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3. Analiza rynku

Wstep

Skuteczna analiza rynku jest niezbedna dla rozwoju i utrzymania
stabilnosci firmy. Badania rynkowe dostarczajg informacji na temat
szerokiego wachlarza czynnikow, ktdre majg wplyw na firme, takich jak
Srodowisko, w ktorym dziata, sytuacja konkurenc;ji, wielkoS¢ rynku,
potencjalnych udziatow na rynku itp. Przedsiebiorca wykorzysta te
informacje, aby ustali¢, czy rynek jest dostepny. Innymi stowy, on lub ona
musi dowiedzie¢ sie, czy rynek jest realnym miejscem na uruchamianie
nowych przedsiewzie¢. Przedsigbiorca bedzie réwniez korzystac z
informacji w celu identyfikacji, czy rynek zawiera rynki niszowe, ktére sg
obecnie zaniedbane lub czy sg gotowe na wprowadzenie innowacji.
Wyposazony w te informacje, przedsiebiorca bedzie mégt pozycjonowaé
produkt lub ustuge w stosunku do konkurencji.

Rozdziat rozpoczyna sie od omoéwienia koncepcji analizy rynku, a takze
niektorych szczegdlnych wyzwan, na ktére przedsigbiorcy natrafig w tym
zakresie. Pozostata czes¢ rozdziatu koncentruje sie na okreslonych
narzedziach analizy rynku. Doktadniej, rozdziat wyjasnia sposob
segmentacji rynku i oceny jej skutecznosci; jak analizowac¢ sytuacje w
otoczeniu zewnetrznym za pomocg takich narzedzi, jak PEST, model
pieciu sit Portera i audytu - analizy konkurencji oraz jak analizowaé
srodowisko wewnetrzne, za pomocg narzedzi, takich jak analiza SWOT i
macierz TOWS . Rozdziat konczy sie wyjasnieniem, jak pozycjonowaé
produkt w stosunku do innych produktow.

Cele nauki
Jesli pomysinie ukonczysz ten rozdziat, bedziesz w stanie:
»  Wyjasni¢ cel i znaczenie analizy rynku

« Zidentyfikowa¢ konkretne problemy, ktére napotykajg przedsiebiorcy
analizujgc rynek

« Opisac¢ segmentacje rynku
* Uzywac odpowiednich narzedzi do analizy otoczenia zewnetrznego

¢ Uzywac¢ odpowiednich narzedzi do analizy srodowiska wewnetrznego

e Okresli¢, jak pozycjonowac produkt
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1. Zrozumienie Analizy Rynku

Analiza rynku odgrywa wazng role w planowaniu dziatalnosci
przedsiewziecia. Dostarcza osobom decydujgcym informacji odnosnie
kluczowych czynnikow, ktére majg wptyw na produkt i rynek docelowy.
Aby zrozumiec¢ potencjalny rynku, powinienes zadaé¢ sobie nastepujgce

pytania:
* Kim s3 potencjalni klienci?
» Jak wielu jest potencjalnych klientow?

» Jaki typ produktéw lub ustug bedzie optacalne, aby wprowadzi¢ na
rynek?

» Czy potencjalni klienci korzystaliby z produktu / ustugi? Jesli tak,
dlaczego tak, lub dlaczego nie?

» Czy firma bytaby w stanie zaspokoi¢ potrzeby klientéw, ich
pragnienia i oczekiwania?

» Dlaczego potencjalni klienci nie dokonujg zakupu produktu / ustugi
w chwili obecnej?

» W jaki sposéb klienci ci odpowiadajg na dziatania marketingowe?

» Czy jakiekolwiek zmiany powinny zosta¢ wprowadzone dotyczgce
pakowania, dostawy lub samego produktu?

Odpowiedzi na te pytania pokierujg decyzjami dotyczgcymi wielu
aspektow firmy. To réwniez pomoze osobom podejmujgcym decyzje
sformutowac realnego planu marketingowego.
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3. Analiza rynku

Jednakze, analiza rynku moze by¢ ztozonym, skomplikowanym i
kosztownym procesem, a przedsiebiorcy zazwyczaj napotykajg wiele
trudnosci w tym zakresie.

