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Tisztelt ujbudai vallalkozok!

Magyarorszag fejl6désé-
nek talan legfontosabb
motorjat a hazai tulajdo-
nu kis- és kozépvallal-
kozasok jelentik. Foko-
zottan igaz ez Ujbudara,
erre, a fiatal vallalkoza-
sok kdrében kulénésen

népszerl keruletre. Tobb
tizezer vallalkozas dolgozik azon, hogy a ke-
rilet polgarai és az ide latogatok magas szin-
vonalu, versenyképes szolgaltatdsokat vehes-
senek igénybe, és kivald minéségl termékeket
vasarolhassanak. A kis- és kdzépvallalkozasok
mind novekedési, mind foglalkoztatasi szem-
pontbdl kiemelt versenyképességi tényezét je-
lentenek, igy a kertlet, a févaros és az egész
nemzetgazdasagi kérnyezet meghatarozé sze-
repléi.

A helyi vallalkozasok azonban nemcsak ezért
fontosak nekiink, ujbudai polgaroknak, hanem
azért is, mert a mindennapjaink részévé valtak,
igy a helyi kisvallalkozok fejlédése kdzos tigyuink
is egyben.

Ujbuda Onkormanyzata az elmult csaknem négy
évhez hasonldan a jévében is kiemelten kivanja
kezelni a helyi vallalkozasok fejlesztését, tamo-
gatasat. Toreksziink a helyi Ggyintézés és ad-
minisztracié egyszerisitésére, a vallalkozasok
szamara kulcsfontossagu informaciok atlathato
kozzétetelére, ahogyan ezt a célt szolgalja a
meguijulé Ujbuda-portal Vallalkozasbarat Ujbuda
rovata is. Torekszlunk tovabba a helyi vallalko-
zasok szamara hozzaférhetd palyazati és unids
forrasok elérhetbvé tételére, ezzel is hozzajarul-
va, hogy a lehetd leginkabb vallalkozasbarat kor-
nyezet alakuljon ki.

E térekvésiink részeként ajanlom szives figyel-
milkbe a Véllalkozasbarat Ujbuda Fiizetek ki-
advanysorozatunk elsé kotetét. Ondknek aligha
kell bizonygatnom, hogy egy vallalkozas elindi-
tasa, felépitése, miikddtetése rengeteg energi-
at, odafigyelést és tudast igényel. Egy sikeres
vallalkozas tulajdonosanak és vezetéjének a sa-
jat szakteruletén kivil az Gzleti tervezés, a mar-
keting, az Uzleti kommunikacio, a vallalkozas-
finanszirozas, az informatika és az értékesités
terlletén is szamos ismerettel kell rendelkeznie.
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Senki sem érthet azonban mindenhez: néha jol
jon, ha van hova fordulni tanacsért, informaci-
oért vagy pusztan megerésitésért. Ujbuda On-
kormanyzata a www.ujbuda.hu portal Vallalko-
zésbarat Ujbuda szolgaltatasanak részeként
inditja Utjara a Vallalkozésbarat Ujbuda Fiizetek
kiadvanysorozatot, melynek kotetei letdltheték a
portalrél. A kiadvanyok a kis- és kdzépvallalko-
zasok szempontjabdl alapvet6é fontossagu lz-
leti, finanszirozasi, vallalkozas-mU(kodtetési és
addézasi ismereteket, kommunikacioés, marketin-
ges és internetes tudnivalokat foglalnak 6ssze
tomor és kozértheté mdédon, szamos gyakorlati
példaval.

Tisztelt ujbudai vallalkozok!

Oszintén bizom abban, hogy a megujult Ujbuda-
portal Véllalkozasbarat Ujbuda rovata, illetve a
Véllalkozasbarat Ujbuda Fiizetek kiadvanyso-
rozat hozzajarul vallalkozasaik tovabbi fejl6-
déséhez, még inkabb gyarapitva keruletink
hirnevét.

Dr. Hoffmann Tamas
Ujbuda polgarmestere
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Piackutatas, piacelemzes

Egy vallalkozas elinditasat rendszerint egy jo Uzleti otlet el6zi meg - de az oOtlet

megszuletésétol a valoban életképes vallalkozasig meglehetésen hosszu utat kell

bejarni. Ehhez az uthoz egy jol atgondolt és megalapozott Uzleti terv jelenti a tér-

képet, melynek egyik legfontosabb eleme a megcélozni tervezett piac megismerése.

