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  CONDUZIONE DI RICERCHE DI MERCATO




  •Problemi? Come posso realizzare uno studio di mercato che mi permetta di avere un'idea chiara prima di lanciare il mio prodotto/servizio?




  •Perché è utile? Una ricerca di mercato ben condotta fornisce una base e un metodo a chiunque voglia avviare un'attività.




  •Contesto professionale? Marketing, coaching, sviluppo di reti, creazione di imprese, gestione di progetti.




  •FAQ ? 




  °Le ricerche di mercato sono davvero necessarie?




  °Come si formatta la ricerca di mercato?




  °Qual è la differenza tra uno studio di mercato e un business plan?




  °Come posso realizzare un sondaggio se vendo i miei prodotti/servizi solo su Internet?




  °Quanto costa una ricerca di mercato?




  °Come faccio a sapere se il mio studio è affidabile?




  °Quale metodo devo adottare se il mio progetto è totalmente innovativo?




  La ricerca di mercato è un concetto che può sembrare spaventoso. Molte persone, nel loro progetto di avviare un'attività, si scoraggiano prima ancora di aver visto di cosa si tratta.




  Si tratta tuttavia di una fase cruciale che, lungi dal confermare la fattibilità del vostro progetto, dovrebbe permettervi di confrontare le vostre proiezioni e intuizioni con la realtà del mondo esterno. Questo mondo esterno è proprio quello che chiamiamo il vostro mercato. Come ogni territorio, ha il suo modo di funzionare e le sue regole. Incontrerete i vostri concorrenti e la vostra clientela, vi interesserete alle normative vigenti e, confrontando tutti questi parametri, potrete determinare il vostro posizionamento, il vostro fatturato previsto, la vostra politica commerciale, ecc.




  Tutto questo gergo può sembrare spaventoso, ma in realtà ha un solo scopo: permettervi di lanciare la vostra attività con piena consapevolezza di ciò che vi aspetta. Le ricerche di mercato vi faranno risparmiare tempo prezioso se scoprirete che la vostra idea non soddisfa le esigenze del settore. Inoltre, vi aiuterà a rendere il vostro progetto redditizio a lungo termine, anticipando i cambiamenti del mercato.




  Che siate esperti del settore di riferimento o principianti, questa fase è fondamentale, anche solo per definire il fatturato previsto, affinare le tecniche di vendita o redigere un business plan che convinca i vostri partner finanziari. Infatti, sebbene non sia una previsione definitiva e affidabile al 100% del futuro della vostra azienda, la ricerca di mercato è comunque la chiave di volta.




  Questo libro si propone di mettervi sulla strada giusta e di far sì che la vostra ricerca di mercato, lungi dall'essere un lavoro di routine, sia adattata alle vostre esigenze e diventi un vero e proprio trampolino di lancio per il vostro progetto.




  CONSIDERAZIONI PRELIMINARI




  UN MERCATO: MA COS'ALTRO?




  Un mercato è un luogo (fisico o virtuale) in cui individui chiamati clienti o richiedenti incontrano altri individui, chiamati fornitori, che possono soddisfare le esigenze dei primi e spesso anche crearle. Questa descrizione si applica anche al mercato ortofrutticolo in fondo alla strada e al mercato del lavoro (dove i fornitori sono aziende e i cercatori sono persone in cerca di lavoro).
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        BUONO A SAPERSI

      


    




    Secondo un'indagine condotta dall'APCE (Agenzia Francese per la Creazione d'Impresa) nel 2005, oltre il 70% dei fallimenti di nuove imprese è dovuto a problemi commerciali, ovvero a una stima errata del fatturato e della strategia commerciale da attuare, entrambe conseguenza diretta dello studio di mercato.


  




  PERCHÉ UNA RICERCA DI MERCATO?




  •Il primo obiettivo del vostro studio è la redditività. È necessario vendere un numero sufficiente di prodotti o servizi in modo che le entrate superino le spese. Per farlo, è necessario conoscere le principali tendenze del proprio mercato, i propri punti di forza e di debolezza, ecc. È necessario disporre di una strategia aziendale basata su prove tangibili. In particolare, dovete sapere chi sono i vostri clienti e i potenziali concorrenti e a quale prezzo potete vendere i vostri prodotti.




  •Il secondo obiettivo è la crescita e la sostenibilità. La vostra offerta ha una durata limitata e subirà:




  °una fase di lancio e sviluppo (che comporterà investimenti e quindi un fabbisogno di capitale circolante da prevedere);
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