Wedtug Kaplan i Warren (2007) przedsiebiorcy napotykajg obecnie inne
wyzwania, niz osoby, ktére uruchomity juz swoje przedsiewziecia. Na
przyktad:

Ograniczone zasoby

Majg ograniczone zasoby. Rzadko majg wystarczajgco duzo pieniedzy,
aby by¢ w stanie przeprowadzi¢ szerokie badania analizy rynkowej i
zwykle nie majg udokumentowanego doswiadczenia marketingowego w
firmie. Co wiecej, wielu z nich nie ma mozliwosci zatrudnienia
doswiadczonych menedzerow marketingu. Brakuje réwniez czasu w nowo
uruchomianych firmach. W zwigzku z tym, przedsiebiorcy muszg znalez¢
kreatywne i tansze sposoby testowania i oceny ich pomystéw.

Ograniczong geograficzng obecnosé na rynku

Nowo uruchamiane przedsiewziecia z natury nie majg zadnego udziatu na
rynku. Majg réwniez ograniczong geograficzng obecnos¢ na rynku. W
rezultacie nie mogg oni skorzysta¢ z ekonomii skali. Przedsiebiorcy majg
réwniez ograniczenia w dostepie do dystrybutoréow. Co wiecej, wchodzac
dopiero na rynek, cierpig z powodu matej popularnosci swojej marki i
stabej lojalnosci klientow.

Ograniczone informacje o rynku

Informacje o rynku sg ograniczone i podejmowanie decyzji moze byc¢
spowodowane przez silne osobiste uprzedzenia i przekonania. Badania
wskazujg, ze najczestsze problemy marketingowe dotyczg
przeszacowania popytu na rynku, niedocenianie odpowiedzi konkurenciji i
podejmowania ztych decyzji dotyczgcych dystrybucji towaréw lub ustug.

Wykonaé duzo pracy

Przedsiebiorcy muszg wykona¢ duzo pracy. Muszg zdefiniowag,
pozycjonowac i przekonaé do siebie wielu odbiorcow, czyli klientéw,
pracownikéw, dystrybutoréw, inwestorow i partnerow biznesowych.
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W celu analizy rynku, jest kilka rzeczy, ktére przedsiebiorca musi zrobié.
Wykres 1 ilustruje poszczegodlne etapy. Kluczowymi etapami sa:

l segmentacja rynku | ocena jego efektywnosci;
E analiza srodowiska zewnetrznego;

3 analiza sSrodowiska wewnetrznego i

4 pozycjonowanie produktu.

W tym rozdziale zostanie opisany kazdy z tych etapdw.

+ PEST
* Analiza 5 sit
Partera

* Audyt- Analiza
Kﬂ'ﬂ.tmﬂl."ﬂ - Analiza SWOT

Macierz TOWS

Wykres 1: Proces Analizy Rynku
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2. Segmentacja rynku

Segmentacja rynku to identyfikacja sektoréw rynku, ktére sie od siebie
réznig. Proces pomaga zbudowac profil lub ustali¢ dane na temat klientow w
celu zidentyfikowania klientéw najbardziej wartosciowych.

"Celem segmentacji rynku jest skoncentrowanie si¢ na podgrupie

potencjalnych klientéw, ktorzy " najprawdopodobniej " dokonajg zakupu
produktu lub ustugi.”

Celem dokonania oceny, czy przyjate$ wkasciwe podejscie do segmentac;ji
Tinsonisaeihieredcpeenicakgic sekiungasteAbjalioyerokiermelesyasenidicczy
Rk aeepttvnLiesirotu z inwestycji. Istnieje kilka sposobow segmentacji
rynku:

Segmentacja Demograficzna
Dzieli rynek na grupy ze wzgledu na wiek, pte¢, wielkos¢ rodziny, zawdd,
poziom dochoddw, narodowo$é, religie i klase spoteczng.

Segmentacja Geograficzna
Dzieli ludzi lub firmy na regiony (kontynentalne, krajowe, dzielnicowe),
wielkos¢ populacji, gestos¢ zaludnienia i klimat.

