Полезные советы  маленькому исследовательскому отделу

Во многих газетах исследования мало помогают  в анализе и распространении информации среди клиентов как внутренних, так и внешних. 

Иногда исследовательский отдел вообще отсутствует. Некоторые сотрудники берут на себя дополнительную задачу «исследователя-гуру», при этом они не являются экспертами в этой области или это не имеет никакого отношения к их обычным служебным обязанностям.

Компания «Белден» понимает такое рвение и предлагает вашему вниманию некоторые идеи по организации необходимых услуг, предоставляемых их клиентам. Эти идеи могут представлять интерес для  маленьких или не имеющих  достаточное число сотрудников исследовательских отделов. 

1. Проведите общее исследование «рынка», которое  покажет вам его сильные стороны.

Статистика о росте населения, появлении новых рабочих мест и росте общей розничной торговли в вашем регионе являются общими рыночными показателями, которые дают представление рекламодателям о масштабе рынка, географии и других ключевых факторах.  Например, некоторые малые рынки могут быть привлекательными для туристов или представлять прекрасную курортную зону. Все это имеет экономическую значимость.

При использовании данных с целью подкрепления фактической информацией этой экономической особенности, найдите достоверный источник и используйте его в качестве подтверждения.  Прибегая к одному и тому же источнику, вам необходимо обновлять подачу материала, что позволит вам отследить и увидеть изменения. Это также позволит вам избежать распространения  противоречивых данных и  информации, исходящей из вашего отдела.

2. Подготовьте «рыбу» презентационного материала на основе  категорий, на которые делятся рекламодатели, а когда вам нужно представить информацию рекламодателю «подключите» отличительные характеристики.

Например, компания «Белден» делает свои  Power Point  презентации по менеджменту так, чтобы иметь возможность выбрать отдельные слайды или комплект слайдов  для моделирования заготовки – «скелета». 

Заготовка позволяет вам заранее  вооружиться всей информацией для того, чтобы обращаться к ней в любое время. Подготовьте серию таких заготовок для разных рекламодателей таких как бытовая электроника, магазин уцененных товаров и т.д.

Используйте этот «скелет», когда вы будете рассказывать о своих возможностях предполагаемым рекламодателям для того, чтобы они имели представление, как функционирует ваша рыночная площадь в конкретной розничной категории. Используйте такую информацию, как:

• Описание исследования.

• Определение площади рынка.

• Демография рынка.

• Читательская аудитория вашей газеты.

•  Рыночные доли этой категории. Например, 60 % взрослых людей ищут бытовую технику в «Общей площади» в течение 30 дней.

• Рыночные доли магазинов.

• Покупательские тенденции: которые показывают в каких еще магазинах люди приобретают вещи.

• Ваш охват этой розничной категории: например, газета Х охватывает 75 % тех, кто покупают  бытовую электронику в 30-дневный период.

Однажды разработав такой «скелет», вы можете использовать его для составления презентационного материала для определенных рекламодателей. Применяйте «скелет» к необходимой категории рекламодателей и подключайте данные рекламодателя, где это требуется. Для бытовой электроники, если вы рассказываете о рекламных возможностях магазину электронной техники Х , вы должны продемонстрировать область влияния вашей газеты на тех, кто делает покупки в этом магазине, а не всю категорию. Рассказывая о демографии рынка, вы можете также показать, как покупатели магазина электронной техники Х соотносятся с рынком в целом.

Существуют разные способы продемонстрировать эти данные, но основным является  заблаговременная  разработка  «скелета» Power Point для более удобного пользования и  применения в будущем.

3. Разместите информацию на одном листе для тех, кому  вся презентация не нужна.

Например, если вы предполагаете, что во время  презентации для магазина электронной техники Х не будет уделено много внимания всему материалу, сократите пару ключевых таблиц, которые демонстрируют уровень продаж и поместите их на одной странице под заголовками, поясняющими основные моменты.

4. Следите за информацией, которая может сделать вашу презентацию более представительной 

Информация о таких организациях как «Американская газетная ассоциация» или деловых источниках таких как «Гувер» должна сортироваться или должна быть сохранена в разделе «Важное» в интернете. Подкрепляющая информация может быть включена в вашу презентацию для придания весомости содержания.

5. Давайте возможность внутренним клиентам размещать любую информацию, которая может быть им полезна.

Есть ли есть такая возможность предоставить какую-то информацию в личной беседе, объясните, почему эта информация полезна для них – это работает лучше всего. Таким образом они наверняка  поймут и запомнят эту информацию.

Однако это будет сложно сделать отделу с небольшим количеством или всего лишь одним сотрудником, поэтому, возможно,  вы решите сохранить список тех, кому может понадобиться такая информация, например, менеджеров, директоров и отделов продаж и отправить им  письмо по электронной почте, содержащее интересующую их информацию, которую вам удалось найти и объяснить важность предоставляемой информации.

Это только некоторые советы по организации ваших источников. Некоторые газеты уже следуют этим пунктам, а некоторым нужно только начать применять их. Прекрасно, если вы уже готовы ступить на эту тропу или уже идете по этому пути!

Если нет, попытайтесь организовать  инфо из ваших исследований так, чтобы ей было легко и удобно пользоваться и,  вы могли предложить своим клиентам эффективный и  профессиональный сервис.   
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