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Badanie rynku

Niniejszy rozdziat wyjasnia, czym jest badanie rynku, dlaczego badanie rynku jest wazng czescig procesu

rozwoju biznesu i jak je przeprowadzi¢. Zapomnij o tym, ze badanie rynku polega na przetwarzaniu ton

danych i statystyk. W rzeczywistosci badanie rynku polega jedynie na obserwacji i analizie otoczenia, nic

wiecej. Przyjrzyjmy sie temu blizej.
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Czego nauczysz sie w tym module

1 Czym doktadnie jest badanie rynku?

2 Dlaczego przeprowadzenie badania rynku czeSciowo decyduje
o sukcesie Twojego przysztego biznesu.

Jak przeprowadzi¢ badanie rynku.
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Rozdziaty w tym module

Czym jest badanie rynku?

2 Prowadzenie badan rynkowych

3 Przeprowadzenie badania
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Czym jest badanie rynku?

W tym rozdziale dowiesz sie, czym sg badania rynku i dlaczego opracowanie badania rynku jest bardzo

wazne dla rozwoju Twojej firmy.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Czym jest badanie rynku.

2 Dlaczego powinienes zrobi¢ badanie rynku przed rozpoczeciem
dziatalnosci gospodarczej.

3 Informacje, ktére sg podstawg badania rynku.
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Czym jest badanie rynku?

Badanie rynku to jakosciowa i iloSciowa ocena cech

rynku, ktére sg istotne dla Twojej firmy.

Mowigc konkretniej, jest to proces zbierania informac;ji
na temat kazdego zagadnienia i podmiotdw na rynku
biznesowym: konkurencji, klientow, przepisow, a nawet
kontekstu politycznego/spotecznego/gospodarczego lub

ewolucji technologicznej sektora, w ktorym dziata Twoja

firma.
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Czym jest badanie rynku?

W poprzednim module nauczytas/es sie
doprecyzowywac swoj pomyst na biznes dzieki
wielu rodzajom pytan obejmujacych rdézne
zagadnienia Twojego przedsiewziecia
biznesowego.

Teraz podczas etapu badania rynku nadszedt
czas, aby ocenié trafnos¢ swoich pomystéw.
Moze zatwierdzisz lub zupetnie zmienisz
elementy swojego pomystu.

Innymi stowy, badanie rynku jest niezbedne, aby
upewnic sie, ze uzasadnienie Twojego biznesu
jest spdjne i odpowiada prawdziwym cechom
Twojego rynku. Oznacza to, ze jest ono rowniez
niezbedne do zrozumienia zasady podazy i
popytu, z ktdrg spotkasz sie po uruchomieniu
biznesu.

Uzywajgc metafory, w poprzednim module zaczates
zastanawiac sie nad tym, jaki typ domu chcesz
samodzielnie zbudowag, jak go zbudujesz i z jakich
materiatow. Teraz czas na skorzystanie z rad osdb, ktore
juz wybudowaty swoje domy.

Celem tego etapu jest poréwnanie Twoich pierwszych
plandw z tym, co faktycznie jest produkowane na Twoim
rynku. Celem jest zainspirowanie sie nowymi
pomystami/sposobami robienia rzeczy i ostatecznie
zweryfikowanie swoich pomystow.

Nie przejmuj sie, jesli okaze sie, ze sposdb, w jaki
uzasadnites swdj pomyst na biznes, jest zupetnie inny od
tego, co robi sie na Twoim rynku. To normalne. Ten
modut wspiera: obserwowacje i analize, a nastepnie
dostosowywanie sie do charakterystyki rynku po to by
wzbogaci¢ swoj projekt biznesowy.
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Co to jest rynek?
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bedg braty uczestniczy¢ w Twoim przysztym

biznesie:

Twoi interesariusze to na ogot ludzie, co zobaczymy

na kolejnych slajdach.
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Twoi klienci

Twoi klienci to interesariusze, ktérzy wnosza
pienigdze bezposrednio do Twojego biznesu. To oni
decydujg o przetrwaniu Twojego biznesu, ale takze o
jego rozwoju. Dlatego sg podstawowym zrodtem

zainteresowania podczas budowania Twojego

projektu.
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Twoi konkurenci

Konkurenci stanowig niejako bariere pomiedzy Tobg,
a pula klientéow potencjalnie zainteresowanych

Twojg oferta.

To, ile ich jest oraz sposdb, w jaki odrdzniasz swojg
oferte od ich, zadecyduje o tym, czy dotrzesz do

docelowej puli potencjalnych klientdow, czy tez nie.
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Twoi partnerzy

Firma nigdy nie jest odizolowanym podmiotem. Twoi

partnerzy czesto odgrywajg istotng role w rozwoju Twojego

biznesu.

Niezaleznie od tego, czy chodzi o wymiane istotnych

informacji o Twoim rynku, czy o zwiekszenie Swiadomosci o
Twoich produktach i ustugach poprzez przekaz ustny, Twoi

partnerzy sg waznymi sojusznikami.
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Czym jest badanie rynku
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przysztego biznesu.

Poznajmy je blizej na kolejnych slajdach.
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Normy, prawa i przepisy

Przepisy dyktujg, co mozna, a czego nie mozna robié S

zgodnie z prawem. Musisz je znac€ i stosowac, aby st
pozosta¢ w granicach prawa. Jest to oczywiscie
warunek konieczny dla dobrze prosperujgcego

biznesu.
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Zmiany technologiczne

W naszym spoteczenstwie rola technologii cyfrowej rosnie

i zalewa wszystkie dziedziny zycia.

Mozliwe, ze w ciggu najblizszych kilku lat Twoja dziatalnos¢
bedzie musiata dostosowac sie do nadchodzgcych zmian
cyfrowych. Te dostosowania muszg by¢ brane pod uwage

tak szybko, jak to mozliwe, aby mozna byto je przewidziec.

Polecamy moduty INTELIGENTNE TECHNOLOGIE, aby
dowiedziec sie wiecej o tym, jak technologia moze
wptywac na rynki. W szczegdlnosci powinienes sie
zapoznac z INTELIGENTNE TECHNOLOGIE 01: Technologia
mobilna i INTELIGENTNE TECHNOLOGIE 06: Technologia

ubieralna.
INTELIGENTNE
TECHNOLOGIE



https://hands-on-shafe.eu/pl/inteligentne-technologie
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Kontekst spoteczno-gospodarczy

Twaj rynek jest szczegodlnie zalezny od kontekstu
spofeczno-gospodarczego Twojego

miasta/regionu/kraju.

Rzeczywiscie, rynek moze miec sie dobrze, ale jesli
stopa bezrobocia wzrosnie lub czynniki
demograficzne ulegng gwattownej zmianie, Twojg
firme mogg spotkac pozytywne lub negatywne tego

konsekwencje.

Im lepiej przewidujesz ewolucje spoteczno-

demograficzne swojego miejsca, tym lepiej w razie

potrzeby pokierujesz rozwojem swojej firmy.
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Intereseraiusze i elementy kontekstowe rynku

Konkorend | Wiend _______|Parmersy

Kim oni sg3?
lle ich jest?
Ich strategia?