Segmentacja Psychograficzna
Dzieli na grupy kulturowe, grupy wartosci lub kategorie spoteczne, takie jak
dziatalno$¢, zainteresowania, poglady, postawy i wartosci.

Segmentacja Behawioralna

Dzieli na rzeczywiste zachowania klientéw wobec produktu, takie jak
korzysci, intensywnosc¢ uzytkowania, lojalno$¢ wobec marki i gotowo$¢ do
zakupu.

Kiedy tylko firma znajdzie swoj specyficzny segment rynku, moze zbadaé
wplywy na decyzje o zakupie produktu. W zaleznosci od produktu / ustugi
moze to by¢ bardzo konkurencyjne cenowo, aby wejs$¢ na rynek, zwtaszcza,
jesli dziatajg juz tam dobrze ugruntowane przedsiebiorstwa. Jesli produkt jest
podobny do innego produktu odrebnej firmy, to cena jest
najprawdopodobnlej Jednym z czynnlkow decydujgcym przy zakupie
produktu. Jes ada cos unikalnego dotyczgcego tego

: , powiniene$ to wtedy naprawde

promowacg.

Gdy juz mas ym jestes zainteresowany, mozna zrobi¢
bardziej szcz owa Mozesz to zrobi¢, przeprowadzajac
analize otoc Eni-tearh téra analizuje srodowisko, przemyst i
konkurencje nalizowa¢ wewnetrzne otoczenie
operacyjne i ostatnim krokiem jest

pozycjono nku do reszty celem zidentyfikowania
twoich klient
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Identyfikowalny
Czy mozna przydzieli¢ klientow do konkretnego segmentu?
Czy mozna zmierzy¢ rézne atrybuty tego segmentu?

Dostepny
Czy mozesz dotrze¢ do segmentu w sposob optacalny?
Czy mozesz dostac sie do segmentu przez kanaty dystrybucji?

Znaczny
Czy segment jest wystarczajgco duzy, aby przynosit zyski?
Czy to uzasadnia zasoby potrzebne do tego celu?

Posiada unikalne potrzeby
Czy potencjalne grupy klientéw majg rézne potrzeby?
Czy produkty oferowane odrebnie sg uzasadnione?

Staly
Czy segmenty sg stosunkowo stabilne?
Czy klienci segmentu sg skfonni i sg w stanie zaptacic¢?
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3. Analiza otoczenia zewnetrznego

W celu lepszego zrozumienia srodowiska, w ktorym zamierzasz dziatac,
dobrg praktyka jest, aby systematycznie analizowa¢ wszystkie wptywy
zewnetrzne, ktore oddziatywujg na decyzje przedsiebiorstwa i jego
wydajnos¢. Aby zapobiec gromadzeniu zbyt wielu informacji, nalezy odrézni¢
istotne informacje od tych mniej waznych.

"Niektérymi z najbardziej popularnych narzedzi do analizy zewnetrznego

otoczenia sq analiza PEST, model pieciu sif Portera oraz analizy
poréwnawcze."

3.1 Analiza atoczenia: PEST

W celu lepszego zrozumienia kontekstu, w ktorym prowadzona jest
dziatalnos¢ gospodarcza, nalezy przeprowadzi¢ analize srodowiska, w
ktérym dziatasz. Mozna analizowaé kluczowe sity operacyjne w makro
srodowisku za pomocg analizy PEST. Analiza dostarczy ram dla dyskusji
wedtug podziatu na czynniki polityczne/prawne, ekonomiczne, spoteczno-
kulturowe i technologiczne. Tabela 1 przedstawia przyktad analizy PEST.
Przyktad ten zawiera i dokumentuje szczegoty irlandzkiego przemyst
narzedzi medycznych.
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3. Analiza rynku

e Rozszerzenie Unii

¢ Regulacje

Polityczne

¢ Prawo Wiasnosci Intelektualnej

¢ Stopa podatku

e Waluta Euro

o Inflacja

Ekonomiczne

e Standardy Edukacyjne

e Demografia w Irlandii

Spoteczne

e Demografia panstw rozwinietych

e Woydatki na badania i
rozwoj

e Stopien
Zaawansowania

Technologiczne

o Wychodzenie z uzycia

Nowe kraje cztonkowskie mogg oferowac podobne korzysci za
nizszg cene.

