagy igazan

meghokkent6t sikertlt kimutatnod!)



