10 fragor en
marknadschef
bor stalla sig!

Reflect ar ett undersékningsféretag som med hjalp av kvanitativa metoder
assisterar foretag med att analysera sin marknadsféring och sina kundregister.

1. Hur kan du bli battre pa att

marknadsfora ditt foretag?

I majoriteten av de personalundersdkningar vi genomfért har
det visat sig att det medarbetare uppskattar mest fran sin
chef &r dterkoppling pa deras arbetsinsatser, bade bra som
dalig feedback. Men hur far du som marknadsfor ditt féretag
dterkoppling fran era kunder? Vi pd Reflect kan hjalpa dig att
bygga upp ett motsvarande verktyg for att hamta in respons
fran era kunder.

2. N3r du dina kommunikationsmal?

Vill du kunna samarbeta med din reklambyrd pa forséljning-
sorienterade grunder? Ar utfallet i dina satsningar det du
forvantar dig, vad kan forbattras och hur ska det férbattras?
Vi kan ge dig siffror pd hur dina insatser, atgarder och kam-
panjer fungerar mot din malgrupp.

3. Ar era kunder nojda?

Genom att k&nna till kundens behov och &sikter kan ditt
foretag utveckla bade er marknadsféring och era produkter
i ratt riktning. N&jda kunder skapar lojalitet och lojalitet
skapar ldnsamhet. Darfor ar det viktigt att forsta kundernas
och anvandarnas behov, beteende och attityd. Att folja upp
hur kunder bemdéts och hur de upplever era produkter eller
tjanster bor vara en viktig styrparameter i ert foretag. Reflect
har en mycket omfattande erfarenhet av att designa smarta
system for att mata kundtillfredsstallelse.

4. Hur ser era kunder ut?

Lar kanna din marknad. For att kunna avgéra om en ny idé
eller reklamkampanj ar barkraftig eller inte, ar det nédvandigt
att forsta kundernas installning, beteende och behov. Reflect
erbjuder djupgdende insikt kring olika frdgestallningar som
rér er marknad ur ett kund-/ konsumentperspektiv. Vara
undersékningar utgar alltid fr&n kundens situation och om-
givning. M3let med vara affarer &r att leverera konkreta och
lattanvanda beslutsunderlag for ditt foretags affarsprocesser.
Dessa underlag ska vara direkt éverférbara pd foretagets
taktiska och strategiska planer.

5. Hur skiljer sig er malgrupp fran

konkurrenternas?

Vilken bild har er malgrupp av ert foretag i férhallande till era
konkurrenter? Det &r av stor vikt for alla foretag att ha sd god
kunskap om marknaden och marknadens aktérer som majligt
ndr en strategi ska laggas upp - detta for att kunna maximera
effekten av en satsning. Det kan finnas marknadssegment
som ligger 6ppna, vi hjalper dig att hitta dessa positioner.
Kunderna &r en palitlig informationskélla, de besitter kun-
skaper och erfarenheter som véntar pa att bli omvandlade
till intakter for er.

6. Hur presterar ditt foretag i forhallande

till era konkurrenter?

Vad far konsumenterna att valja konkurrenternas produk-
ter istdllet for era? Kunskap om konkurrenterna och deras
produkter ar oerhdért viktig. Vi visar trender och tendenser i
branschen och hjélper dig att halla uppsikt éver vad de andra
gor. Vi erbjuder en férteckning 6éver de marknader och kunder
som konkurrenterna bearbetar.

7. Hur har er kampanj gatt?

Genom att mata innan och efter att kampanjen har genomfoérts
kan du med endast tva méatningar fa ett betyg eller "kvitto” pa
hur den aktuella kampanjen har gatt. Dessa siffror kan sedan
jamforas med andra kampanjer for att pa sd satt veta vilken
som gav bast resultat. Det ar ett enkelt och kostnadseffektivt
satt att utvardera det kapital som satsats pa marknadsforing.
Vi hjdlper dig att se efter om du kan spendera mindre pengar
pd marknadsféring men fortfarande fa en likadan eller stérre
effekt.

8. Kan du 6ka marginalerna pa era

produkter/tjanster?

Vad paverkar betalningsviljan hos kunden och hur kan du
nyttja den? Ett felaktigt pris p& en produkt eller tjanst har
en negativ p%verkan p% I[dnsamheten. Att prova sig fram nar
det géller prisnivder kan vara mycket dyrbart och riskfyllt pd
saval kort som 18ng sikt. Inom omradet prissattning hjélper
vi dig att ta reda pa vilken prisnivd som maximerar lénsam-
heten fér din produkt/tjanst, vilken prisstrategi du ska valja
for att optimera resultaten och hur du kan nyttja skillnader i
marknadens varderingar for att differentiera priset.

9. Vad ar resultatet av er

marknadsforing?

Nar 8ret summeras, vad har din marknadsféring gett? Vad
ska du &ndra p& inféor kommande ar? Hur starka &r era var-
umarken? Hur stor del av marknaden har ni och hur stor del
har era konkurrenter? Vi visar vad ni har lyckats med och vad
ni kan férbattra.

10. Vad hander med era DR-utskick?

DR Respons &r ett verktyg for att oka effektiviteten pa ditt
foretags DR-utskick. Vi tar fram information om vad som han-
der pd vagen fran utskick till respons och foljer upp momenten
genom att analysera vilka delar som kan forbattras. M3let &r
att maximera utvaxlingen av er marknadsforing.
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