Ich specyfika?

Standardowy profil? Subskrybenci?

Potrzebuje? Media?
Nawyki? Dostawcy?
Przecietny koszyk? Podwykonawcy?
Czestotliwos¢ zakupu? Wspolnicy?

Kontekst gospodarczy, Zmiany technologiczne Regulacje
spoteczny i polityczny

Zmiany polityczne?

Kryzys gospodarczy?

Zmiany w nawykach
konsumpcyjnych?

Nowe alternatywne Wymagany certyfikat?
produkty?
Nadchodzaca Normy higieny i

dezaktualizacja stosowanej bezpieczenstwa?
technologii?
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6 blokdw do zrozumienia

Te 6 blokéw ma poméc Ci w uzyskaniu jasnego i
doktadnego wyobrazenia o Twoim rynku.
Powinny pomoéc Ci zrozumie¢, co dzieje sie na
rynku, co dziata dobrze, a co nie i jak uproscié
informacje.

Jesli wiesz:

* Kim sg Twoi konkurenci, co oferujg i jak to
robig;

e Czego potrzebujg i oczekujg Twoi klienci od
Twojej firmy;

* Kim mogg by¢ Twoi partnerzy i jak madrze z nimi
wspotpracowag;

* Normy i przepisy, ktdrych musisz przestrzegac;

* Oraz konteksty spoteczno-ekonomiczne i
technologiczne zwigzane z branzg Twojego biznesu i
miejscem (miasto, region, kraj), w ktérym uruchomisz
swoj biznes.

Nastepnie, nalezy opracowaé odpowiednig strategie, aby
poradzi¢ sobie z cechami rynku, na ktérym planujesz
dziatac.
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Rdzne cele badania rynku

Analiza rynku ma rézne cele:

Poznanie lepiej swojego rynku, réznych graczy i ich cech;

Okreslenie swojego pozycjonowania na rynku, a co za

tym idzie strategii biznesowej;

*  Umiejetnos¢ wyszczegdlnienia swoich potrzeb zgodnie z

pozycjonowaniem na rynku;

* Zebranie odpowiednich danych, aby méc oceni¢

potencjalny obrét i dokonaé prognozy finansowej.
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Rdzne cele badania rynku

Zdefiniuj wyrazniej swoj biznes

Doprecyzowa Ana I iza Sprawdz odpowiednie dane do

-nie pomystu wyszczegdlnienia Twoich potrzeb

na biznes ryn ku (materiat, €, ludzie...)

Poréwnaj odpowiednie dane do rozpoczecia
prognoz finansowych
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Hands-
ands-on ...

Rdzne cele badania rynku

Przed badaniem rynku
» Brak/ niejasne pojecie o swojej ofercie: ceny,
obstuga posprzedazowa do realizacji np.

* Niejasne wyobrazenie o potencjale
ekonomicznym swojego biznesu.

» Brak/ niejasne wyobrazenie o swojej strategii
biznesowe;j.

CELERITE
rynku w toku

Po zbadaniu rynku

Lepsze wyobrazenie o produktach/ustugach,
ktore bedziesz sprzedawad, ich cenach i Twojej
polityce sprzedazy.

Lepszy pomyst na to, jak dotrzesz do klientow i
nawigzesz odpowiednie partnerstwo.

Lepsze wyobrazenie o potencjale ekonomicznym
Twoijej firmy.

Pierwszy pomyst na strategie swojego biznesu i
plan jej realizacji.
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Streszczenie rozdziatu

1 Badanie rynku to proces, ktéry pomaga uzyskac wiele
réznych istotnych informacji na temat rynku.

2 Badanie rynku pomoze Ci uczyni¢ Twdj pomyst bardziej
przejrzystym i precyzyjnym.

3 Robigc badanie rynku, zbierasz informacje o 6 réznych
blokach: konkurenci, klienci, partnerzy, regulacje, zmiany
technologiczne i konteksty.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje!!!l Z powodzeniem ukonczytes ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci

Jeste$ w stanie zrozumie¢, czym jest
1 badanie rynku i jakie sg wazne kroki z tym
Zwigzane.
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Co dalej?

Teraz mozesz powtodrzyc¢ ten rozdziat lub przejsé do

nastepnego klikajgc na jeden z przyciskow:

INTELIGENTNE
TECHNOLOGIE



https://hands-on-shafe.eu/pl/inteligentne-technologie
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Prowadzenie badan rynkowych

Teraz rozumiesz, czym jest badanie rynku, gtdwne pytanie brzmi: "jak to zrobi¢?". W tym rozdziale skupimy

sie wtasnie na tym.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Czym jest analiza danych zastanych (desk research) i jakie
informacje mozna dzieki niemu zebrac.

2 Czym sg badania terenowe (field research) i jakie informacje
mozna dzieki nim zebrac.

3 Proces przeprowadzania badan typu desk i field research.
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Prowadzenie badan rynkowych

Przeprowadzenie badania rynku obejmuje kilka etapow.
Wymaga od badacza poszukiwania, obserwacji, zbierania

danych/informacji, ich analizy i poréwnywania.

Badanie rynku polega na wykonaniu analizy danych
zastanych — desk research (poprzez internet, ksigzki np.), jak

ibadan terenowych — field research (wywiady z ludZmi np.).

Nawet jesli czujesz sie z tym niekomfortowo, nie martw sie,
istnieje wiele sposobdw na przeprowadzenie badania rynku.

Z pewnoscig znajdziesz takie podejscie, ktére bedzie Ci

odpowiadac.
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Analiza dokumentéw

Desk research pozwala dowiedziec sie wiecej o
sSrodowisku biznesowym poprzez zebranie
istniejgcych danych. Dane te sg zazwyczaj zbierane
za posrednictwem wielu zrodet, takich jak teksty,

audycje lub filmy.

Z pewnoscig znajdziesz to, co najbardziej odpowiada

Twojemu profilowi wyksztatcenia.

p What are you looking for?

—+ \ad
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Analiza dokumentéw

Desk research polega na zbieraniu informacji o rynku z .

Dyskusje na specjalistycznych forach;
roznych zrédet: i

Blogi;

_ = Specjalistyczne programy telewizyjne.
= Strony internetowe;

= Ksigzki specjalistyczne, czasopisma i magazyny;

* Filmy (wywiady, konferencje, filmy dokumentalne);

= Media spotecznosciowe: np. publikacje na Facebooku
czy LinkedIn;

= |stniejgce badania marketingowe;

= Badania statystyczne (ankiety, badania opinii
publicznej...);

= Publiczne bazy danych;

=  Podcasty;

= MOOCs iinne kursy online;

= Publikacje organizacji zawodowych;

= |nstytut Ochrony Konsumentow;

= Agencje rozwoju gospodarki i przedsiebiorczosci;

Wszystko, co zwigzane z Twoim pomystem na biznes, co
mozesz przeczytaé, obejrzec lub postuchac, moze daé Ci
odpowiednie informacje, ktore pozwolg Ci lepiej
zrozumieé Twoje przyszte srodowisko biznesowe.

