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Sita strategii - analiza otoczenia biznesowego firmy

Nie pamietam, kiedy zdarzyto mi sie by¢ u Klienta na rozmowie o potencjalnej wspdtpracy, aby Klient chcacy ode

mnie kompleksowej strategii marketingowej pojat i zrozumiat jak bardzo waznym elementem jest przeprowadzenie analizy
marketingowej danej marki, czy przedsiebiorstwa. | to zarowno pod katem tego co sie dzieje obecnie z aktywnoscia
marketingowa jego produktu-ustugi oraz tego, co konkretnie realizuje konkurencja w obszarach polityki komunikacyjnej.
Oczywiscie bardzo czesto jest to zwigzane z mylnym pojmowaniem tego, czym jest w ujeciu marketingowym analizowanie
otoczenia konkurencyjnego. W mojej opinii to wiasnie wnioski z analizy sa fundamentem do stworzenia unikalnej i bardzo
Swiezej, kreatywnej strategii marketingowe;j.
Otoczenie biznesowe marki, czy firmy to gtéwny wyznacznik tego, co musimy robi¢, ktdry kierunek dziatan biznesowych
obra¢, aby stworzy¢ podwaliny pod rentowne ustugi, czy rentowny produkt. Czyli taki, ktéry bedzie sie podobat
konsumentom nowym, ale przede wszystkim tym, ktdrzy obecnie kupuja u konkurengji. Tylko wéwczas méwimy o swego
rodzaju dziataniach efektywnych, sprzyjajacych zdrowe] konkurencji i potegowaniu biznesu. Wygrywaja na tym wszyscy.
Konsumenci i samoregulujacy sig rynek.

Etapy analizy marketingowej

Na pytanie co trzeba analizowac i jak to sie w praktyce odbywa nie sposéb odpowiedzie¢ jednym zdaniem. Techniki sa
rézne. | na pewno znana wszystkim analiza SWOT nie wystarczy, aby taka analize przeprowadzi¢ w sposdb wysoce
adekwatny do potrzeb projektowania strategii marketingowej. W pierwszej kolejnosci musimy okreéli¢ po co nam analiza
marketingowa? Czy jest to dziatanie na potrzeby stworzenia czego$ unikatowego w skali komunikacji danej marki, czy
przedsiebiorstwa?! Czy jedynie proces stuzacy ustaleniu i zgromadzeniu danych o poczynaniach konkurencji. Wytyczne do
analizy sa niezbedne, gdyz nim bardziej szczegdtowo sprecyzujemy czemu maja stuzy¢ pozyskane dane i jak szeroki maja
mie¢ zakres, tym bardziej beda przydatne do dalszej pracy. Zespotom projektujacym strategie marketingowa najbardziej
niezbedne sg informacje, ktére mozna podzieli¢ na trzy gtdwne filary: 1) rynek, 2) konkurencja, 3) konsument . Do tego
dochodzi 4 wazny punkt. Mianowicie nalezy przeanalizowaé wewnetrzne zasoby i

przeszte oraz obecne profilowanie, pozycjonowanie, kojarzenia, $wiadomos¢ marki-przedsiebiorstwa, znajmos¢ ustug-
produktéw przez konsumentéw dotychczasowych i pozadanych.
Tak sie zaczyna proces znany i powszechnie stosowany przez strategdw: Gdzie jesteSmy - Gdzie chcemy by¢? Ale po kolei.
Weryfikacja rynku jest bardzo mozolnym zadaniem i trzeba koniecznie skupi¢ sie na priorytetach, aby sie nie pogubic