Zfozone regulacje op6zZniajg zatwierdzenie produktu. Ciafa
prawodawcze Unii Europejskiej | Stanéw Zjednoczonych pracujg
nad zharmonizowaniem standarddw.

Firmy niechetnie dziatajg w krajach, ktére zezwalajg na
nielicencjonowang produkcje lekow bez znakéw towarowych i
bez ochrony patentowej. Wiekszosc produktow powstatych w
Irlandii jest nieopodatkowanych.

W Irlandii stopa podatku dla korporacji wynosi tylko 12.5%.

Kraje mogg inwestowac w strefie euro celem unikniecia wahan
kursu walut i kosztéw wymiany walut oraz celem wykorzystania
stabo$ci walut.

Inflacja irlandzkiej gospodarki wptywa na wzrost kosztow.

System edukacji w Irlandii jest na dobrym poziomie, czerpie z
wielu innych europejskich modeli (odpowiednikow).

W Irlandii jest duza grupa mtodych ludzi wchodzgcych na rynek
pracy, ktéra w wiekszoSci posiada wyzsze wyksztatcenie.

W panstwach rozwinietych wzrasta liczba oséb starszych. W
zwigzku z tym zapotrzebowanie na opieke medyczng bedzie
rosto, wedtug prognoz na najblizsze lata. Istnieje rowniez trend
prowadzenia niezaleznego Zycia, co wplywa na zmiane rodzajow
produktéw, ktére sg pozgdane.

Wiele dobrze dofinansowywanych programéw wspierajgcych
badania i rozwéj promujgcych podstawowe badania zostato
zapoczgtkowanych we wspotpracy Unii i rzgdu Irlandii.

Zaawansowana technologia jest szybsza niz medyczne
wykorzystanie tej technologii.

Istnieje duza liczba nowych, redukujgcych koszty produktéow,
ktére wchodzg na rynek. Zastepujg one stare produkty. Ponadto,
ciasne regulacje mogg uczynic wiele starszych produktéw
przestarzatymi.

Tabela 1 Analiza PEST Irlandzkiego

Przemystu Narzedzi Medycznych (Fennelly
. and Cormican 2006)
.eu
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3. Analiza rynku

3.2 Analiza przedsiebiorstwa: model pieciu sit Porter’'a

Po spojrzeniu na srodowisko w skali makro, nadszedt czas, aby zwréci¢
uwage na konkurencyjne srodowisko, w ktérym dziata firma. Wedtug
Michaela Portera (1980), stan konkurencji w przemysle zalezy od pieciu sit.
Rysunek 2 ilustruje te. Ponizszy rozdziat omawia je szczegotowo.

Wykres 2: Model pieciu sit Portera (Porter 1980)

Ryzyko nowej i potencjalnej konkurencji

W praktyce, odnosi sie to do barier wejscia. Nalezg do nich czynniki, ktére
utrudniajg lub utatwiajg innej firmie wejscie do branzy. Moze to obejmowac
poszczegdlne roznice produktdw, tozsamos¢ marki, koszt zmiany,
wymagania kapitatowe, itp.

Sita dostawcow

Odnosi sie do sity przetargowej dostawcéw. Czynniki, kiére wpltywajg na
ilos¢ site dostawcow obejmujg koszty zwigzane ze zmiang dostawcow,
obecnosc¢ produktéw zastepczych i koncentracji dostawcow.

Zagrozenie produktami substytutywnymi

Czynniki, ktére majg wptyw na ryzyko alternatywnych wej$¢ na rynek m.in.
wzgledng zmiane cen substytutéw, koszty dostosowawcze i skionnosé
kupujgcego do zastgpienia jednego produktu drugim.

