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Bez solidnej wiedzy o rynku, konkurencji, klientach nie da się prowadzić firmy. Wiedzy takiej nie dostarczą własne obserwacje, domysły czy wyczucie. Trzeba przeprowadzić badania marketingowe. Drobny przedsiębiorca może to zrobić sam

W dużych firmach badania rynku stanowią jeden z najważniejszych elementów działań marketingowych. - Badania są podstawą przy podejmowaniu decyzji - mówi Andrzej Ludek, prezes Instytutu Doradztwa i Badań Rynku ALMARES. Specjalne liczne działy testują odbiór rynkowy produktu, badają reakcje i preferencje klientów, analizują czynniki kształtujące popyt, sprawdzają skuteczność reklamy. Wspomagają się sondażami zlecanymi wyspecjalizowanym agencjom badania rynku i opinii. 

Małego, a nawet średniego przedsiębiorcy na to nie stać. Ale i on we własnym zakresie, bez dużych kosztów może uzyskać odpowiedzi na wiele pytań. Istnieją też proste, łatwe i w związku z tym niedrogie rodzaje badań, które warto zlecić wyspecjalizowanej agencji lub instytutowi doradczemu, by więcej dowiedzieć się o swoich klientach, otoczeniu firmy, jej ofercie. Warto wykorzystać naturalną zaletę małej firmy, która jest mobilna, elastyczna, znajduje się blisko odbiorcy i rynku, może więc łatwo poznać opinie i preferencje klientów. Jest też w stanie szybko i elastycznie dostosowywać się do potrzeb rynku. 

- Każdy człowiek, podejmując ważną decyzję, zazwyczaj robi wcześniej jakieś rozeznanie, stara się różnymi sposobami zorientować w sytuacji, a więc przeprowadza coś w rodzaju badania - mówi Andrzej Ludek. Osoby zaczynające działalność gospodarczą zwykle robią wstępne rozeznanie rynku, szukają niszy albo dziedziny, gdzie konkurencja jest słaba i łatwo być od niej lepszym. 

Jednym z ważnych celów badania marketingowego jest ograniczenie ryzyka. - Jeśli mamy zainwestować setki tysięcy złotych w urządzenia, maszyny i proces uruchamiania produkcji nowego wyrobu, to lepiej wydać 10 - 20 tys. zł na badania, jeśli nawet odpowiedż miałaby być negatywna dla naszych planów. Przynajmniej uchroni to przed stratą - mówi Andrzej Ludek. Bo badania mogą dowieść, że np. nowy produkt się nie sprzeda. To już dużo. 

Podstawowe pytania 

- Preferencje nabywców ciągle się zmieniają, pojawiają się nowe mody; jeśli nie nadążysz za nimi, konkurenci sprzątną ci klientów sprzed nosa - przestrzega Dave Patten, wybitny angielski znawca marketingu. 

Celem badań marketingowych (czy inaczej badań rynku) jest uzyskanie odpowiedzi na pytania, jakie stawia sobie na co dzień każdy przedsiębiorca: czy powinienem działać na rynku lokalnym, regionalnym lub krajowym, czy na tym rynku są jakieś luki, jak można je zapełnić, jaka jest moja konkurencja, kim są klienci (wiek, stan cywilny, płeć, zainteresowania itp.), kiedy dokonują zakupów, jakich wyrobów poszukują, dlaczego kupują mój produkt - by zaspokoić codzienne potrzeby, podkreślić pozycję społeczną, zaspokoić potrzeby duchowe, czym mój produkt odróżnia się od konkurencji, gdzie powinienem go sprzedawać - w domach towarowych, sklepach specjalistycznych, a może w sprzedaży wysyłkowej według katalogów. 
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