Пакет Средств Анализа Рынка
                                               Методы Исследования Потребителей

Детко: Разработка Нового Стирального Порошка
Анкета для Промышленного Потребителя

Номер анкеты:


0.
Логистика
[Этот раздел должен быть заполнен интервьюером до или сразу после окончания интервью. Комментарии должны быть записаны как можно скорее по окончании интервью.]
Дата интервью: 




Время:






Имя интервьюера:




Должность:






Город: 





Область: 







Имя респондента: 




Должность:






Форма собственности организации:










Комментарии:













I. 
Представление

[Рекомендация интервьюеру: Ваша задача в начале интервью - создать непосредственную обстановку, чтобы респондент чувствовал себя комфортно. Необходимо подчеркнуть конфиденциальность проводимого исследования, а также объяснить, что его результат  послужит на благо потребителя. На этом этапе не рекомендуется упоминать имя Детко - это может исказить результаты интервью].
Здравствуйте. Меня зовут _______________________  Мы проводим исследование потребления стирального порошка в России. Результаты исследования должны помочь нам лучше удовлетворять желания потребителей . Не могли бы Вы уделить несколько минут и ответить на наши вопросы? 

II.   Структура потребления порошка.

II.1. Какие услуги оказывает Ваша прачечная?


Только стирка







 1

Кипячение









 2

Отбеливание








 3


Крахмаление








 4

Санитарная обработка
   
 5


Другое












 6 (пожалуйста, уточните)______________

II.2.  Для стирки каких тканей предназначено Ваше оборудование?

(Рекомендации интервьюеру: отметьте каждый номер, соответствующий ответу “да”)

хлопок и грубые ткани





   
 1
быстро окрашивающиеся ткани    
 2
тонкие ткани














 3
шерсть


















 4
другое


















 5 (пожалуйста, уточните)_______________

II.3.  Кто является Вашими основными клиентами? Я зачитаю Вам несколько категорий. Пожалуйста, укажите процент, который они составляют от общего объема стоимости оказываемых Вами услуг.

	Клиент
	Процент
	

	частные потребители
	________________%
	 1

	гостиницы
	________________%
	 2

	рестораны
	________________%
	 3

	больницы
	________________%
	 4

	другое (уточните)
	________________%
	 5

	
	
	


II.4. Сколько у Вас стиральных машин? _________________


ручного управления
 1 (Если такие есть, переходите к вопросу II.5.)


автоматических
 2
II.5. Вы упомянули, что у Вас есть стиральные машины ручного управления. Есть ли у Вас планы заменить их на автоматические в течение следующего года?


Да
 1

Нет
 2
II.6. Требует ли Ваше оборудование специальный стиральный порошок?


Да
 1 Если да, переходите к вопросу II.7.

Нет
 2 Если нет, переходите к вопросу II.8

II.7.  В чем должна быть его особенность?

_______________________________________________________________________________

II.8.  Сколько стирального порошка Ваша прачечная потребляет ежемесячно (кг)? ___________

[Рекомендации интервьюеру: если респондент затрудняется назвать точную цифру, предложите следующие варианты. Отметьте цифру, соответствующую ответу “да”.]

менее 30 кг
Нет
 1
30-50 кг
Нет
 2

более 50 кг
Да
 3

II.9. Каков дневной объем стирки?

[Рекомендации интервьюеру: отметьте номер, соответствующий ответу “да”]

менее 20 кг
Нет
-
 1
20-50 кг
Нет
-
 2
50-100 кг
Нет
-
 3
более 100 кг
Да
-
 4
III.  Процесс покупки

III.1.  Есть ли у Вас возможность повлиять на решение вопроса о том, какую марку стирального порошка должна закупить Ваша организация?

Да
 1 Если да, переходите к вопросу III.2.
Нет
 2 Если нет, переходите к секции VI.
(Рекомендации интервьюеру: продолжайте задавать вопросы из этой секции только тому человеку, который может в рамках своей организации влиять на принятие решения о выборе стирального порошка)

III.2. Какие внешние влияния наиболее важны для Вас при принятии решения о выборе марки стирального порошка? Я перечислю Вам несколько вариантов. Пожалуйста, проранжируйте их по степени важности для Вас.

	
	Чрезвычайно важно
	Очень важно
	Важно
	Не очень важно
	Совсем не важно

	
	
	
	
	
	

	a) Рекомендации производителя стирального оборудования

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	b) Совет техника, обслуживающего Ваше оборудование

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	c) Реклама

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	d) Пожелания клиентов

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	e) Особые рекламные предложения (напр., скидки)

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	f) Другое (уточните)

i.)




















ii.)


