A piackutatas arra keres valaszt, hogy milyen kornyezetben, milyen potencialis ve-

vOket megcélozva, milyen konkurensekkel és helyettesitd termékekkel versenyezve

kell sikerre vinne otletét.

Miért kell egyaltalan foglalkozni a piaccal?

Az Uzleti Gtlettél a cégszerl mikodés elinditasa-
ig terjed® izgalmas id6szak rendszerint tervezés-
sel, adminisztrativ teenddkkel, el6készlletekkel
telik. Anagy rohanasban sokan elfeledkeznek az
Uzleti tervezés egyik legfontosabb mozzanatardl,
a piac elemzésérdl. Pedig a legritkabb esetben
fordul el6, hogy valaki természetes monopdlium-
mal rendelkezik, vagy olyan egyediilalléan zseni-
alis Uzleti 6tlet megvaldsitasara készil, ami még
senki masnak nem jutott eszébe — és még ebben
az esetben is ott a kockazata annak, hogy a piac

valojaban nem is igényli azt az egyébként zseni-
alis terméket vagy szolgaltatast.

A legtobb cégnek (terméknek és szolgaltatas-
nak) tehat sok tdbbé-kevésbé hasonlé céggel
versengve, a legkllonfélébb vevdi/fogyasztoi
igényeket felismerve, a piac varhato alakulasat
is szem el6tt tartva kell sikerre vinnie termékét
vagy szolgaltatasat.

Raadasul a vasarlék dontései olykor egyaltalan
nem racionalisak (példaul a legszebb szin vagy
az alufelni alapjan valasztanak autét), mas-
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kor csak latszolag raciondlisak (példaul amikor
egyetlen fontos szempont — jellemzéen az ar —
alapjan dontenek, nem torédve a hosszabb tavu
kovetkezményekkel és koltségekkel), és nagyon
sokszor egyszerlien nincsenek minden informa-
cio birtokaban (a kozgazdasagtanban a ,tokéle-
tesen tajékozott fogyasztot” csak a piaci folyama-
tok modellezésére hasznaljak, a valo vilagban ez
nem létezik).

Amellett, hogy indulé vallalkozasunk szempontja-
bol mindez problémat jelenthet, érdemes inkabb
lehetéségként kezelni: a piacot alaposan megis-
merve meg lehet talalni azt a piaci rést, fogyasztoi
csoportot vagy értékesitési technikat, amely a leg-
nagyobb sikerre viheti 6tletét. Ha a piac elemzése
nem tar fel ilyen lehet8séget, akkor célszerli mo-
dositani az eredeti elképzelésen — amihez a piac-
ismeret immar rendelkezésiinkre all.

A piac elemzésének célja tehat annak megha-
tarozasa, hogy van-e esélye az elképzelt lzleti
otletnek a piacon, és ha igen, akkor hova és ho-
gyan érdemes pozicionalni azt. Természetesen
a piacra id6rél idére akkor is hasznos ,ranézni”,
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ha mar évek 6ta sikeresen mikodik egy vallal-
kozas, hiszen a piac rendszeres elemzése se-
git eldonteni, hogy merre érdemes tovabblépni,
s egyuttal érthetévé teszi a vallalkozas sikereit,
vagy elérejelzi a varhato veszélyeket.

A nagyvallalatok az ilyesmit piackutatd cégekre,
jelent8s tapasztalattal rendelkezd és tudasbazist
felhalmozé szakértékre szoktak bizni. A kovetke-
z6 oldalakon abban szeretnénk segitséget nyuj-
tani az Ujbudai kisvallalkozasoknak, hogy milyen
logikaval és milyen eszkozdkkel gydjthetnek
hasznalhaté és megbizhaté informaciokat sajat
meglévé vagy reménybeli piacaikrol.