Ale zanim zaczniesz szukac, musisz oczywiscie wiedzie¢,
czego szukasz. Najprostszym sposobem na to jest
przeczytanie wielu dokumentéw i obejrzenie kilku filmow.

Odpowiedz jest prosta. Trzeba szuka¢ wszelkich informacji
zwigzanych z otoczeniem biznesowym i przysztym
rynkiem. Oznacza to nie tylko informacje o
interesariuszach, ale takze o elementach kontekstowych i
strukturalnych, ktére widzieliSmy wczesniej.
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Metafora lejka

Chociaz masa informacji moze wydawac sie na
poczatku przyttaczajaca, z czasem okaze sie, ze

wyrazniejszy obraz ujawni sie sam.

Pomysl o lejku filtrujgcym. Do srodka wpada
mndstwo réznorodnych sktadnikow, z ktérych

wychodzi przefiltrowany i jakosciowy produkt.

Aby pomadc Ci w selekgji i klasyfikacji gromadzonych
informacji i zachowac z nich tylko to, co najlepsze,

na kolejnych slajdach znajdziesz kilka podstawowych

wskazowek.
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Proces

Kwestionowanie przydatnosci informacji

Zadaj sobie pytanie "Czy ta informacja zmienia cos w sposobie

myslenia o tym rynku lub mojej strategii biznesowej?".

2 Jesli nie, to prawdopodobnie nie ma potrzeby zachowywania
tej informacji. Z drugiej strony, jesli odpowiedz jest twierdzgaca,
oznacza to, ze nauczytes sie czego$ nowego (co uwazasz za

3 pozytywne lub negatywne, cokolwiek). Powiniene$ wtedy

zachowac i zapisac te informacje.
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Proces

Kwestionowanie nadmiaru informacji

Czy ta informacja jest nowa, czy tez widziates jg juz wielokrotnie? Czy

w swoich poprzednich badaniach uzyskates ten sam typ informac;ji?

Nie ma potrzeby poswiecac zbyt wiele czasu na informacje, ktore juz
czesto widziates w swoich poprzednich badaniach. Niemniej jednak,
powinienes$ upewnic sie, ze dana informacja ktdrg czesto spotykasz

(3-4 razy), jest wiarygodna.

To jest kwestia rOwnowagi. Jesli znajdziesz pewne informacje tylko
raz, moze to za mato, by uznac je za wiarygodne. Jesli widzisz j3
dziesiec razy lub wiecej, moze warto pdjs¢ dalej, bo czesto jg

widziates/as i mozesz uzna¢ jg za juz potwierdzona.
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Proces

Kwestionowanie kontekstu

Jak, kiedy i gdzie sg przekazywane informacje?
Kto jest autorem i czy wydaje sie by¢ stronniczy?

W jakim kontekscie udostepniane sg informacje?

Upewnij sie, ze otrzymujesz informacje, ktore sg
naprawde istotne w bliskim kontekscie. Nieaktualne i

niewiarygodne informacje nalezy odrzucid.
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Proces

Zapisywanie istotnych informac;ji
Pamietamy mniej niz 20% tego, co czytamy, oglgdamy i stuchamy.
Upewnij sie, ze skorzystasz z kazdej istotnej informacji, ktora

uzyskasz i sledz jg. tatwiej bedzie pdzniej porownywac i analizowad

BRANDING je z perspektywy czasu.
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Wyobrazmy sobie desk research
(analize danych zastanych)

Wyobrazmy sobie, ze chcesz sprzedac jakis produkt.

Przed rozpoczeciem badania rynku nie masz pojecia,
jak duzy potencjat ma Twadj pomyst.

Twoja pierwsza inicjatywa polega na wyszukiwaniu
roznych informacji o rynku dla Twojego produktu.

W tym momencie spisujesz kilka podstawowych
pytan, na ktére Twoje badania dostarczg
odpowiedzi.
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Przyktad desk research

Kim sa moi konkurenci? Jakie zasoby sa potrzebne do urucho-
mienia i zarzgdzania tym biznesem?

Kim beda moi przyszli klienci?
Co jest im najbardziej potrzebne? Jakie sg przepisy dotyczace tego typu
Jakie s3 ich oczekiwania? biznesu?

lle klient jest w stanie wydac Jakie umiejetnosci sg potrzebne, aby
dla tego typu produktow? odniesc sukces w tej branzy?

lle 0s6b w moim miescie ma szanse Jak czesto kupuja tego typu Jakie s najnowsze trendy i osiggniecia
kupi¢ moj produkt? produkty? w tym sektorze biznesu?
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Przyktady badan desk research

Jak widzisz, celem desk research jest zadanie sobie
jak najwiekszej liczby pytan dotyczacych réznych
interesariuszy i elementéw kontekstowych Twojego

rynku.

Po zadaniu pytan, trzeba uzyska¢ odpowiedzi. Aby
to zrobi¢, mozesz pracowac nad identyfikacjg kilku

réznych zrédet informaciji.

Na kolejnych slajdach rozwazono kilka przyktadow

desk research, ktére mozna wykorzystac.



Artykuty
internetowe na
temat produktu,

ktory chcesz
sprzedad.

Monitorowanie
stron w mediach
spotecznosciowych

dotyczacych tego
produktu.

Zebranie liczb i
statystyk
dotyczacych
rynku.
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Przyktady badan desk research

Ogladanie réznych
filmoéw na
YouTube
dotyczacych tego
typu biznesu.

Stuchanie
podcastow o tego
typu biznesie.

Zbieranie
informacji
lokalnych w Izbie
Handlowej.
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Przyktady badan desk research

Wywiady, artykuty prasowe, dane statystyczne,

raporty wideo, istniejgce badania rynku, monitoring ?
sieci spotecznosciowych. Istnieje wiele réznych
zrodet pozyskiwania informacji. Teraz musisz
sprébowac odpowiedzie¢ na swoje pytania, siegajac
po kilka réznych, ale uzupetniajgcych sie zrodet

informac;ji.

Metodologia ta pozwala na zebranie informacji w

celu uzyskania ogdlnej wizji rynku i jego cech.

Oto zestawienie roznych zrédet informacji, z ktérych

mozna pozyskac wiele informacji.
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Artykuty prasowe

Przyktady informacji, ktdore mozna zebrac za
posrednictwem artykutdéw prasowych (tych online i

offline):

* Najnowsze trendy i wydarzenia w Twoim

sektorze biznesowym;

* Dane statystyczne;
* Przyktady dobrych i ztych praktyk;

* Informacje o kondycji rynku (szanse,

zagrozenia...).
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Monitoring mediow
spotecznosciowych

Przyktady informacji, ktdre mozna zebraé dzieki

obserwacji mediow spotecznosciowych:

* Najnowsze trendy i wydarzenia w Twoim

sektorze biznesowym;
* Przyktady dobrych/ztych praktyk;

* Informacje o preferowanych cechach,
potrzebach i oczekiwaniach klientéow (na

przyktad poprzez ich komentarze online lub

widok ich profilu online);

* Informacje o specyficznych cechach konkurenciji.
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Filmy i podcasty

Oto przyktady informacji, ktére mozna by zebrac

ogladajac filmy i podcasty online:
*  Przyktady dobrych/ztych praktyk;
* Trendyizmiany w branzy;

* Opiniei porady innych przedsiebiorcow.
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Badania rynkowe i statystyczne

Oto przyktady informacji, ktére mozna by zebrac za

pomocy istniejgcych badan:

* Dane liczbowe dotyczgce trenddw i rozwoju

branzy;

* Liczby i dane o zwyczajach konsumpcyjnych

Twoich klientow docelowych;

* Dane liczbowe dotyczgce istniejgcych ofert na

tym rynku.
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Podsumowanie badan desk research -
zorientowane na dane

Jak wida¢, dzieki tym réznym zréodtom informaciji,
mozna poradzi¢ sobie z zebraniem réznych
informacji o réznych zagadnieniach przysztego

biznesu.