w wielowatkowosdci i ztézonodci tego zagadnienia. Interesuje nas meritum, czyli to, kto jest obecny na rynku, kto jest nasza
konkurencja, z wyszczegdlnieniem tego, ktére firmy konkurencyjne sa bezpodrednim zagrozeniem, a ktére jedynie
posrednio moga stanowi¢ dla nas problem w perspektywnie czasowej. Sprawdzamu i przygladamy sie temu jak wyglada
sytuacja na rynku. Prébujemy ustali¢ i zdiagnozowa¢ czynniki sukcesu i gtéwne elementy, dzieki ktérym firmy w naszej
branza-kategorii osiagaja wzrosty, czyli sprzedaja i rozwijajasie. Oczywiscie réwnie wazne sa informacje dlaczego i co
dokfadnie powoduje, jedli na rynku, w naszej kategorii jakie$ firmy upadaja. Obecnie takim przejawem jest branza
odziezowa. Z informacji wiekszosci gazet finansowych wynika, ze juz trzecia, znana firma odziezowa w Polsce jest
zagrozona ogtoszeniem upadtosci. Jesli dzisiaj kto$ weryfikuje ten segment musi zwrdci¢ na to uwage, bo by¢ moze wcale
nie czynniki zwiazane z kryzysyem odgrywaja tu najistotniejsza role. Wiedza, ktdra jest najbardziej niezbedna to ta, ktdra
mozna zaobserwowal bezposrednio w miejscu sprzedazy naszej konkurencji, w mediach, ktére recenzuja, raportuja, czy
publikuja o stanie gospodarki, cedzac jak przez sitko skrupulatnie kazda branze. Tam mozna znaleZ¢ ciekawostki, ktdre by¢
moze nie zawsze s3 na tyle przydatne, azeby traktowac je mocno serio, niemniej na pewno stanowia dodatkowe wazne
zrédto wiedzy. Rynek trzeba analizowaé réwniez pod wgledem przysztych trenddéw i tendencji. Zobaczmy, co sie dzisiaj
dzieje z rynkiem deweloperskim. Jesli w ubiegtym roku jakis deweloper zmieniat swoja strategie marketingowa i wziat pod
uwage okolicznosci, kiedy to konsument bedzie rzadzit i ze proste promocje na zasadzie mieszkanie z garazem gratis
wystarcza, dzisiaj juz wie, ze byla to aktywnosc na krdtka mete. Natomiast ta firma deweloperska, ktéra za punkt wyjsciowy
postanowita zwrdci¢ sie do klienta i jego obra¢ za centrum uwagi, i jemu podporzadkowaé komunikacje, dla niego
usprawni¢ obstuge Klienta, aby w korcu zorientowana byfa o jego potencjalne potrzeby - ta firma dzisiaj wienczy dziefo.
Analizowanie konkurencji jest mozliwe na kilka sposobdw. Oczywiscie mozna, co jest pono¢ nawet powszechne, wypuscié
na rynek tzw. szpiegéw i w ten sposdb zgromadzi¢ wiedze. Ale nie polecam tego rozwiazania, gdyz z reguty bardzo szybko
takie postepowanie odwraca sie przeciwko nam. Grajmy fer, i gwarantuje, ze posrednia weryfikacja dziatan konkurengji



réwniez przynosi bardzo dobre efekty. Co sprawdzac¢? Pamietajmy, ze nie chcemy byc¢ tacy sami, tylko inni - to nas powinno
motywowacd - stara¢ sie za wszelka ceng odrézni¢ od naszych rywali rynkowych. | tu gléwne role moze odgrywacd wiele
czynnikdw. Mozemy by¢ lepsi ceng i oferowacl lepsza jako$¢. Mozemy inwestowaé w markowos¢ naszych produktéw. W
koncu mozemy staral sie znalez¢ nisze rynkowa w naszej katergorii i zagospodarowaé ja w sposdb bardzo
charakterystyczny, jedyny dla siebie. Od tego co robi nasza konkurencja zalezy jak dalece wyjatkowa strategie bedzie
mozna zaprojektowad, aby dawata pozadane rezultaty. Budowata Swiadomos¢ marki,

produktu, czy firmy w jednoznaczny sposéb. Tak, jak w przypadku znanych marek: Red Bull, Visa, Alior Bank, Zywiec, Play,
ING z Markiem Kondradem - tych marek nie da sie pomyli¢ w gaszczu innych, z tych samych branz. Te marki wygenerowaty
branding, ktdry swoja sita daje gwarancje pozycji rynkowej. Niemniej ostatnie wiesci sprzedazowe marki Tiger daja chyba
jednoznacznie do zrozumienie, ze nawet takie marki jak Red Bull musza reagowad

