Q quisquilia

Esempio - Varenti, bici elettriche. Nato da un caso reale, dati cambiati - azienda e persone inventate

Indagine di mercato

Perché i negozi scelgono un
marchio e perché lo lasciano.

La domanda Cosa pensa del marchio chi lo vende, perché alcuni negozi lo hanno lasciato e quali
ipotesi della direzione commerciale reggono.

Chi parla 34 negozi in quattro segmenti. Partner storici e recenti, ex partner e chi vende solo
concorrenti. Titolari, venditori € meccanici.

Cosa ricevi | motivi per cui scelgono e per cui lasciano, segmento per segmento. Il confronto con i
concorrenti. Le ipotesi messe alla prova una per una, con il verdetto. Dietro ogni numero
le frasi di chi I'ha detto.

La sintesi Prima i risultati. Sei cose che dicono i negozi, ognuna con la sua base e la forza del segnale.
Accanto le quattro mosse da fare, in ordine.

Q quisquilia Si sceglie Varenti per la bici. Si lascia per quello che succede dopo.

34 negozi di biciclette elettriche hanno parlato con un intervistatore Al. Partner, ex partner e negozi che vendono solo concorrenti. Come prova contano solo le
cose che dicono da soli.

Varenti - bici elettriche
34 negozi intervistati

Esempio - nato da un caso reale,

dati cambiati 34 5/6 3/3 Qlll

negozi intervistati in tre settimane, in ex partner sono usciti per Uofficina. Per ipotesi della direzione commerciale negozi usano l'app per vendere
98 Sintesi quattro segmenti il margine 1su 6 smentite dai negozi quando il cliente simulato tratta sul
prezzo
58 Perché sie perché no | 2
[2] Cosa dicono i negozi « Cosa fare, in ordine
€ Concorrenti 3
16 ILcliente si perde in officina, non in vetrina. il Segnale forte 1 Ricambi di motore e batteria in 72 ore, prima di
A Le ipotesi 4 su 34 Le bici ferme in attesa di un ricambio sono il tema che i negozi portano Approfondisci > qualunque campagna.
pill spesso da soli. Fra gli ex partner lo dicono 5 su 6 E il motivo per cui gli ex partner sono usciti. E chi resta ha
2 Segmenti 5 paura di vendere di piti.
11 IL sito del marchio fa concorrenza ai negozi. al Segnale forte Perché scelgono e perché lasciano >
@ In trattativa 6 Gil a4 Nessuna domanda nominava il sito. Il cliente entra con il prezzo del Approfondisci >
marchio sul telefono, piu basso di quello in negozio.
. 2 Lo stesso prezzo sul sito e in negozio.
99 Le voci 7 Gli ordini onlin n re dal negozio piii vicino. Il it
9 Il welfare aziendale porta un cliente nuovo. il Segnale forte BB OnAe DRssana fRERAIR tal NegRno Pl VGG, Ll
s o . diventa una vetrina della rete.
cu 34 Impiegati che vanno al lavoro in bici, spesso a gruppi dallo stesso Approfondisci g .
ufficio. Lo raccontano in tutti e quattro | segmenti Vedi l'ipotesi H4 >
9 Le officine vogliono fare la diagnosi da sole. .l Segnale forte 3 Un'offerta welfare per le aziende, consegnata dai
- Lo chiedono 6 su 8 meccanici. Prima del corso vogliono lo strumento Approfondisci > negozi.
per leggere il motore. I negozi la stanno gia facendo da soli, senza strumenti. Nessun
concorrente li aiuta.
7 L’app non vende. all Segnale forte Vedi chi lo dice >
su 34 La difendono in 2 su 34. In trattativa non la usa nessuno degli 11 che Approfondisci >

hanno fatto il role-play.
4 La diagnosi del motore aperta alle officine partner.

Accorcia l'attesa dei ricambi senza toccare la logistica. Un

6 Gli ordini anticipati dividono la rete. . Segnale medio i >
I n n t k:
i Piacciono a 5 su 12 partner storici. Pesano a 6 su 22 fra recenti, ex e Approfondisci Corsu.lduS glombe R ester,
mai partner. Vedi chi lo dice >

& 1-7 sezioni -tV ipotesi - / cerca
Esc chiude

Tutti gli esempi


http://localhost:4173/output.html

. Perché si e perché no Si sceglie per la bici, si lascia per il dopo vendita. Ogni barra si apre sulle frasi che la
sostengono.