Sita nabywcza

Odnosi sie do sity przetargowej nabywcéw. Czynniki, ktére majg wptyw na
oddzialywanie nabywcow obejmujg liczbe nabywcw w stosunku do liczby
dostawcow, informacje posiadane przez kupujgcego, mozliwosci nabywcy,
produkty zastepcze, wrazliwos$é cen, réznice produktow itp.

Rywalizacja Przedsiebiorstw

Odnosi sie do poziomu konkurencji wsrdd juz istniejgcych firm w branzy.
Czynniki do rozwazenia tutaj to m.in. rozwdj branzy, réznice produktu,
tozsamos¢ marki, koszty dostosowawcze i bariery wyjscia.
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3.3 Analiza konkurencji: audyt

Dla zatozycieli nowych bizneséw bardzo istotna jest ocena, ktdry biznes
bedzie najwiekszg konkurencjg. Wazne jest, aby sprébowac przewidziec,
€0 mogaq zrobi¢ kluczowi konkurenci.

Przedsiebiorcy mogg przeanalizowac i zrozumie¢ sytuacje poprzez
zadanie sobie kilku pytan dotyczgcych szesciu kluczowych kategorii
konkurencji (patrz Tabela 2).

Produkt i
Ustuga

Cena

Konkurenci
Przemystowi

Sprzedaz
promocyjna

Jak jest zdefiniowany konkurencyjny produkt lub
ustuga?

Jakie sg podobienstwa lub réznice?

Czy konkurencja skupia sie na szerokim, czy wgsko
zdefiniowanym rynku konsumentéw?

Jakie cechy produktu sg najwazniejsze?

Jakie mocne lub stabe strony konkurencji mogg zostac
wykorzystane?

Jaka jest strategia cenowa konkurenciji?

Czy cena oferowana przez konkurencje jest wyzsza,
czy nizsza?

Jaki jest najwiekszy margines konkurencji dla
podobnych produktow?

Czy konkurencja oferuje kontrakty, obnizki lub
promocje?

Zdefiniuj konkurencje pod wzgledem nowych lub
potencjalnych zagrozen w postaci juz istniejgcych firm.
Jakie sg mocne i stabe strony kazdej z nich?

Jak e-handel wptywa na biznes firm?

Jak dostawcy i kupcy mogg wptywac na konkurencje?

Jak reklamuje sie konkurencja?

Jakie sg mocne i stabe cechy kazdej z nich?

Czy e-reklama wptywa na biznes?

Jak dostawcy i kupcy mogg wptywac na konkurencje?
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. Zdefiniuj konkurencje pod wzgledem nowych lub
Zarzadzanie potencjalinych zagrozer w postaci juz istniejacych firm.
ZESPO'EITI Jakie sg mocne i stabe strony kazdej z nich?

Jak dostawcy i kupcy mogg wptywac na konkurencje?

Czy wszystkie firmy konkurencyjne przynoszg zyski?
Jakg czesc rynku i cze$¢ wielkoSci sprzedazy
posiadajg?

Gdzie wydajg pienigdze?

Czy sg odpowiednio skapitalizowane? Jak duze sg ich
przeptywy pieniezne?

Finanse
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4. Analiza otoczenia wewnetrznego
W poprzednich rozdziatach zostata przedstawiona analiza makro i analiza
srodowisk branzowych, w ktorych dziataprzedsigbiorstwo. Jednakze, rownie
wazne jest, aby zrozumie¢ wewnetrzne srodowisko dziatania firmy. Pytania,
ktére wszyscy przedsiebiorcy powinni sobie zadag, ale czesto tego nie robig
to:

* W jakiej branzy dziatamy?

» Kto jest naszg konkurencjg?

» Jakiej przewagi konkurencyjnej nie posiadamy?

» Jakie sg nasze podstawowe umiejetnosci i mozliwosci?

» Kim sa nasi klienci?

» Jakie sg potrzeby naszych klientéw?

* W jaki sposéb mozemy zaspokoic potrzeby naszych klientow?
Aby poméc odpowiedzie¢ na te pytania, mozna skorzystac z prostych

narzedzi, takich jak analiza SWOT oraz macierz TOWS.