i za wszelka cene broni¢ swojej pozydji. Trudno wymieni¢ tu marki mniej znane, ale prosze mi wierzy¢ - kazda marka, kazda
firma moze wdrozy¢ dla siebie wyjatkowa w swojej formule strategie marketingowa, ktéra pozwoli efektywnie
konkurowad. Takim przykladem niech bedzie firma LeccePen, czy niezalezny dom maklerski Secus oraz agencja reklamy
zewnetrznej City Service - kazda z tych firm operuje w sektorze MSF i kazda sta¢ jest na spore ambicje rynkowe.
Analizujagc poczynania konkurencji sprawdzajmy wszystko, co jest dostepne okiem klienta - to wystarczy. Strone
internetowa, sposéb komunikowania sie w mediach, oferty handlowe, ceny oraz sie¢ dystrybucji. Najcennieszym zrédtem
informacji jest jednak Konsument. Zdiagnozowanie potrzeb klientéw zawsze pozwala dojrzec calg prawde i odpowiedzie¢
sobie na pytania: co, za ile, gdzie i w jaki sposdb mozna zakomunikowaé nasze produkty-ustugi, aby byly adekwatne z
oczekiwania konsumentdw i zarazem konkurencyjne. Koniecznie trzeba zweryfikowad jaki jest nasz klient. Jak konsumuje
media: co czyta-kiedy czyta? Jak wyglada jego dzien pracy? Jaka forma reklamy go interesuje, i czy w ogdle jego stosunek do
reklamy jest aktywny, czy moze bierny. Pamigtajmy, Zze strategia marketingowa zawsze musi odzwierciedla¢ preferencje
klientdw. Jedli sprzedajemy produkty z przeznaczeniem do hurtowni, to sprébujmy sie dowiedzied, co jest lub moze by¢
motorem napedowym naszych dziatar marketingowych. Czego oczekuje od nas decydent-wiasciciel danej hurtowni. By¢
moze atrakcyjny program lojalnosciowy, dzieki ktéremu raz lub dwa razy w roku za wypracowane zyski hurtownik pojedzie
na wymarzone wakacje wystarczy. Bo trzeba pamietal, ze marketing dzisiaj musi by¢ zintegrowany ze sprzedaza. Inny
przykfad. Jesli oferujemy szkolenia, to musimy za wszelka cene sprofilowac tre$¢ naszych reklam, a zarazem odpowiednio
dobra¢ ich kanaty dotarcia poprzez seleketywne media, aby przekonac tych, dla ktérych przygotowaliémy dane szkolenie,
czy warsztat. Stereotyp reklamowania do wszystkim ewidentnie przekfada sie na stwierdzenie, czyli do nikogo! Powyzsza
wiedze mozna zdoby¢ na dwa sposoby, Obserwowal wiasnymi sitami odwiedzajac miejsce sprzedazy konkurencji,
przeprowadzajac rozmowy z klientami konkurencji, czy w kohcu zebraé i przeanalizowaé cata zgromadzong dokumentacje
na temat sposobdw i jakosci reklam naszej konkurencji. Na pewno warto$ciowym materiatem moga by¢ informacje
zakupione na swoje potrzeby z agencji badawczej, ktéra dostarczy doktadnie te wiedzg, ktdrej oczekujemy - szczegdlnie na
temat profildw konsumenckich. Mozna tez wybra¢ drugi model i postuzy¢ sie zewnetrzna agencja doradcza, ktéra ma na
pewno zawsze jedna warto$¢ dodang - patrzy na wszystko okiem obiektywnym, nie jest mimo wszystko skarzona
tendencyjnoscia, bo nie przebywa w firmie, nie mowi jezykiem firmy. A zarazem jest w stanie wylapa¢ o wiele wiecej
watkdw, na ktére marketer danej firmy, czy brand manager danej marki nie zwrdci uwagi.

Autoanaliza przedsiebiorstwa

Wspomniatem na poczatku tekstu, ze analiza SWOT to za mato. Jedna jest réwniez niezbedna, aby éw proces analizy
marketingowej uzna¢ za kompletny. Znajac mozliwosci swojej firmy, swojego $rodowiska, swoich pracownikéw - ich
kompetencje i kwalifikacje bedzie nam o wiele fatwiej zmienia¢ sie na lepsze, a przede wszystkim robi¢ to w sposéb
odpowiadajacy naszym mozliwosciom. Mocne i stabe strony firmy musza zgtebiac to, co faktycznie dzisiaj jest lub moze byc
nasza przewaga rynkowa. Stabe strony to podane na talezu, istotne obszary do jak najszybszej poprawy. Szanse i zagrozenia
firmy, produktu, czy ustugi w moim mniemaniu to wiasnie wartosci wyniesione z badan, analizy rynkowej, ktéra opisatem
powyzej. Musimy zawsze bra¢ pod uwage, ze konkurencyjno$¢ jest podstawa, a klient coraz bardziej Swiadomy swoich
oczekiwan nie bedzie nam wiecznie lojalny. Konsumenci maja szeroki wybdr dobr i ustug, dlatego to nasza rolg jest o nich
zabiegad robiac to w taki sposdb, aby wyrdzniac si¢ na tle podobnych produtkdw rynkowych.Warto réwniez podkredli¢, ze
proces analizownaia wifasnego przedsigbiorstwa musi zosta¢ oparty o wiele wywiadéw nie tylko z zarzadem, czy
najwazniejszymi dziatania firmy (marketing, sprzedaz, kadry). Doswiadczenie nauczyto mnie, ze bezposdrednia rozmowa z
obstuga klienta w punkcie sprzedazy, czy pracownikami majacymi kontakt w terenie z konsumentami réwniez dostarczaja
wielu cennych informacji zwiazanych z preferencjami, potrzebami, oczekiwaniami tych, ktérym sprzedajemy. Nie pomijajmy
tych wspdtpracownikdw.