Alapkérdések

Miutan az Gzleti tervezés korabbi idészakaban
meghatarozta tervezett termékét vagy szolgalta-
tasat, elemezte a koltségeket, feltarta a széba
joheté beszallitokat, és kozelitd szamitasokat
végzett a varhato koltségek tekintetében, itt az
ideje, hogy a piackutatas keretében feltarja az
adott piacon a meglévd kinalatot, a jelenlegi és a
potencialis keresletet, az esetleges helyettesitd
termékeket. Ezeknek az informacidknak a bir-
tokaban tudja csak végérvényesen elddnteni,
hogy van-e olyan tulajdonsaga az 6n terméké-

nek/szolgaltatasanak, amelynek koszonhet6-

en sikerrel kelhet versenyre a mar piacon Iévé
vetélytarsakkal és/vagy olyan uj fogyasztokhoz
is el tud jutni, akik eddig nem tamasztottak ke-
resletet a hasonlé termékek/szolgaltatasok irant.
(Példaul hiaba van 3 pékség egy utcaban, ha
egyik sem arul szendvicseket, akkor egy ilyen
tipusu negyediknek még lehet helye a koérnyé-
ken — amennyiben van ra kereslet. Hogy van-e
ra kereslet, azt viszont csak a piackutatas tudja
elézetesen megmondani.)

A piackutatas fé kérdései

Kis leegyszer(sitéssel tehat az alabbi harom kérdésre kell valaszt talalnia:

KIKKEL KIKERT VAN-E PIACI RES,
VERSENYEZ? VERSENYEZ? AHOVA BELEPHET?
(Milyen (Milyen (Van-e olyan része a piacnak,
a kinalati a keresleti
oldal?) oldal?) tasat fogjak a legjobbnak latni

azok a vevok, akiknek van is
pénziik a vasarlasra?)

Amilyen egyszer(iek ezek a kérdések, olyan bonyolult lehet minden részletre kiterjedd
valaszt kapni rajuk. Nem feltétlenl érdemes azonban elveszni a részletekben, két okbol
sem: egyrészt a piac folyamatosan valtozik: ami igaz volt tegnap, nem biztos, hogy
holnap is az lesz (a f6 trendek persze nem valtoznak ilyen gyorsan). Masrészt annak
megitéléshez, hogy |étezik-e az a bizonyos piaci rés, és érdemes-e az eredeti Gtlettel
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Az elemzés legfontosabb lépései a kovetkezok:

Kikkel versenyez? (Milyen a kinalati oldal?)

El6szor is azt kell felmérnie, hogy milyen szerep-

I6k vannak jelen azon a piacon, ahova belépne

tervezett termékével, szolgaltatasaval:

* Kik azok, akik ugyanazt kinaljak, mint amit
On szeretne?kik azok, akik valami hasonl6t (is)
kinalnak, mint amit On szeretne?

» Milyen helyettesité termékek érheték el a piacon

(ha példaul ruhajavité vallalko-

zast inditana, van-e a kornyéken

nagyon olcsé ruhazati Uzlet —
mert ha van, sokan talan a javitas
helyett ott vasarolnak ruhat...)

* Mik a konkurensek és termé-
keik legfontosabb sajatossa-
gai, erdsségei, gyengeseégei,
peldaul:

 Mit allit sajat magarol?

* Mit mond a termékeirdl, szol-

amiben az On termékét/szolgalta-

galtatasairol?
*Kik és milyenek a vev6i?
Mit gondolnak réla a ,piacon™?
* Mennyiért adja el a termékeit?

piacra |épni, a vélaszt gyakran mar az elemzés elsé 1épései is megadjék. (az el6z0 pél-
danél maradva: kidertil, hogy a kérnyéken senkinek sem hidnyzik, hogy egy pékségben

szendvicset is lehessen vasarolni - viszont sokan vagynak egy j6 kavézora.)

Nagyon fontos, hogy ezekre
a kérdésekre ne szakértoként,
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hanem potencialis vevékeént, sét: lehetéség sze-
rint ,atlagos”, a finom kulénbségekre érzéketlen
vevokeént (is) keresse a valaszt - jobb most egy
pillanatra nem szakmabelinek lenni, mint késébb
raébredni arra, hogy a vevék sem azok.)

Kikért versenyez? (Milyen a keresleti oldal?)

A piac keresleti oldalanak elemzésével arra ke-
resi a valaszt, hogy kik (milyen tipusu vevék, ve-
v6i csoportok) vasaroljak vagy vasarolhatnak az
On altal eléallitani kivant (és a hasonld) termé-
keket/szolgaltatasokat. Ha sikerilt beazonosita-
ni a potencialis vevoket/vevécsoportokat (mas-
képp fogalmazva: kijeldlte a termék/szolgaltatas
célcsoportjat), érdemes minél tébbet megtudni
arrol, hogy:

» Mit tartanak az altaluk vasarolt, szeretett ter-
legfontosabb  értékének?
(Példaul az egyediségét, funkcionalitasat, ol-

mék/szolgaltatas

csosagat, dragasagat, egyszeriiségét stb.)