Na kolejnym slajdzie znajdziesz przyktad analizy,
ktorg mogtbys przeprowadzi¢ w odniesieniu do

zebranych danych.




up

. _-ﬂ Wykonaj zadanie

Przeprowadzajgc desk research
bedziesz poszukiwat ogdlnych i
lokalnych danych rynkowych, ktére
bedg zalezaty od branzy Twojego
pomystu biznesowego i
przewidywanej lokalizacji.

Wyobrazmy sobie nastepujgcy
przypadek i poznajmy potencjalne
przychody swojego pomystu na
biznes!
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Przyktad badania desk research

Chcesz zatozy¢ firme w miescie liczagcym 150 000 mieszkancow:

v Ogdlne dane rynkowe:
V' W obszarze mojego pomystu na biznes, potencjalni klienci to 20 000 klientéw na kazde 100 000 mieszkancow.
\/Przecietny klient kupuje 1 produkt w miesigcu = 10£.
\/Wydatki stanowig na ogot 70% obrotow tego rodzaju biznesu.

v Dane o rynku lokalnym:

V' W mieécie dziata juz 3 konkurentow z nastepujgcymi udziatami w rynku: Konkurent 1: 40%, Konkurent 2: 30% i
Konkurent 3: 15%.

v Dane dotyczace strategii:

\/Przy dobrej strategii marketingowej uwazam, ze bez problemu moge zajg¢ 80 % potencjalnego rynku.
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Przyktad badania desk research - Potencjalni klienci

Jacy sg potencjalni klienci dla mojego pomystu na biznes? Teraz musisz wzig¢ pod uwage dostepny udziat w rynku dla Twojego
biznesu (100% minus udziaty w rynku konkurencji) oraz populacje, do ktérej spodziewasz sie dotrze¢ dzieki planowanej
strategii marketingowej. Jak juz przedstawiono na poprzednim slajdzie, miasto docelowe liczy 150.000 mieszkancow.

Dane
rynkowe
Studium
przypadku




Przyktad badania desk research - Potencjalne obroty i przychody

Biorgc pod uwage potencjalnych klientow i znajgc ich srednie wydatki oraz wydatki podobnego biznesu, teraz mozesz obliczy¢
roczny potencjalny obrét (osiggalni klienci razy ich roczne wydatki) oraz potencjalny przychdd (po zredukowaniu 70% kosztow
stanowi on 30% obrotu).

f

SR

Srednie wydatki klienta

Dane

wiowe__10€/miesigcy  _» 3.600x 120€ N . » 30% N |

san( 120€/rok © 432.000 + 129.600€/fok ]
EUR/rok
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Desk research na temat rozpoczecia
skutecznej kampanii marketingowe;

Jak pewnie zauwazytes, do tego momentu

prowadzites badania rynku oparte na danych.

Aby dotrzec do klientow, zdates sobie sprawe, ze
powinienes$ uruchomic¢ skuteczng kampanie
marketingowa. Nie masz jednak pojecia, jak mozna

by ja przeprowadzic.

Pomystem jest kontynuowanie badania rynku desk

research, aby dowiedziec sie, jak uruchomié

skuteczng kampanie marketingowa.
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Przyktad desk research

Ustal benchmarki (wzorce)
dla kampanii
marketingowych firm, ktére
Cie inspiruja.

Wyslij wiadomos¢ na LinkedIn do
dyrektora marketingu i popros go o
rade lub ksigzki do przeczytania w
celu uruchomienia kampanii.

Przeczytaj analize
marketingowa od
ekspertéw w tej dziedzinie

Zapoznaj sie z kursem online
na platformie MOOC na temat
prowadzenia kampanii
marketingowe;.
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Desk research na temat rozpoczecia
skutecznej kampanii marketingowej

Podczas badania rynku mogtbys zadaé sobie

mndstwo pytan na rdzne tematy.

Podobnie jak w przypadku kampanii marketingowej,

dla kazdego pytania, nalezy przeprowadzi¢ badania

Jednak desk research ma swoje ograniczenia.
Czasami wyjscie w teren moze pomaoc w uzyskaniu

brakujgcych odpowiedzi.
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Lepszy wglad w desk research

Wiesz juz jak przeprowadzi¢ i zinterpretowacd
informacje z desk research i prawdopodobnie lepiej
rozumiesz, co mogtbys wdrozyé w przypadku swojej

firmy.

Jesli ta metoda nie w petni Ci odpowiada jest jeszcze
jedna metoda na zdobycie informacji o Twoim

rynku: badania terenowe.
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Badania terenowe

Desk research polega na znalezieniu istniejgcych
zrodet informacji, a nastepnie ich analizie poprzez
czytanie, oglagdanie filmow lub stuchanie réznych

nagran.

Alternatywnie, badania terenowe polegajg na
wyjsciu z domu i spotkaniu z ludzmi, ktérzy mogg
pomac Ci lepiej poznac¢ Twaj rynek. Innymi stowy,
jest to proces zdobywania informacji bezposrednio
od ludzi.

Przyjrzymy sie, jak spotkac te osoby i o co je zapytac.
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Badania terenowe

Oczywiscie, nie bedziesz w stanie uzyskac W rzeczywistosci, im bardziej konkretny i szczegdtowy jest
wszystkich potrzebnych informacji wykonujac tylko  rodzaj informacji, ktérej oczekujesz, tym bardziej

desk research. Zastandw sie czy tatwo jest prawdopodobne jest, ze zdobedziesz jg w terenie.
odpowiedzie¢ na te pytania poprzez proces desk

Desk research jest dobry, aby uzyskaé pierwszy poziom

research: ogdlnych informaciji, ale rzadko wystarcza, aby mie¢ bardzo
* lle sprzedazy dziennie realizuje Twoj gtdéwny doktadne pojecie o swoim przysztym rynku.

konkurent? Jak wida¢, badanie rynku odbywa sie w dwéch etapach.
* lleich klient wydaje na kazdy zakup? Pierwszy z nich to desk research, drugi to badania

» Jakie sg ich mocne i stabe strony? terenowe.

Dlatego tez badania terenowe sg niezbedne, aby Twoje
badanie rynku byto jak najbardziej trafne. Jakie sg wiec
najlepsze sposoby, aby przeprowadzi¢ je w efektywny
sposob?