4.1 Analiza wewnetrznego otoczenia: analiza SWOT

Analiza SWOT dostarcza ram do analizy czynnikéw wewnetrznych (mocne i
stabe strony) oraz czynnikdw zewnetrznych (szanse i zagrozenia) firmy.
Analiza ta daje poglad na strategiczng pozycje przedsiebiorstwa.

Mocne i stabe strony opisujg srodowisko wewnetrzne funkcjonowania firmy
oraz zmiany mozliwosci i zasobow finansowych. Przyczyniajg sie one do
identyfikacji i / lub stworzenia nowych przestrzeni rynku, natomiast szanse i
zagrozenia zbudowane na podstawie analizy PEST i analizy pieciu sit
Portera, ktére opisujg sSrodowisko zewnetrzne.
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Analiza SWOT (patrz rysunek 3) pozwala udzieli¢ odpowiedzi na
nastepujace pytania:

» Jak w petni wykorzysta¢ swoje mocne strony?
» Jak unikng¢ swoich stabosci?
* W jaki sposob wykorzysta¢ swoje mozliwosci?

» Jak zarzadzac zagrozeniami?

Mocne strony: Stabe strony:

Mozliwosci: Zagrozenia:

Wykres 3: Przyktad Analizy SWOT

4.2 Macierz TOWS

Mozna odwréci¢ analize SWOT, aby skonstruowac¢ macierz TOWS
(Weihrich 1982) sugerujgc strategiczne opcje, ktére firmy mogg
wykorzysta¢ w perspektywie krotko-, srednio-i dtugoterminowe;j.

Macierz TOWS jest bardziej skoncentrowana na zewnatrz i pozwala
dostrzec mozliwosci, o ktérych realizacji mozna pomysle¢. Aby to zrobic,
nalezy dopasowac zewnetrzne szanse i zagrozenia do swoich
wewnetrznych mocnych i stabych stron, jak pokazano na rysunku 4.
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Wewnetrzne Elementy
Miec i Nie
Chcieé

(Stabe Strony)
WO: Wybrane
SO: Mocne opcje powinny
Strony moga pokonywaé

Nie Mie¢ i zostac uzyte to stabosci, jesli
Chcieé¢ zbudowania lub istniejgce lub
(Mozliwosci) wykorzystania majace sie
istniejgcych lub pojawi¢
pojawiajgcych sie | mozliwosci majg
mozliwosci zostac
wykorzystane
WT: Wybrane
ST: Mocne opcje muszg
Nie Mie¢ i Nie Strony moga zminimalizowac
Chcie¢ zostaé uzyte do lub pokonaé
(Zagrozenia) zminimalizowania | stabe strony
istniejgcych lub oraz, jak to tylko
pojawiajgcych sie | mozliwe,
zagrozen przeciwdziataé
zagrozeniom

Chcie¢ i Méc
(Mocne Strony)

Zewnetrzne
Elementy

Wykres 4: Macierz TOWS (Weihrich 1982)
Macierz TOWS pozwala udzieli¢ odpowiedzi na nastepujgce pytania:

Mocne strony i szanse (SO)
Jak mozna wykorzysta¢ swoje mocne strony, aby skorzysta¢ z tych
mozliwosci?

Atuty i zagrozenia (ST)
Jak mozna wykorzysta¢ swoje mocne strony, aby unikngé rzeczywistych i
potencjalnych zagrozen?

Stabe strony i szanse (WO)
Jak mozna wykorzysta¢ swoje mozliwo$ci w celu przezwyciezenia stabosci
jakis sie doswiadcza?

Stabe strony i zagrozenia (WT)
W jaki sposéb mozna zminimalizowaé swoje stabosci i unika¢ zagrozen?
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5. Pozycjonowanie produktu

Kluczowym aspektem kazdej uruchamianej firmy (start-up'u), aby osiagneta
sukces, jest pozycjonowanie w stosunku do konkurenciji.

"Pozycjonowanie produktu odnosi sie do procesu stosowanego przez

organizacje do tworzenia obrazu lub tozsamosci w umystach rynku
docelowego dla swojego produktu, marki i / lub organizacji.”