* Megtalaljak-e pontosan azt, amit keresnek?
Ha nem, mit hianyolnak a leginkabb?

* Mennyire hiiségesek a vevék azokhoz, akiktél
most vasarolnak?

Van-e piaci rés, ahova beléphet
A fenti két lépést kdvetéen mar ,csak” egymasra
kell vetiteni a piac kinalati és keresleti oldalarol

kapott képet, és az eredmény elvileg kirajzolja,

hogy hol vannak azok a piaci rések, ahova ér-

demes belépni Uj gyartdknak/szolgaltatoknak.

Vagyis

+ olyan vevétipusokat kell keresnie, akiknek igé-
nyeit nem elégiti ki megfeleléen a piac, vagy
akiknek az igényeit valamiért On jobban kielé-
githetné, illetve

« olyan versenytarsakat kell fel-
fedeznie, akiknek piaci pozici-
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szegmens(ek)re |ép majd be, milyen sorrendben,
miként hasznalva ki Gtlete, terméke elényeit.

A lehetséges utak kdzil valaszthatja azt, amely
személyesen is a leginkabb kézel all Onhéz, vagy
azt, amelyikbél a legtdbb profitot reméli, esetleg
azt, amelyikben a legtébb tarsadalmi hasznot

Hol talalhato piaci rés?

Oi gyengulében vannak, vagy

| Potencidlisan érdektelen tertilet |

akikkel az On terméke/szol- 'T\

/ Belépési lehetdség

galtatasa sikerrel versenyre |
kelhet (mert valamely vevéi
igényt jobban ki tud elégiteni
naluk).

Szerencsés esetben beigazo-

I6dik eredeti megérzése, és
éppen ott rajzolédik ki piaci
rés, ahova a tervezett termé-

ket/szolgaltatast pozicionalni

Nagy rizikd, csak kiemlkedéen
j0 terméktulajdonséagokkal

vagy egyéb paraméterekkel,

Ujszer(i termékkel

Potencidlisan érdektelen tertilet

akarta.

Ha a fenti lépéseket kdvetve
tobb lehetséges piaci rést is
azonositott terméke szamara,
eldontheti, hogy melyik piaci

N

Belépési lehetdség

C] Mas gyarté termékpalettaja

Valés vevécsoport és igényei

UJBUDA
il



latja. A kortltekinté tajekozédasnak készonhets-
en ekkorra mar azt is tudja, hogy az egyes utak
milyen befektetéssel, lehetéségekkel és lemon-
dasokkal jarnak. llyenkor mar az a fontos, hogy
a redlis lehetéségek kozil az Onnek leginkabb
testhezallot valassza.

Vissza a startmezére

Ha nem taldlja a piacat (azaz a piac elemzése alapjan arra

a felismerésre jut, hogy nincs olyan piaci rés, amibe sikerrel
beléphetne), erésnek kell lennie. Ebben az esetben az eredeti
elképzelést nem érdemes erbltetnie: az egyetlen helyes dontés
az, ha visszalép a startmezdre. Ezen a ponton szigorinak kell
lennie dnmagahoz: ha nem tud meggy6z6en, akar masokat is
meggy6zBen érvelni dtlete, stratégiaja mellett, még nincs kész,
Ujra kell kezdenie a tervezést.

Hogyan szerezhet informaciokat?

Idedlis esetben elegendd forrassal rendelkezik
ahhoz, hogy a piac elemzésével szakembere-
ket bizzon meg — ilyenkor csak az a dolga, hogy
az altaluk dsszegylijtétt informaciokat értelmez-
ze. Erre azonban nagyon kevés indul6 vallalko-
zasnak van pénze. Ezért a tovabbiakban azzal
foglalkozunk részletesen, hogy mit tehet, ha az
adatgyjtést onalléan kell elvégeznie. llyenkor
alapvet6en két informacidéforrasra tamaszkodhat:
a személyes adatgydjtésre, illetve az interneten
felkutathato informacidkra.

A személyes adatgyiijtés

Ahhoz, hogy énmaga gy(jtson
informaciokat, sajnos nyakaba
kell vennie a kornyéket, hogy
a korabban bemutatott szem-
pontok alapjan felmérje a kina-
lati és a keresleti oldalt.