Oczywiscie nie znajdziesz tych danych w Internecie
ani w zadnej ksigzce czy czasopisSmie. Aby zebrac
tego typu doktadne i konkretne informacje, trzeba

udac sie bezpoérednio w teren i je zdobye. Odpowiedz znajdziesz na kolejnych slajdach.
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Proces

Wyjdz na zewnatrz i obserwuj swoich konkurentéw

2 Jednym z najlepszych sposobdéw na zdobycie precyzyjnych informacji,
zwtaszcza tych, ktdre dotyczg Twojej konkurencji, jest wyjscie na
zewnatrz i obserwacja:

3 e llu klientdw na godzine przychodzi do sklepu Twojej konkurenc;ji?

Idz wypic¢ kawe przed ich sklepem by samemu uzyska¢ odpowiedz.

* Jakie sg ich mocne i stabe strony?
Badz jego/jej klientem. Wybierz sie do ich sklepu, porozmawiaj ze

sprzedawcg i uzyskaj informacje na temat ich oferty i ustug.
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Proces

Zapytaj swoich przysztych klientéw
Badania klientéw dostepne w Internecie nie sg czesto
wystarczajgco doktadne. Wiekszos¢ z nich wykonywana jest

przez duze firmy i dotyczy krajowego lub Swiatowego zasiegu
klientow.

Jesli chcesz uzyskaé informacje na temat zwyczajow, potrzeb i
oczekiwan klientéw Twojego miasta, musisz ich zapytac za

pomocg ankiety.

Przekonamy sie o tym w dalszej czesci tego modutu.
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Proces

Spotkaj sie z osobg majaca informacje
Czasami potrzebujesz kogos, kto pomoze Ci zdobyc¢ jakies$

konkretne informacje lub nauczy¢ sie je poprawnie rozumiec.

Na przyktad: niektére normy prawne zwigzane z Twojg branza

mogg by¢ trudne do znalezienia w Internecie lub trudne do

Zrozumienia.

Kto mégtby udzieli¢ odpowiednich informacji? Jesli mozesz
zidentyfikowac osoby majgce takg wiedze, nie wahaj sie z nimi

spotkac.
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Proces

BRANDING

Poznaj mentoréw
Nic nie jest tak cenne jak rada kogos, kto przeszedt juz droge,

po ktdrej sie poruszasz.

Staraj sie spotykac zaradnych i doswiadczonych
przedsiebiorcéw, ktdrzy moga udzieli¢ Ci cennych rad. Dzieki

temu zdobedziesz wieloletnie doswiadczenie.

Mozesz na przyktad dotgczy¢ do programu mentorskiego lub

klubu przedsiebiorcow.
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Streszczenie rozdziatu

1 Desk research jest przydatny do uzyskania podstawowych informacji.

2 Badania terenowe sg bardzo istotne dla uzyskania konkretnych informaciji.

Dla uzyskania najlepszych rezultatow zapraszamy do przeprowadzenia obu rodzajow badan rynku — desk

research (analizy danych zastanych) i field research czyli badan terenowych.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje!!!l Z powodzeniem ukonczytes ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci

Jeste$ w stanie przeprowadzi¢ badania desk
research i badania terenowe.
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Co jest dalej?

Teraz mozesz powtodrzyc¢ ten rozdziat lub przejsé do

nastepnego klikajgc na jeden z przyciskow:




Przeprowadzenie badania

Jednym z najlepszych sposobdw na zrozumienie, czego szukajg klienci, jest ich zapytanie.

Ankieta jest jedng z najlepszych metod zbierania, a nastepnie analizowania danych.

W tym rozdziale zobaczymy, o co nalezy pyta¢ w ankiecie i jak jg rozpowszechniad.

. N y
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Dobdr préby badawcze;

Pierwszg rzeczg, o ktérej nalezy pomysleé przy
opracowywaniu kwestionariusza, jest typowy profil

Twoich potencjalnych klientow.
Kto bedzie Twoim przysztym klientem?

Odpowiedz na to pytanie okresla cel Twojego

kwestionariusza.
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Dobdr proby badawcze;

Dobdr proby badawczej polega na wyborze Na przykfad, powiedzmy, ze chcesz zrobi¢ kwestionariusz
czesci populacji z wiekszej zbiorowosci. Méwiagc dla firmy dostarczajgcej positki do domow starcow.
konkretniej, polega na wyborze osob, ktore Jeéli dobdr préby oznacza filtrowanie populacji w celu
odpowiadaja wigkszosci twoich kryteriow. zatrzymania tylko tych, ktdrzy sa bliscy Twoim potencjalnym
Kryteria, o ktérych mowa, to takie, ktore klientom, mozesz zacza¢ od zdefiniowania swoich filtrow:
pozwalaja zblizy¢ sie do profilu typowego osoby starzejgce sie z utratg samodzielnosci, osoby po
klienta. pieédziesigtce/szesc¢dziesigtce (ktorzy potencjalnie maja

rodzicow w wieku ponad 75 lat z utratg samodzienosci),
wysoka klasa spoteczno-zawodowa.

Jak widag, zanim zaczniesz okres$la¢ dobér préby,
musisz najpierw okresli¢ profil typowego klienta.
W zwigzku z tym mozesz wykluczy¢ ze swojej proby grupy
ludnosci, ktére nie odpowiadajg tym kryteriom, na

przyktad: mtodziez w wieku 18-25 lat lub osoby bez utraty

Po jego zdefiniowaniu mozesz dokonac selekc;ji
swojej populacji, aby zatrzymac tylko tych,

ktorzy spetniajg te kryteria.
samodzielnosci.



Zdefiniuj profil swojego
typowego klienta

Witasnie zobaczyliSmy, ze dobdr proby ma na celu
stworzenie dowodu tozsamosci Twojego idealnego

klienta.

Zdefiniujmy zatem idealny profil klienta.
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Definiowanie profilu typowego klienta

Okreslenie kryteridw
demograficznych i Okreslenie ich czynnikéw

spoteczno-ekonomicznych psychograficznych
*  Wiek; * Wartosci osobiste;
* Pteg * Zainteresowania w zyciu;
*  Poziom dochodoéw; * Dziatalnos¢
, pozazawodowa.
*  Wyksztatcenie.
Okreslenie ich gtéwnych Okreslenie ich nawykéw
problemdéw zyciowych konsumpcyjnych

 Komfort;

* To, do czego s3
przyzwyczajeni w

e Zarzadzanie czasem; T
arzadzanie czasem; konsumpcji;

*  Finanse.

* Kiedy, gdzie, jak i dlaczego
konsumujg te dobra i
ustugi.
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Proces doboru proby

Populacja ogodlna

. - Okreslenie profilu typowego klienta na
Pierwszy typowy profil klienta podstawie obserwacji
zdefiniowany na podstawie

obserwacji Na podstawie pierwszego typowego profilu klienta,
okresl filtry, ktore pozwolg Ci okresli¢, kto nalezy, a

Dodatkowe (okotfo 2-4
we | ) kto nie nalezy do grupy potencjalnych klientéw

typowe profile klientow
definiowanych poprzez

Wybierz jeden lub wiecej profili (nie
wszystkie) jako obiekt docelowy
swojego kwestionariusza
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Przyktadowy profil typowego klienta -.
Dostawa positkdw do domu

Wroc¢my do naszego przyktadu z dostawg positkow
do domu.