Q quisquilia Si sceglie per la bici. Si lascia per il dopo vendita.

Varenti - bici elettriche Fra chi tratta Varenti il motivo pill citato & il design, 12 su 20. Fra chi I'ha lasciata o non ['ha mai presa sono i ricambi, 8 su 14. Il prezzo arriva dopo, 4 su 14.

34 negozi intervistati

Anche su domanda diretta @ dettodasclo @ sudomanda aperta su domanda diretta
Esempio - nato da un caso reale,
dati cambiati 5 Perché la scelgono - 20 partner LD Perché la lasciano o non la prendono - 14 negozi
&5 Design e telaio - | 12 su 20 Bici ferme in attesa dei
38 sintesi 1 & P s 8 su 14
o ) @ Motore silenzioso e affidabile Il g 9 su 20
& Perché si e perché no @ ® Prezzi pit bassi sul sito del = 5 14
- ¥ su
. £ Margine onesto - | 7 su 20 marchio
€ Concorrenti 3
. . [ 20 Zona gia coperta da un altro
& Leipotesi i & Un agente presente [ | | su @ g P ™ T
negozio
2 Segmenti 5 (@ Anche fraipartner 8 su 20 parlano da soli di bici ferme in officina. E la paura di chi )
resta. € Prezzo alto sottoi3.000 euro @ 4 su 14
& In trattativa 6
Ordini anticipati troppo
B i P PP i} 4 su 14
99 Le voci 7 vincolanti

«Non abbiamo lasciato per i soldi. Ogni ricambio era una via crucis e la faccia col
cliente ce la mettevamo noi.»

ex partner, titolare  detto da solo

«Nella mia zona c'é gia un loro negozio storico. Non ha senso fargli concorrenza con
lo stesso marchio.»

negozio senza Varenti, titolare  detto da solo

(@ 1-7 sezioni - TV ipotesi - / cerca -
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. I concorrenti Il primo marchio che viene in mente e i giudizi dimensione per dimensione. Sotto quattro

giudizi la cella non si legge.

© quisquilia

Varenti - bici elettriche
34 negozi intervistati

Esempio - nato da un caso reale,
dati cambiati

08 sintesi

58 Perché si e perché no
€P Concorrenti

& Leipotesi

2 Segmenti

& In trattativa

99 Le voci

(@ 1-7 sezioni - TV ipotesi - / cerca -
Esc chiude

Tutti gli esempi

2

Varenti vince sulla bici e perde sul dopo vendita. Ferrovento é 'opposto.

QOgni cella conta i giudizi dei negozi su un marchio. Blu chi ne parla bene, pesca chi ne parla male. Sotto 4 giudizi la cella resta grigia. Clic su una cella per le frasi.

<P Il primo marchio che viene in mente - 34 negozi

Ferrovento e 3 26
Varenti 21
Passolungo C ] 15
Kelvo 12
Ruvia L J 8
Montebrina ‘ ) 5

23, Varenti fra i primi, per segmento

Partner storici 12 su 12
Partner recenti L] 7su8
Ex partner -— lsub
Mai partner = 1su8

@ Fra i 8 negozi che non 'hanno mai trattata, 3 la citano da soli, 4 (a
riconoscono dalla lista, 1 non la conoscono.

&8 Come gi i marchi, di per dii
Varenti Ferrovento Passolunge
Design e telaio p 0 8 W ome
— — "
Margine - 248 G2
— - [
Ricambi e 2 13 99| 11 4 9 43
assistenza @
. W 16 71 99 2giudizi
Diagnosi in officina N base piccola
" P 11e 99 5 2 3 giudizi
Sito e prezzi online - base piccola
v 32 8 1 2 giudizi
ot — C— Depapiole
® ne parla bene misto @ neparlamale 99 con frasi

29

Kelvo

24

52

22

1 giudizi
base piccola



° Le ipotesi alla prova Otto ipotesi della direzione commerciale. Conta come prova solo quello che i negozi
dicono da soli.

Q quisquilia Otto ipotesi della direzione commerciale. Una sola regge piena.

Un'ipotesi & confermata solo se i negozi ci arrivano da soli, senza che la domanda la nomini. Quello che non emerge & un risultato anche lui.