Besétalhat a leend6 verseny-
tarsak boltjaiba, ajanlatot kérhet
t6lUk, akar beszélgetésbe is ele-
gyedhet vellk; megkérdezhe-
ti t6luk, hogy hogyan kezdték,
mik voltak a nehézségeik, mit
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Aranyszabalyok az adatgyiijtéshez

Mindenkinek a megfeleld kérdést

Az adatgy(ijtés mindig a kérdések rendszerezésével kezdddik: elészér azt gondolja
végig, hogy dontéséhez mi mindent kell megtudnia! Amikor azonban adatgydijtés kozben
valakit8l informaciot prébal szerezni, ne a végsé kérdést tegye fel neki (megvenne-e 900
forintért egy spanyol Serrano-sonkas szendvicset), csak azt, amire a kérdezett valdban
valaszolni tud (szokott-e szendvicset ebédelni a kdrnyéken). A végsé kérdésekre majd
Onnek kell valaszolnia, amikor minden mozaikdarab a helyére keriil.

Jegyzeteljen!
irja le a hallottakat, csakigy, mint étleteit, benyomasait. Epp elég lesz késbb végiggon-
dolni ezeket, ne terhelje magat azzal, hogy igyekszik fejben tartani ezeket!

Rendszeresen 0sszegezzen!

|dérdl idére dsszegezze, hogy meddig jutott az adatgy(ijtésben és a gondolkodéasban. Te-
gye vilagossa, mi az, amit mar biztosan tud, s mi az, amihez még gondolkoznia kell. S ha
sziikséges, valtoztasson eredeti tervein az id6kdzben szerzett ismeretek fliggvényében.

tanacsolnanak egy indulé val-

lalkozdsnak, de érdemes elbe-

szélgetnie a szomszédos lizletek tulajdonosaival/
bérlbivel, és természetesen a vevikkel is.

A személyes adatgylijtés nem csak a személyes-
ségben tér el az online adatgyjtéstél, hanem ab-
ban is, hogy az igy gydjtott ismeretek egy része
,puha adat” — azaz benyomas, vélemény, tapasz-
talat. Amikor eredményeit elemzi, erre is legyen te-
kintettel: barmilyen erés is egy élmény, ha sejthet6,
hogy csak egyedi eset, kezelije ennek megfelel6
sullyal. Helyzetértékelése soran szubjektiv élmé-
nyei kozil fokuszaljon azokra, melyek gyakoriak, s
ezek kivalto okait prébalja megérteni.

Piackutatas az interneten

Az 6nall6 adatgyljtés sok terlleten nem lehet
olyan kiterjedt és pontos, mint egy profi piac-
kutatd cégé. Az internetes kutatas tekintetében
a readlis célkitlzés az, hogy az alapvet6 informa-
cidkat dsszegydijti az Ont érinté témakban, illet-
ve a konkurens vallalkozasokrol és a potencialis
vevokrél, majd ezeket az informacidkat rendsze-
rezi és értelmezi, segitve dontései megalapoza-
sat. Az elemzés mélysége csak idd és eltdkelt-
ség kérdése, hiszen szinte minden keresésre
rengeteg taldlata lesz, amiket egyesével ki kell
értékelnie (hiteles-e, aktualis-e és relevans-e
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a talalt informacio). A piackutatasban az ilyen
jellegli adatgydijtést ,desk researchnek” nevezik
(kb. ,asztali kutatas”, szemben a terepmunkaval
(field research). A desk research soran nem Uuj
adatokat allitanak el, hanem meglevéket 6ssze-

geznek, rendszereznek és értelmeznek.

Amire biztosan nem lesz sziiksége

A piackutatasrol sokaknak elészor a piac vagy a vasarlok
sajatossagainak egzakt, szamszer(sitett leirasa jut az eszébe:
olyasmik, hogy ,X terméket a férfiak Y%-a szereti, és akar Z
Ft-ot is adnanak érte”.

Az utdbbi néhény évben az interneten sok olyan eszkéz valt
konnyen elérhetévé, amelyekkel egyszeriien és ingyen barki
készithet ilyen felméréseket (de legalabbis feltehet kérdéseket,
amelyekre valakik valaszolnak). Ezek az eszkdzok olykor

még az eredmények szép diagramokon valé abrazolasat is
megoldjak. Ez azonban csak jaték, nem megbizhatd, nem
Jseprezentativ’ adatgy(jtés! Az ilyen eszkdzok hasznalata don-
tés-el6készitéskent teljesen felesleges, s6t: az ezekkel kapott
eredményekre alapozni kifejezetten karos is lehet!