Sprébuj sobie wyobrazi¢ typowy profil klienta dla
tego typu biznesu.

Sprébuj pomyslec¢ o tym, co widzieliSmy juz
wczesniej: kryteria demograficzne i spoteczno-
ekonomiczne, kryteria psychograficzne, problemy
zyciowe i zwyczaje konsumpcyjne.

Gdy masz juz obraz tego profilu klienta, mozesz
przej$¢ do nastepnego slajdu.
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Przyktad typowego profilu klienta - dostawa positkow do domu

Typowym profilem klienta moze by¢ mezczyzna lub Czas, ktory poswiecajg swoim rodzicom, wykorzystuja

kobieta w wieku 50-55 lat, osoba na wyzszym
stanowisku kierowniczym o ponadprzecietnych
dochodach.

Ich wartosci osobiste skupiajg sie wokot
samorealizacji i dobrego samopoczucia, posiadajg
tez silne wartosci rodzinne.

Prawdopodobnie pracujg ponad 45 godzin
tygodniowo i posiadaja kilka hobby poza
aktywnoscig zawodowag (na przyktad sport, hobby
kreatywne i artystyczne).

W zwigzku z tym majg mato czasu, ktéry mogliby
poswieci¢ na wykonywanie prac domowych u
swoich rodzicow.

raczej na odwiedzanie ich i wspdlne, przyjemne chwile niz
na zajmowanie sie obowigzkami domowymi, takimi jak
gotowanie positkow.

Ich gtéwnym problemem jest zarzadzanie czasem. Nie
majg go wystarczajgco duzo, aby zrobi¢ wszystko, co
chcieliby. Dlatego muszg delegowad wiele swoich zadan.

W zwigzku z tym mozemy sobie wyobrazié, ze sg
klientami wielu ustug, takich jak sprzgtanie domu, ustugi
zwigzane z utrzymaniem domu, prywatne lekcje dla
swoich dzieci itp. Sq zatem przyzwyczajeni do cen
zwigzanych z ustugami osobistymi, takimi jak dostarczanie
positkdw do domu dla ich rodzicow.
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Rodzaj badania

Istniejg rézne rodzaje kwestionariuszy.

Czy pytania sg otwarte czy zamkniete? Czy uzywasz
pytan wielokrotnego wyboru? Pytania oceniajace?

Pytania ze skalg?

W kolejnych slajdach znajdziesz kilka definicji i

wskazowek, ktore bedg dla Ciebie pomocne.




Zamkniete pytania niepowtarzalnego wyboru

Respondenci mogg wybrac tylko jedng odpowiedz sposrod dwoch lub wiecey.

a Zalety

Szybkos¢ i wygoda odpowiedzi.

tatwosc¢ analizy odpowiedzi.

S

* Nie nadaje sie do pogtebionej analizy zachowan

konsumentow.

* Odpowiedzi z pewnoscig bedg

uproszczone/czarno-biate.
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Pytania zamkniete wielokrotnego wyboru

Ludzie mogg wybrac kilka odpowiedzi sposrod dwaoch lub wiecey.

e Zalety Q Wady

e Szybkos¢ i wygoda odpowiedzi. * Nie nadaje sie do pogtebionej analizy

.. . _ zachowan konsumentow.
* tatwosc analizy odpowiedzi.

e Oddziatuje na respondentéw sugerowanymi

odpowiedziami.
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Pytania otwarte

Pytanie wymaga odpowiedzi z wykorzystaniem formatu
otwartego tekstu.

0 Zalety g Wady

e Spontaniczno$¢ i autentycznosc * Trudne do analizy i grupowania odpowiedzi.

zebranych odpowiedzi.
i . * Ryzyko duzej liczby braku odpowiedzi.

* Bogactwo i réznorodnos¢

odpowiedzi.
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Skale i odniesienia

Uczestnicy badania proszeni sg o wybor jednej z wielu opcji. Sg one skalowane pomiedzy dwoma
SkrajnoSciami, na przyktad od "Niezadowolony" do "Zadowolony”.

a Zalety Q Wady

* Zacheca do bardziej zréznicowanych, * Ryzyko nadreprezentacji wartosci mediany.

ale wcigz uporzagdkowanych
S i e Zbytnio skupiona na aspektach ilosciowych.

odpowiedzi.
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Format kwestionariusza

Format kwestionariusza ma kluczowe znaczenie.
Zdecyduje on o wskazniku odpowiedzi i trafnosci
odpowiedzi. Jesli jest zbyt dtugi, niewiele osob
odpowie, a jesli jest zbyt krotki, odpowiedzi moga

by¢ niepetne i niedoktadne.

Znalezienie odpowiedniej rownowagi to sztuka,

ktdrg zaraz opanujesz.




Format kwestionariusza
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Stosujac te wskazowki, Twoéj kwestionariusz powinien by¢ lepiej dostosowany do Twoich respondentdow:

v Formutuj proste, krétkie i zrozumiate zdania, jakbys

mowit do dziecka.

v'Skup sie na klientach: ich potrzebach, oczekiwaniach i
problemach. Postaraj sie naprawde dogtebnie ich

zrozumiec.

v'Spraw, aby kwestionariusz byt dobrze rozplanowany i
dobrze zorganizowany. Struktura kwestionariusza juz od
pierwszego czytania bedzie przyciggac lub zniechecac

respondenta.

v'Przedstaw sie i wyjasnij wyraznie, dlaczego ten

kwestionariusz jest dla Ciebie wazny.

v Kwestionariusz nie powinien by¢ bardzo czasochtonny.
10 do 15 pytan nalezy odpowiedziec¢ w czasie krotszym

niz 10 minut.

v'Spraw, by poczuli sie naprawde wazni. Ich odpowiedzi
beda miaty decydujace znaczenie dla stworzenia
nowego, wartosciowego biznesu. Odpowiadajac,
naprawde przyczyniajg sie do poprawy

produktéw/ustug w swoim miescie.

v'Nagradzaj respondentéw. Mozesz na przyktad wystaé im

mailem kupon rabatowy po uruchomieniu dziatalnosci.
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Rodzaj pytan

Jak widaé, struktura kwestionariusza przebiega
w Scisle okreslonym porzadku z dwoch
powodow.

Pierwszym z nich jest to, ze jesli respondent nie
wypetni do konca ankiety, wazne jest, aby
umiescic najistotniejsze pytania na poczatku
badania, aby przynajmniej na nie uzyskac
odpowiedzi.

Drugi to taki, ze jesli na poczatku umiescisz
"nudne" pytania (wiek, pte¢, zawdd itp.), to
respondent moze sie zirytowad i dos¢ szybko
przesta¢ wypetnia¢ kwestionariusz.