	 5
	 4
	 3
	 2
	 1


IV.  Место покупки

IV.1.  Цель моего следующего вопроса - выяснить, где за последний год Вы покупали порошок. Я перечислю Вам несколько вариантов. Пожалуйста, укажите, какие из них относятся к Вам.

(Рекомендации интервьюеру: отметьте номера, соответствующие ответу “да”.)

	Место
	Наиболее часто 

	Эксклюзивные дилеры


“Да”
 1
	 1

	Оптовые торговцы





“Да”
 2
	 2

	Розничная сеть


 





“Да”
 3
	 3

	Другое (уточните)





“Да”
 4
	 4

	
	


IV.1.a.  Где Вы покупали чаще всего?

[Рекомендации интервьюеру: отметьте соответствующую цифру в таблице выше]
IV.2.  Вы сказали, что чаще всего покупаете у ________________. Какие из нижеследующих параметров были для Вас наиболее важны при выборе поставщика:

	
	Чрезвычайно важно
	Очень важно
	Важно
	Не очень важно
	Не важно

	
	
	
	
	
	

	a) Цена

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	b) Постоянное наличие в продаже

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	c) Дополнительные услуги поставщика (напр., доставка)

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	d) Скорость и точность доставки

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	e) Ассортимент

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	f) Специальные рекламные предложения

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	g) Близость расположения

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	h) Другое (уточните)

i.)




















ii.)


















	 5
	 4
	 3
	 2
	 1


V. Критерии покупки

V.1.  Различные соображения руководят людьми при выборе той или иной марки стирального порошка. Я бы хотел узнать о Вашем подходе . Сейчас я перечислю Вам следующие факторы. Проранжируйте их, пожалуйста, по мере важности для Вас.

	
	Чрезвычайно важно
	Очень важно
	Важно
	Не очень важно
	Совсем не важно

	
	
	
	
	
	

	a) Соответствие рекомендациям производителя Вашего стирального оборудования

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	b) Пригодность для всех типов тканей

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	c)  Антибактериальные свойства

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	d) Хорошая растворимость

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	e) Приятный запах

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	f) Отсутствие необходимости в долгом замачивании

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	g) Эффективность (кол-во на стирку)

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	h) Качество отстирывания

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	i) Цена

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	j) Удобное место продажи

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	k) Постоянное наличие в продаже

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	l) Репутация торговой марки

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	m) Удобная упаковка (форма, размер, материал и т.д.)

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	n) Привлекательная упаковка (цвет и т.д.)

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	o) Другое (уточните)

	
	
	
	
	

	
i.



i.



i.

	 5

 5

 5
	 4

 4

 4
	 3

 3

 3
	 2

 2

 2
	 1

 1

 1



[Рекомендации интервьюеру: если при ответе на вопрос V.I. респондент упомянул упаковку как важное, переходите к вопросу V.2. Иначе, переходите к вопросу V.3 ]
V.2. Вы упомянули, что упаковка имеет для Вас значение. Что Вы считаете удобной и привлекательной упаковкой? Я зачитаю Вам несколько характеристик. Проранжируйте их, пожалуйста, в порядке важности:

	
	Чрезвычайно важно
	Очень важно
	Важно
	Не очень важно
	Не важно

	
	
	
	
	
	

	a) Водостойкость

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	b) Наличие мерной чашки

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	c) Удобная ручка

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	d) Рекомендации по использованию
 
	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	e) Закрывающаяся крышка

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	f) Материал (плотная бумага)

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	g) Чистота

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	h) Объем

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	i) Форма

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	j) Привлекательная этикетка

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	k) Другое (уточните)

	
	
	
	
	

	
i.



i.



i.



	 5

 5

 5
	 4

 4

 4
	 3

 3

 3
	 2

 2

 2
	 1

 1

 1


V.3.  Часто люди обращают внимание на внешние признаки продукта. Что из того, что я Вам сейчас перечислю, могло бы послужить для Вас внешним признаком качества?

	Сертификат качества










“Да”
 1

	Репутация поставщика









“Да”
 2

	Информация на упаковке







“Да”
 3

	Репутация марки












“Да”
 4

	Этикетка на английском языке



“Да”
 5

	Дизайн упаковки












“Да”
 6

	Высокая цена














“Да”
 7

	Другое (уточните)












“Да”
 8

	


VI. Вопросы на знание марок

[Рекомендации интервьюеру. Это очень важно, чтобы Вы не провоцировали ответы респондента, подсказывая варианты. Обратите внимание, что вопросы расположены в строгом порядке, и направлены на выяснение популярности различных марок стирального порошка. Только после того, как респондент перечислил все приходящие ему на ум названия, можете и Вы их упоминать.]

VI.1.  Какие марки стирального порошка вы покупали за последний год?