Aversenytarsak internetes elemzése

A (leendd) konkurens cégekrdl sokfajta informa-
ciot gylijthetd az interneten: pontos tevékenysé-
glk, arbevétellk, alkalmazottaik szama, referen-
ciaként megijeldlt tigyfeleik és partnereik, elérni
kivant Ggyfélkérik, de még marketing-stratégia-
jukra is lehet kdvetkeztetni a honlapjukon megje-
len6 szovegekbdl.

Annak érdekében, hogy a piacfelmérés soran ne
vesszen az informaciok tengerébe, el6szor azt
kell végiggondolnia, hogy a lehetséges ismere-
tek korul melyekre lesz sziiksége els¢ dontései
meghozatalahoz. Ha ez megvan, fontos kialaki-
tania az informaciok (és forrasaik) rogzitésének
modjat és strukturajat, és csak ezt kdvetéen ne-
kidllni az adatgydjtésnek. (Az adatok hasznalha-
tésaganak a rendszerezettség, attekinthetéség
és kereshet6ség epp oly fontos feltétele, mint az
adatok megléte.)

A versenytarsak megtalalasa az interneten lat-
szolag egyszer( feladat — a keres6k mindent
megmutatnak. Valojaban azonban csak akkor,
ha jol kérdezik 6ket. Ezért érdemes szem el6tt
tartania a kdvetkezéket:

* a konkurensek koére szinte mindig sokkal szé-
lesebb, mint elsére gondolna. Ezért gondolja
végig, mi minden utalhat a konkurens cégekre
(a tevékenység, ennek mindenféle elnevezé-
sei, esetlegesen egyes szakszavak hasznalata,
ezek kombinacidi, probléma-felvetések, stb.).
Keressen tobb, egymastdl eltérd logika szerint,
igy nagyobb eséllyel fog mindenkit megtalalni;

+ a keres6k algoritmusai els6sorban az adott hon-
lapok latogatottsagahoz, illetve az azokra mu-
tatd kereszthivatkozasok szamahoz igazodnak
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(nem pedig az On keresési szempontjaihoz),
igy az els6 par fontos versenytars megtalala-
sa utan egyre nehezebb ujabbakra bukkanni.
Pedig a piac alapos ismeretéhez az internetes
jelenlétben nem tul erés konkurensekrél is tud-
ni kell.

vegye figyelembe, hogy a keresék els6 par tu-
cat talalata gyakran nem a tényleges relevancia,
hanem az ugynevezett keresé-optimalizasas
(SEO, search-engine optimalisation) miatt jele-
nik meg az elsék kozott;

ne sajnalja tehat az idét a keresdk sokadik ta-

lalatanak veégigbongészéseére, figyelien a ke-
res6kben hirdetdé cégekre is, és bdngéssze
at a szakmai gyd(jtéoldalak (sokszor nagyon
informaciészegény) céglistait, tovabba 6ssze-
tett, tébbféle keresési szempontot is alkalmazé
kérdezéseket is probaljon futtatni.

mindig ellendrizze a talalt informaciok forrasat
és probaljon meggy6z8dni azok naprakészsé-
gérdl (ha egy honlapon azt irjak, hogy ,tavaly,
2004-ben inditottuk el Uj szolgaltatasunkat”,
akkor jo eséllyel a tébbi informacié is pont eny-
nyire lesz pontos.

A lehetséges konkurensek listajanak elkészité-
sét és alapvet6 informaciok feltiintetését kdve-
téen kovetkezhet a részletes informaciogydijtés:
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a fontosnak itélt versenytarsak esetében

+ olvassa at alaposan honlapjukat;

* keressen roluk szol6 cikkeket

* keressen blog- és forumbejegyzéseket;

* nézze meg a nyilvanos cégadatokat;

+ esetleg vegyen ideiglenes hozzaférést vala-
mely fizetés céginformacids szolgaltatashoz;

Ha még tobbet szeretne megtudni réluk, akar
ajanlatot is kérhet vagy probarendelést is lead-
hat — ezzel nemcsak araikat, de szolgaltatasaik
szinvonalat, sajatossagait is tesztelheti.