Jak interpretowac wnioski z analizy marketingowej?
Przyjmijmy, ze po przeprowadzeniu analizy marketingowej zgromadzilismy nastepujace informacje:



-wiemy, jak wyglada rynek: ilu jest potencjalnych konkurentéw, jak ten rynek jest uksztattowany, jak jest gteboki-ile jest
wart, jakie ma perspektywy, co mu zagraza, jak si¢ bedzie zmiania¢, co bedzie go zmienia¢, jak na tym rynku zachowuija sie
konsumenci?

-wiemy o wiele wiecej o naszych konkurentach: co robia, aby sprzedawal i rozwijal sie, jak sie komunikuja, i co
komunikuja, jak i czy w ogdle sie zmieniaja

- wiemy kim jest nasz klient docelowy: jak do niego dotrze¢, co mu zakomunikowad, jak zwrdci¢ jego uwage, w jaki sposdb

efektywnie sie z nim komunikowa, jakie sa jego preferencje i oczekiwania klientéw

To wszystko daje nam podstawe do wyciagania wnioskdw, ktérych wartos¢ jest nie do przecenienia. Niemnigj rola

whioskd nie powinny by¢ same stwierdzenia, a pordwnania. Kazda istotna informacja nie moze zosta¢ bez echa.

Zatozmy, ze jesli konkurencja podkresla jako$¢ swoich ustug i szeroka siec sprzedazy, i w badaniach wyszto, ze wiasnie

to jest podstawowy warunek do spetnienia potencjalnych klientdw, to my musimy postawi¢ na inny wazny element, badz w

lepszy sposdb - w sensie komunikacyjnym - udowodni¢, przekonad, ze nasza jakos¢ i sie¢ sprzedazy jest jeszcze lepsza.

Zobaczmy jak wiele sie dziato na przetomie roku 2008-2009 w rywalizacji bankdw, ktére zabiegaty o wzgledy swoich

klientéw i naciagaty na lokaty. Zobaczmy jak bardzo konkuruja obecnie ze soba napoje energetyczne: Burn, Red Bull, czy

wspomniany Tiger - wszystkie podkreslaja ten sam atut - wiecej energi, wiecej mocy. Kazdy robi to na zupemie inny sposéb.

Interpretacja wynikdéw moze nas zaprowadzi¢ takze do podjecia dziatan dziewiczych - dla mnie to zawsze najlepszy wybdr

- czyli takich, ktére ustanawiaja nowe wzorce do nadladowania przez innych. Warto uwierzy¢, ze jedli badania i cata naliza

marketingowa zostafa przeprowadzona nader skrupulatnie, to rozwigzania unikatowe moga przynie$¢ o wiele wieksze

efekty i zosta¢ whasnie dzieki temu zauwazone przez konsumentéw. Walka na te same sprawdzone wzorce reklamowe, czy
sprzedazowe nie ma w sobie dlugofalowej perspektywy. Moze sie okaza¢ bardzo krétkowzroczna.

Analiza marketingowa to wiedza, ktdrej nie mozna nie posiada¢ przed przystapieniem do projektowania nowej
strategi marketingowej, ani zadnych proceséw re-brandingowych w firmie. Nie wiedzac, co sie dzieje na rynku, a przede
wszystkim, co robi nasza bliska konkurencja w obszarach komunikacji marketingowej nie sposéb stworzy¢ czego$ nowego,
Swiezego a zarazem unikatowego. Nie ma nic gorszego z punktu widzenia konsumentdw, jak dwie marki w jednej kategorii
z tym samym (podobnym) spotem, czy wizerunkiem. Dziata to na nie korzy$¢ samej firmy, jak i rynku. Petny galimatias. A
najlepszym dowodem na to, ze zawsze mozna wyj$¢ z opresji i znalez¢ nisze oraz miejsce dla siebie jest chocby marka
Mobile King, czy Liberty Direct. Oba brandy udowodnity, ze zaréwno komunikacyjnie, jak i réwniez ofertowo zdotaty
przebi¢ sie na trudnym dla siebie konkurencyjnym rynku. | zarazem ich naktady na marketing zostaty wydane efektywnie.

Powyzszy tekst jest czescig cyklu artykutdw "Sila strategii - przedsiebiorstwo konkurencyjne”, ktére maja na celu
przyblizy¢ marketerom, jak przeprowadzi¢ proces strategiczny w swoich firmach. W nastepnym numerze magazynu
ukaze sie materiat “Projektowanie strategii”.
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