Z tych powoddw sprébuj zaczac¢ od waznych,
skoncentrowanych na osobie pytan. Na przykfad
o ich potrzeby, problemy i oczekiwania.

W tym momencie bedziesz juz miat za sobg
zainteresowanie respondenta i uzyskasz najwazniejsze
odpowiedzi na pytania zawarte w kwestionariuszu.

Nastepnie mozna przejs¢ do nawykoéw konsumenckich,
czyli pytan, ktére interesujg ich nieco mniej niz
bezposrednie potrzeby i oczekiwania.

Ankiete zakoncz pytaniami osobistymi, ktore sg
powszechnie uwazane za "nudne" i ktére wymagaja
zaufania od respondenta. Nikomu nie przekazujemy tych
danych osobowych. Dzieki temu, ze od samego poczatku
bytes naprawde zainteresowany respondentem, mogtes
wzbudzi¢ w nim zaufanie dzieki czemu moze chciec
podzieli¢ sie tymi danymi.
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Pytania o ...

POTRZEBY NAWYKI KONSUMPCYJNE

Czy potrzebujg tego Czy w tym czasie kupuja

gzzfzuelgsgusmgi? produkt/ustuge?

PROFIL
Wiek
Ptec

OCZEKIWANIA
Czego oczekujg od produktu/ustugi?

Czego oczekujg od 0séb

sprzedajgcych produkt/ustuge? Rodzaj pracy

Od kogo jg kupuja?

Czego najbardziej
potrzebujg od tego Gdzie i kiedy go kupuja?
produktu/ustugi?

Miejsce
zamieszkania

Co jest zaporowe/niedopuszczalne?

Jakie sg najwazniejsze kryteria od
produktu/ustugi i ludzi, ktdrzy go
sprzedajg?

Jak czesto go kupujg? o
Czy w tym czasie ich o - _ Miejsce pracy
potrzeby sa zaspokajane W jakim kontekscie kupuja

przez istniejgca oferte? produkt/ustuge?

Sytuacja rodzinna

Dane kontaktowe
(jesli to mozliwe)

Czy uwazajg, ze ich Dla kogo go kupujg?
potrzeby nie sg w petni
zaspokojone przez
istniejgcy oferte?

Jakie sg ich srednie wydatki na
jeden zakup?
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Pytania. o ich potrzeby . Pytania o ich oczekiwania
* Czy potrzebujg tego produktu/ustugi? « Czego oczekuja od produktu/ustugi?

. Dl.af:zego? . * Czego oczekujg od 0sob sprzedajgcych produkt/ustuge?
* Czego najbardziej potrzebuja od tego  Co jest zaporowe/niedopuszczalne?

produktu/ustugi? « Czego naprawde chcieliby od tego produktu/ustugi i od ludzi, ktérzy go
* Czy w tym czasie ich potrzeby s3 zaspokajane sprzedaja?

przez istniejacy oferte? » Jakie sg najwazniejsze kryteria od produktu/ustugi i ludzi, ktérzy go
e (Czy uwazajg, ze ich potrzeby nie sg w petni sprzedaja?
zaspokojone przez istniejgcg oferte?

Pytania dotyczgce ich profilu

Pytania o ich zwyczaje konsumpcyjne *  Wiek
* Czy kupuja produkt/ustuge w tym czasie? Od kogo go kupujg? * Ptec
* Gdzieikiedy go kupuja? * Rodzaj pracy
» Jak czesto go kupuja? * Miejsce zamieszkania
« W jakim kontekscie kupuja produkt/ustuge? * Miejsce pracy
* Dla kogo go kupuja? * Sytuacja rodzinna
« Jakie sgich srednie wydatki na jeden zakup?  Dane kontaktowe (jesli to mozliwe)
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Rozpowszechnianie kwestionariusza

Istnieje kilka kanatéw rozpowszechniania
kwestionariusza. Odpowiednie kanaty dystrybuc;ji
zalezg od kilku czynnikéw, ktére wspdlnie

zobaczymy.
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Rdzne sposoby upowszechniania

E-mailing Media spotecznosciowe Twarza w twarz

* Znajdz najodpowiedniejsze miejsce i

* Grupy i/lub Strony, np. na Facebooku.

* Kontakty osobiste i wtasne kontakty.

harmonogram rozpowszechniania

e Wyszukiwarka e-maili, np. Hunter.io.

* Kontakty osobiste i wtasne kontakty.

kwestionariuszy bezposrednich.

e LinkedIn.
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Media spotecznosciowe

Strony internetowe i aplikacje, ktore umoZzliwiajg uzytkownikom tworzenie i udostepnianie tresci lub uczestnictwo
w Sieciach spotecznosciowych.

e Zalety G Wady

* Potencjalnie duza skutecznos¢: na N latwo fest znalesé
. ie zawsze fatwo jest znalez¢

dobrze wyselekcjonowanej grupie o . . _
administratoréw, ktorzy zgodzg sie na

publikacja moze wygenerowac setki o _ _
rozpowszechnienie kwestionariusza na

odpowiedzi. swojej grupie/stronie.
* Moze by¢ ogladany przez setki/tysigce

internautéw w ramach jednej publikacji

(w zaleznosci od wielkosci grupy/strony i

popularnosci).

e Szybki i tatwy proces upowszechniania.
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Marketing poprzez e-mail

Jest to forma marketingu, ktéra moze przedstawic klientom nowe produkty, rabaty i inne ustugi za
posrednictwem poczty elektroniczney.

a Zalety g Wady

S ensuliEde me slamile peieE e Czasami niski wskaznik odpowiedzi, poniewaz

T e o ludzie, ktérzy sprawdzajg skrzynke pocztows,

: : : nie sg zainteresowani udzielaniem
kazdego. Masz duzg szanse, ze

: : odpowiedzi.
zostaniesz zauwazony.

* Napisanie chwytliwego tematu i tekstu

wiadomosci jest czasami trudne.

* Proces otrzymywania wiadomosci zwrotnych

moze by¢ czasochtonny.
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Twarzg w twarz

Pytanie zadajesz bezposrednio ludziom na ulicy lub podczas rozmowy z
ekspertem.

a Zalety e Wady

* Potencjalnie wysoki wspotczynnik +  Bardzo czasochtonny proces.

odpowiedzi, poniewaz Twoja osobowos¢ i
sympatycznos$é moze przetamac niecheé ze * Drozsze niz inne metody.

strony ludzi. e Znalezienie wtasciwego miejsca i

* Mozna zadawaé pytania otwarte i inicjowaé odpowiedniego przedziatu czasowego nie

swobodne dyskusje i debaty. jest tatwe.

«  Odpowiedzi moga by¢ bardzie] * Analiza odpowiedzi moze byc¢ bardziej

szczegdtowe, zréznicowane i petniejsze. skomplikowana niz w przypadku

pozostatych metod.
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Google Forms dla Twojej ankiety

Google Forms to ciekawe narzedzie do tworzenia ankiet. Jest to

darmowa aplikacja i jedyne czego potrzebujesz to konto Google.