Varenti - bici elettriche

34 negozi intervistati

" A " H4 Base: tuttii 34 negozi
H1  L'app connessa convince il cliente finale. = 2 s 5 . -
b rmeonl 50 B s Il sito del marchio non toglie vendite ai negozi.
atl campiati
. . . . Contraddetta
Hz  Chinon sceglie Varenti lo fa per il prezzo. Caonfermata ma debole
05 Sintesi 1 4 a favore - @ contro
A favore [ 2 su 34
2 Perché sl e perché no | 2 H3 | negozi chiedono pill pubblicita nazionale. Non emersa 0 da soli, 2 su domanda aperta
2 a favore - @ contro
. Contro [ 11 su 34
€ Concorrenti 3 ‘
H4 Il sito del marchio non toglie vendite ai negozi. 4 da soli, 7 su domanda aperta
A Leipotesi Cateraneg - otuteo

© Lettura dei segnali indiretti
Hs  Gli ordini anticipati piacciono alla rete.

2 Segmenti 5 " . : : z
™ 9
D Molti raccontano il cliente che entra con il prezzo del sito sul telefono. E un

episodio concreto, non un‘opinione. Segnale indiretto forte,

& In trattativa 6 . . . .

H6  Le officine vogliono pili formazione. Confer

«ll cliente entra col telefono in mano e mi mostra il prezzo sul sito della casa.

99 Le voci 7 9 a favore : @ contro

Cento euro meno di me. Come glielo spiego?»
H7  Ingamma manca una cargo. Confermata ma debole partner storico, titolare  detto da solo

4 a favore - @ contro
«Vendevano online alla stessa gente a cui vendevo io. A un certo punto mi sono

He  Gli ex partner sono usciti per il margine. chiesto cosa ci stavo a fare.»
1 a favore - 5 contro ex partner, titolare  detto da solo

«Un marchio che si fa concorrenza da solo sul suo sito non lo metto in vetrina.»

negozio senza Varenti, venditore  detto da solo

1-7 sezioni - MV ipotesi - / cerca -
Esc chiude

Tutti gli esempi

. I segmenti Ogni tema per segmento e per ruolo. Si vede subito cosa & condiviso e cosa divide la rete.

Q quisquilia Il welfare attraversa tutti i segmenti. Gli ordini anticipati li spaccano.

QOgni cella dice quanti ne parlano sulla base di quel gruppo. Pili & scura, pill & condivisa. Sotto 4 persone il gruppo non si descrive.

Varenti - bici elettriche

34 negozi intervistati
Titolari Venditori Meccanici

Esempio - nato da un caso reale,

Anche su domanda

dati cambiati Storici Recenti Ex Mai Tutti 2, Chi ha risposto
12 8 6 8 34
of Design e telaio Titolari  Venditori Meccanici Tot.
98 sintesi 1
i) @ Motore Partner storici 6 3 3 12
. . ‘ Trattano Varenti da piu di tre anni
&8 Perché sie perché no | 2 € Margine onesto
@ Agente presente Partner recenti 4 5 5 &
€ Concorrenti 3 Trattano Varenti da meno di tre anni
22 Ricambi lenti
. " Ex partner
4 ito pil i 3 2 16
A Leliotes! @ Sho piaconamico Hanno smesso di trattare Varenti
. Zona gia coperta 16 4/8 5/34
2 Segmenti © gaeop Mai partner 5 5 5 B
& Ordini anticipati, contro 2/8 1/8 6/34 Vendono solo altri marchi
& In trattativa & € Prezzo alto 1/6 m 4/34 Totale 16 10 8 34
99 Le voci 7 @& Welfare aziendale 3/12 1/6 2/8 9/34
< Diagnosi in officina 3112 2/8 2. 2/8 9/34 &5 Come contiamo
& Ritiro dellusato 3112 1/e 176 278 7/34 + Provavalida. Il negozio ci arriva da solo, oppure aggiunge il
@ Autonomia gonfiata 2112 2/8 1/6 1/3 6/34 contenuto a una domanda aperta.
@ Manca lacargo 212 i/ 1/8 4/34 (@ Non prova. Le risposte a domande dirette e il role-play
[] App inutile in vendita 2/12 1/8 278 7/34 descrivono e basta.
[J App utile in vendita 1112 1/8 2/34 Al Segnale forte. Almeno 5 negozi in almeno tre segmenti.
@ I sito porta clienti 1112 1/8 2/34
Ordini anticipati, a — 5/34
@® favore
& Piu pubblicita 1/12 1/8 2/34

1-7 sezioni - MV ipotesi - / cerca -
Esc chiude

Tutti gli esempi
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