[Рекомендации интервьюеру: не подсказывайте варианты ответа. Отмечайте соответствующие марки по мере того, как респондент их называет]

	Марка
	Наиболее часто

	Ariel 











Да”  1
	 1

	“E” Cussons 



   

Да”  2
	 2

	Dixan









   
Да”  3
	 3

	Henko 









  Да”   4
	 4

	Losk 











Да”  5
	 5

	Omo 










  Да”   6
	 6

	Tide 











Да”  7
	 7

	Tix 












Да”  8
	 8

	Bio’s 










   Да”  9
	 9

	Ланза 









   Да”  10
	 10

	Лотос 










Да”  11
	 11

	Новость








   Да”  12
	 12

	Миф 










   Да”  13
	 13

	Другое(уточните)


   Да”  14
	 14

	
	


VI.1.a. Не могли бы Вы сказать, какие из них Вы покупали наиболее часто?

(Рекомендации интервьюеру: отметьте соответствующие цифры в таблице выше).

VI.2. Сколько Вы платите за 1 кг Вашего наиболее часто покупаемого порошка?

<5,000 рублей
 1
5,001-7,000
 2

7,001-10,000
 3
10,001-15,000
 4
15,001-17,000
 5
17,001-19,000
 6
более 20,000
 7
VI.3. Если бы Вашей любимой марки не было в продаже, какую марку Вы бы купили?

VI.4.  Выступали ли поставщики порошка инициаторами контракта?

Да
 1 Если да, переходите к вопросу VI.5.

Нет
 2 Если нет, переходите к секции VII.

VI.5.  Кто это был:

эксклюзивные дистрибьюторы     
 1
оптовые торговцы










 2
розничные торговцы







   
 3
прочие


















 4 Пожалуйста, уточните _____________________.

VI.6.  Как они связывались с Вами:

по телефону
 1
по почте
 2
через представителя
 3
другое
 4 Пожалуйста, уточните _____________________.

VI.7.  Какие рекламные методы они использовали?

_________________________________________________________

_________________________________________________________

VI.8.  Какие марки порошка они предлагали:

	Иностранные марки
	Российские марки

	“E” Cussons



   

 1
	Миф










 9

	Henko









 2
	Лотос










 10

	Ariel










 3
	Bio’s










 11

	Tix











 4
	Ланза










 12

	Tide









   
 5
	Другие (уточните)

 14

	Losk










 6
	

	Omo










 7
	i.)

















	Dixan








   
 8
	

	Другие (уточните)   
 13
	ii.)

















	i.)
















	

	
	iii.)
















	ii.)
















	

	
	iv.)
















	iii.)















	v.)

















	
	

	iv.)















	vi.)
















	v.)
















	

	
	vii)
















	vi.)















	

	
	


VII. Степень удовлетворения

[Рекомендация интервьюеру: в этой секции Вы спрашиваете респондента о степени его удовлетворения тем порошком, которым он сейчас пользуется. В качестве критериев служат те, которые он/она перечислили выше как важные. Возможно, это нужно будет объяснить респонденту]
VII.1. Я бы хотел выяснить теперь, насколько Вы удовлетворены тем порошком, который Вы сейчас используете. Пожалуйста, ответьте, насколько Вы согласны со следующими утверждениями, примененными к Вашему порошку. Варианты ответа: Абсолютно Согласен; Согласен; Затрудняюсь, Не Согласен или Абсолютно Не Согласен:

	
	Абсолютно согласен
	Согласен
	Затрудняюсь
	Не согласен
	Абсолютно не согласен

	
	
	
	
	
	

	a) Соответствие рекомендациям производителя стирального оборудования

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	b) Пригодность для всех типов ткани

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	c) Антибактериальные свойства

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	d) Растворимость

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	e) Приятный запах

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	f) Отсутствие необходимости в долгом замачивании

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	g) Эффективность (кол-во на стирку)

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	h) Отстирывающая способность

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	i) Цена

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	j) Удобное место продажи

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	k) Постоянное наличие в продаже

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	l) Репутация торговой марки

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	m) Удобная упаковка

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	n) Привлекательный дизайн упаковки

	 5
	 4
	 3
	 2
	 1

	o) Другое (уточните)

	
	
	
	
	

	
i.



ii.



iii.



	 5

 5

 5
	 4

 4

 4
	 3

 3

 3
	 2

 2

 2
	 1

 1

 1


(Рекомендации интервьюеру: вопросы VII.2 - VII.13. должны быть заданы только респондентам, влияющим на решение о выборе торговой марки. В противном случае переходите к секции VIII).