Mozesz stworzy¢ swojg ankiete w Google Forms i
rozpowszechnia¢ jg w mediach spotecznosciowych, wysytfajac
mailem lub wypetniajac jg bezposrednio podczas spotkania

twarzg w twarz np. za pomocg tabletu.

Oto tutorial na

Google

Forms
Tutorial

» 17:47

YouTube, ktéry pomoze

Ci w korzystaniu z

Google Forms.



https://www.google.com/intl/en/forms/about/
https://fotc.com/pl/blog/jak-stworzyc-ankiete-google-forms/?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=workspace_pmax&gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS5qyBWj8zN836TQAH7yHanzrlqwvOlw8zml2SPatP_RkFfBwjzvMBUaApUxEALw_wcB
https://www.youtube.com/watch?v=BtoOHhA3aPQ
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Drag n Survey

Drag n Survey jest alternatywg dla Google Forms.

Mozesz zarejestrowac sie na ich stronie i postepowac

A\

1\ Feedback

zgodnie z tutorialem, aby tworzy¢ ankiety online.

Podobnie jak w przypadku Google Forms, mozesz
stworzy¢ ankiete i rozpowszechnic jg w mediach
spofecznosciowych, wysytajgc maila lub wypetnic ja
podczas bezposredniego spotkania np. za pomocg

tabletu.



https://www.dragnsurvey.com/en

Proces rozpowszechniania
kwestionariusza

Zobaczmy, krok po kroku, jak rozpowszechni¢ swaj

kwestionariusz.
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Kroki do przeprowadzenia badania

Jasno okres| swoje cele

Jesli prowadzisz badanie, prawdopodobnie szukasz
odpowiedzi na kilka niewiadomych.

Co prébujesz osiggngcé? Dlaczego to robisz? Jak
zebrane informacje pomogg Ci w rozwoju oferty

produktowej/ustugowej?

Zanim zaczniesz, musisz wiedzie¢, gdzie chcesz isc.
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Kroki do przeprowadzenia badania

Zaangazuj swojg sie¢ prywatna
Nie poprzestawaj na prosbie o odpowiedz na ankiete
wystanej do znajomych i rodziny. Czesto nie bedg oni

bezstronni i bedg odpowiadac tak aby Cie zadowolié.

Zamiast tego sprobuj poprosi¢ swoich przyjaciot i
cztonkéw rodziny o pomoc w rozpowszechnianiu
Twojej ankiety. Jesli kazdy z nich wysle jg do
kilkunastu swoich znajomych, mozesz szybko
0siggna¢ odpowiednig liczbe odpowiedzi od

bezstronnych osoéb.
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Kroki do przeprowadzenia badania

Ukierunkowanie profilu respondentow

Teraz, gdy wiesz, jaki rodzaj odpowiedzi chcesz
uzyskaé, nadszedt czas, aby okresli¢ najbardziej
odpowiednie osoby, ktérym nalezy zada¢ pytania z

kwestionariusza.

Zapraszamy do zapoznania sie z czeScig dotyczaca
definiowania profilu typowego klienta, aby uzyskaé

wiecej informacji na ten temat.
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Kroki do przeprowadzenia badania

Okreslenie wtasciwego kanatu (kanatéw) rozpowszechniania
Jesli chodzi o profil typowego klienta, sprobuj

pomyslec o kanatach/miejscach (fizycznych i

wirtualnych), ktore Twoi typowi klienci najchetniej

odwiedzajg w celu rozpowszechnienia Twojej ankiety.

Wsrod tych miejsc moglibysmy pomyslec o:
=  Grupy/ strony na mediach spotecznosciowych;
= E-mailing;

= Bezposrednio w konkretnych miejscach, do

ktorych uczeszczajg Twoi potencjalni klienci.
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Kroki do przeprowadzenia badania

Przygotowanie do rozpowszechniania
Gdy juz zidentyfikujesz odpowiednie miejsca/kanaty, czas na

przygotowanie rozpowszechniania.

W zaleznosci od kanatu rozpowszechniania, stosowane metody
postepowania nie bedg takie same. Rzeczywiscie, utrzymanie uwagi
respondenta jest inne w zaleznosci od tego, czy odbywa sie na grupie na

Facebooku, czy przez e-mail.

W sytuacjach bezposrednich sposéb, w jaki podchodzisz do ludzi, wymaga

pewnego przygotowania, mimo ze wazna jest spontanicznosc.

Stworz swoj plan dziatania dotyczacy rodzaju kanatéw, z ktérych bedziesz

rozpowszechnia¢ swoje narzedzie badawcze.
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Kroki do przeprowadzenia badania

AN
lisaacana

h—

Analizuj wyniki
Niezaleznie od tego, czy korzystasz z Google Forms czy Drag N Survey,
te dwie aplikacje pozwalajg na wyodrebnienie wykreséw i statystyk z

uzyskanych odpowiedzi. Analiza odpowiedzi jest utatwiona.

W przypadku bezposrednich pytan otwartych, bedziesz musiat
wdrozy¢ proces analizy odpowiedzi, ktéry najbardziej Ci odpowiada.
Dlatego zaleca sie unikanie tego typu pytan, jesli nie czujesz sie

komfortowo z przetwarzaniem danych.
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Streszczenie rozdziatu

Istnieje kilka rodzajow kwestionariuszy i kilka

1 sposobow ich rozpowszechniania.

2 Sposrdad wszystkich dostepnych metod mozesz
skorzystac z tej, ktéra najbardziej Ci odpowiada.

3 Przeprowadzenie badania wymaga organizacji i

przygotowan.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje!!!l Z powodzeniem ukonczytes ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci

Poznaliscie rézne rodzaje
1 kwestionariuszy i sposoby ich
rozpowszechniania.

Poznaliscie etapy przeprowadzania
ankiety.

-
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Co dalej?

Teraz mozesz powtodrzyc¢ ten rozdziat lub przejsé do

nastepnego klikajgc na jeden z przyciskow:




V1 Quiz

Click the Quiz button to edit this object

When preparing a market study for your business, you can simply reuse the market study of another
similar business.

O Prawda
O Fatsz
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Podsumowanie modutu

1 Dowiedziates sie, czym jest badanie rynku.

2 Dowiedziates sie jak prowadzi¢ badanie rynku i jakie metody mogg by¢ do tego pomocne.

3 Dowiedziates sie jak stworzyC i przeprowadzic¢ ankiete.
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Modut zakonczony!

Gratulacje!!!l Z powodzeniem ukonczytes ten modut!

Nabyte umiejetnosci

Jestes w stanie zrozumied, czym jest

1 badanie rynku i jakie sg wazne kroki z tym
Zwigzane.

Jeste$ w stanie poprowadzié
2 kompletne badanie rynku typu desk
research i badanie w terenie.

3 Jestes w stanie przeprowadzi¢ ankiete.

-
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Co dalej?

Teraz mozesz powtdrzyc ten modut lub przejs¢ do

nastepnego klikajgc na jeden z przyciskow:

INTELIGENTNE
TECHNOLOGIE



https://hands-on-shafe.eu/pl/biznes
https://hands-on-shafe.eu/pl/inteligentne-technologie
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