Kaloén is figyelnie kell azokra a konkurensek-
re, akik valamilyen modon hirdetnek is az
interneten. Ok — ha elsédleges céljuk nem is ez
— sokban meghatarozzak, hogy az adott piaci
szegmensben mirdl és hogyan gondolkodnak
a fogyasztok. Amit mondanak, akkor is fontos
tehat, ha On nem ért egyet velik; jo eséllyel
lesznek olyan vevéi, akik a naluk olvasott (akar
téves) informaciokra alapozva jelennek meg a
piacon.

A célcsoport internetes elemzése

A versenytarsak megismerésével sok minden
kideriil a piacrol — de On mindig élhet a gya-
naval, hogy talan van olyan fogyasztoi elvaras,

amit a tobbiek nem vesznek
figyelembe, s talan nem is tud-
nak roéla.

Ahhoz, hogy ezeket megis-
merje, olyan helyzetekben kell
a leend6 vevéket medgfigyel-
nie, amikor spontan beszél-
getnek az Ont érintd témakrol.
Az interneten ehhez blogokat
és hozzaszolasokat, féorumo-
kat kell bodngésznie.

A relevans beszélgetések
megtalalasara szintén a kere-
sBket kell hasznalnia, de még
az elébbinél is nagyobb kreati-
vitassal: a vevék X vagy Z csa-
vargyartordl ritkdbban szoktak
beszélgetni, mint a barkacso-
las nehézségeirdl vagy 6rome-
ir6l; s Onnek — ha csavarokat
szeretne eladni — mindkét tipu-
su beszélgetés fontos.

A piacméret elemzése
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Mennyire érdemes bizni az internetezék véleményében?

Az internetez6k véleménye nagyon j6 tampont lehet iizletfejlesztési déntések megho-

zatalakor, hiszen jellemzden a motivalt és nyitott felhasznalok hasznaljak ezt a feliiletet,

akiket akar véleményvezérnek is tekinthetiink. Ezzel persze egyes cégek probalnak

visszaélni: fizetett commenteldk (trollok) seregeit kiildik ra a forumokra és blogokra, hogy

ekézzék a konkurenseket és fényezzék sajat termékiiket. A véleményeket tehat jol kell

tudni olvasni.

A legfontosabb tanécs: ne az egyedi véleményekre fokuszaljon. Ezek sokfélék, ellent-

monddak, sok aprésag befolyasolja alakulasukat. Azokra a szempontokra figyeljen,

amelyek kapcsan a vélemények kikristalyosodnak, amikrél a fogyasztok gyakran és visz-

szatérd modon beszélnek. Ez elarulja, mi érdekli 6ket, mire szamitanak és az is kiderl

ilyenkor, mit nem tudnak.

Az elébbi példat folytatva: ha egy forumban azt olvassa, hogy X csavargyarté termékei

hasznalhatatlanok, mert a csavar feje mindig elgorbiil, akkor a fontos tanulsag talan csak

az, hogy

a) a vasarlok erds fejii csavarokat szeretnének (és Onnek ilyet kell &rulnia, vagy leg-
alabbis hangsulyoznia, hogy a csavarjainak feje erds); illetve

b) a vasarlok egy része talan nem tudja, hogyan kell becsavarni egy csavart, ezért érde-
mes elmondani nekik, mi a j6 technika, igy amikor majd az Onts| vasaroltat csavarjak,
azt nem gondoljék silanynak.

c) és persze az is lehet, hogy egy masik csavargyar az interneten probalja lejaratni
versenytarsat

Ne feledje: azt, hogy X csavargyartd tényleg rossz fejli csavart gyart-e, szakmabeliként

On el tudja donteni, de a forumok olvasi j¢ eséllyel az ott talalhatd informaciok alapjan

fognak donteni.

talmas eredmény lehet, de egy 100 millios piacon
mar massziv részesedést kell elérni ugyanezért.
A nagyobb piaci szerepl6ket is felvonultatod pi-

Sokszor az is segit egy-egy terv életszerliségé-
nek megitélésében, ha tudjuk, mekkora tortabol
szeretnénk egy szeletet kihasitani. Egy 100 mil-
liardos forgalmu piacon egy kicsike morzsa is ha-

acokon jo eséllyel késziltek mar korabban ku-
tatasok, és ezek egy része nyilvanos is lehet.
llyen adatokat is érdemes keresni a tajéekozodas
soran.
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