VII.2. С какой вероятностью в следующий раз Вы купите ту же марку порошка, которой Вы пользуетесь сейчас? Какое из следующих утверждений наилучшим образом подходит к Вам ?



i.) Я обязательно куплю ту же марку












 5  [Переходите к VII.3.]


ii.) Наверное, я куплю ту же марку













 4  [Переходите к VII.3.]


iii.) Я не уверен, какую марку я куплю










 3  [Переходите к VII.6.]



iv.) Наверное, я не куплю ту же марку











 2  [Переходите к VII.4.]


v.) Я определенно не куплю ту же марку









 1  [Переходите к VII.4.]
VII.3.   Пожалуйста, объясните, почему Вы купите ту же марку

[Рекомендации интервьюеру: задавайте этот вопрос только, если Вы отметили номера 5 или 4 в вопросе VII VII.2]

Переходите к вопросу VII.6.

VII.4.  Пожалуйста, объясните, почему Вы НЕ купите ту же марку

[Рекомендации интервьюеру: Задавайте этот вопрос только, если Вы отметили номера 2 или 1 в вопросе VII.VII.2]
VII.5.  Какую марку в этом случае Вы купите?

_________________________________________________________

VII.6.  За последний год Вы:



покупали только российские марки порошка



 1



покупали только иностранные марки порошка


 2



покупали и иностранные и российские марки

   
 3
VII.7. Российская компания собирается выпустить новый порошок. Его технологические характеристики, так же как и упаковка, будут сопоставимы с западными. Насколько вероятно, что Вы купите этот порошок?



i.) Я обязательно куплю этот порошок











 5  [Переходите к VII.8]



ii.) Наверное, я куплю этот порошок













 4  [Переходите к VII.8]



iii.) Я не знаю, куплю ли я этот порошок










 3  [Переходите к VII.13]



iv.) Наверное, я не куплю этот порошок










 2  [Переходите к VII.10]



v.) Я наверняка не куплю этот порошок











 1  [Переходите к VII.10]

VII.8. Пожалуйста, объясните, почему Вы купите этот порошок

[Рекомендации интервьюеру: задавайте этот вопрос только, если Вы отметили номера 5 или 4 в вопросе VII 7]

VII.9. Сколько Вы готовы заплатить за 1 kg этого порошка?

[Рекомендации  интервьюеру: Предложите следующие варианты]

>21,000 рублей
 10
19,001-21,000
 9

17,001-19,000
 8
15,001-17,000
 7

13,001-15,000
 6
11,001-13,000
 5

9,001-11,000
 4
7,001-9,000
 3
5,000-7,000
 2
<5,000
 1
Переходите к секции VIII
VII.10. Пожалуйста, объясните, почему Вы НЕ купите этот порошок?

[Рекомендации интервьюеру: задавайте этот вопрос только, если Вы отметили номера 2 или 1 в вопросе VII 7]

[Рекомендации интервьюеру: если респондент упомянул цену, задайте вопрос VII.11 

Иначе, переходите к секции VIII]
VII.11. Вы упомянули, что цена остановит Вас от приобретения этого порошка. Сколько Вы были бы готовы заплатить за 1 кг?

[Рекомендации интервьюеру: предложите следующие варианты:]

>21,000 рублей
 10

19,001-21,000
 9

17,001-19,000
 8
15,001-17,000
 7
13,001-15,000
 6
11,001-13,000
 5
9,001-11,000
 4
7,001-9,000
 3
5,000-7,000
 2
<5,000
 1

VII.12.  При какой скидке Вы бы изменили свое решение не покупать этот порошок:


5%
 5

10%
 4

15%
 3

20%
 2


25%
 1

VII.13. Вы сомневаетесь, купили бы Вы этот порошок. Что убедило бы Вас его попробовать?

[Рекомендации интервьюеру: задавайте этот вопрос только, если Вы отметили номер 3 в вопросе VII 7]

VII.14. Сколько Вы были бы готовы заплатить за 1 кг этого порошка?

[Рекомендации  интервьюеру: предложите следующие варианты]

>21,000 рублей
 10
19,001-21,000
 9
17,001-19,000
 8
15,001-17,000
 7
13,001-15,000
 6
11,001-13,000
 5
9,001-11,000
 4
7,001-9,000
 3
5,000-7,000
 2
<5,000
 1
VIII. Прочее

VIII.1. На этот вопрос отвечает сам интервьюер. Количество населения в городе, в котором проходило интервью


<1,000 


















 1

1,000 - 10,000










   


 2

10,000 - 100,000











 3

100,000 - 500,000










 4

500,000 - 1,000,000









 5

>1,000,000















 6

Москва или Санкт. Петербург 

 7
Большое спасибо, что Вы смогли уделить нам время. Вы нам очень помогли и Ваши ответы будут чрезвычайно важны при разработке нового продукта.

До свидания.

Укажите продолжительность интервью:

4
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