Pozycjonowanie produktu jest o tym, jak potencjalni nabywcy zobaczg
produkt. Zazwyczaj jest on porowywany w stosunku do konkurencji. Niektére
strategie, ktére pomogg pozycjonowac twoj produkt to:

Unikalna propozycja sprzedazy

Odnosi sie to do czegos wyjatkowego, co masz do zaoferowania. Nie musi
jednak to by¢ catkowicie unikalne. Moze by¢ wyjgtkowe po prostu przez to,
ze w inny sposob pakujesz swoj produkt lub ustuge.

Odwrocenie ryzyka

Mozna odréznic¢ sie od innych poprzez gwarantowanie wiasnych produktow
lub ustug. Wiekszos$¢ ludzi jest naprawde uczciwa, a jesli produkt lub ustuga
jest tym, co méwisz, to nie masz sie o co martwi¢. Wzrost iloSci sprzedazy
pokaze, ze naprawde jest to duzo warte.

Edukacja klientéw

Mozesz uzywac jasnego, kompletnego i zwieztego jezyka lub tekstu, aby
potencjalni klienci dokfadnie wiedzieli, co oferujesz. Klienci nie powinni
dowiadywac¢ sie na wtasng reke, dlaczego powinni sie Tobg zainteresowaé —
dlatego edukuj ich.

Strategie cenowe

Jedng strategig pozycjonowania produktu jest ustalenie wysokiej ceny w
sytuacji, gdy poziom konkrenciji jest niski lub jest mate zagrozenie
zastgpienia produktu. Inng strategig jest "dopasowanie do konkurenciji"
poprzez ustalenie nieco nizszej ceny, niz konkurencja, celem zdobycia
wiekszych udziatéw rynku. Ostatnig strategig jest obnizenie cny diametralnie
tak, aby catkowicie wykluczy¢ jakgkolwiek konkurencije.
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Podsumowanie rozdziatu

W rozdziale skupiono sie na temacie analizy rynku dla start-up'éw. Wprowadzono pojecie i
podkreslono znaczenie tego terminu. Podkreslono rowniez szczegdlne wyzwania stojgce przed
przedsiebiorcami. W rozdziale nastepnie skoncentrowano sie na zaprezentowaniu prostych,
praktycznych i przydatnych narzedzi utatwiajgcych analizy rynku.

Kluczowymi etapami analizy rynku s3a:
e segmentacja rynku i ocena jej skutecznosci;
e analiza otoczenia zewnetrznego;
e analizy Srodowiska wewnetrznego i
e pozycjonowanie produktu.

Podejscia dotyczgce segmentacji rynku sg nastepujgce:
¢ Segmentacja demograficzna
e Segmentacja geograficzna
e Segmentacja psychograficzna
e Segmentacja behawiorystyczna

Twaj rynek docelowy powinien byc¢:
¢ identyfikowalny;
dostepny;
znaczny;,
posiadajgcy unikalne potrzeby, oraz
staty.

Jesli masz juz pomyst na rynku i jestes zainteresowany, mozesz przystgpi¢ do bardziej szczegdtowej
analizy rynku. Mozna to zrobi¢ poprzez przeprowadzenie zewnetrznej analizy, ktéra bada Srodowisko,
branze i konkurencje. Nastepnie mozna zbada¢ wewnetrzne srodowisko pracy organizacji.
Narzedzia do analizy zewnetrznej to m.in. analiza PEST i model pigciu sit Portera.

Narzedzia do analizy wewnetrznej to m.in. analiza SWOT i macierz TOWS. Kolejnym i ostatnim juz
krokiem jest pozycjonowanie produktu w stosunku do konkurencji, aby skierowa¢ go do
odpowiedniej grupy docelowej klientow.

Pytania sprawdzajace
1. Dlaczego analiza rynku jest wazna dla nowych przedsiewziec?

2. Wymien niektére problemy, ktére napotykajg przedsigbiorcy, dotyczgce analizy rynku.

3. Opisz sposob segmentacji rynku.

4. Wyjasnij, jak pozycjonowaé produkt.
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