MARKEDSANALYSE

s med hgj troveerdighed

_____

En workshop med medlemmerne, hvor der
skulle arbejdes med analyseresultater
og treffes beslutninger om en frem-
tidig messestrategi, var en keempe-

w ———  succes, siger Steen Rytlig fra NTL.

§ ¥ ¢ Brancheforeningen NTL (Netvarket af

Tekniske leverandgrer, med over 350
virksomheder som medlemmer) valgte
i foraret Gallup som samarbejdspartner til at
fa stgrre indsigt i virksomheders syn pa for-
skellige danske industrimesser.

Workshoppens idéer, findings og konklusioner Som repraesentant for 350 virksomheder var

blev samlet op i en mﬂPf’I og distribueret til det essentielt for analyse set-up’et, at det var

samtlige NTL's medlemlrr r. 100 % objektivt. Der blev lige efter bogen
designet fglgende faser:

KVALITATIV FASE:

Hvad rgr’ sig i markedet?

KVANTITATIV FASE:

Hvor meget rgr’ det sig?

WORKSHOP:

Hvad ggr NTL for at sikre en
fremtidig succes?

FASE 1:
Fokusgrupper med kunder
fra den tekniske industri

Der blev gennemfgrt 2 fokusgrupper med
henblik pa at finde de essentielle drivers og
barrierer i forbindelse med besgg af danske
industrimesser. Hovedformalet med fokus-
grupperne var at fa kundernes formuleringer
pa omradet samt deres behov og drgmme.
Primart med henblik pa at udarbejde et spgr-
geskema, hvis indhold afspejler de vaesent-
lige forhold pa markedet, som har indflydelse
pa kundernes besgg af danske messer.

FASE 2:
Internetanalyse blandt over 700 kunder

Internetanalysen blev valgt som metode,
fordi vi interviewer folk via deres arbejds-
plads. Metoden er fleksibel, idet respon-
denten blot kan udfylde sit skema, nar
han/hun har tid og lyst. Respekten for inter-
viewpersonens tid bliver gengaeldt med en
meget hgj respons — over 75 % returnerer
deres svar.

FASE 3:
Workshop med NTL’s medlemmer

NTLstdridag med et stort datamateriale, der
afspejler deres kunders fremtidige adfaerd
og holdninger til de danske industrimesser.
Som sa mange andre analyser er resulta-
terne ikke sort/hvide — der er fordele og
ulemper ved de beslutninger, der skal tages i
fremtiden og de tiltag der skal implemen-
teres. Derfor inviterede NTL til 1 dags work-
shop, hvor medlemmerne selv kom til at
arbejde med resultaterne og fremkomme
med forslag til fremtiden. Medlemmernes
input fra workshoppen anvendes i NTL’s
videre arbejde med at udvikle det fremtidige
messekoncept for branchen.

Workshoppen har vaeret en win-win situation
—vi har faet veerdifuld indblik i hvad medlem-
merne tenker og mener om analysen, og
medlemmerne har faet stor mulighed for at
pavirke og fa indflydelse pa NTL’s anbefa-
linger og beslutninger pa omradet, slutter
Steen Rytlig fra NTL.

Steen Rytlig, adm. Direktgr NTL (Netvaerket af
Tekniske Leverandgrer).TNS Gallup blev valgt
som samarbejdspartner for at sikre hgj troveer-
dighed omkring analysen. Endvidere har Gallup
igen og igen stillet op overfor forskellige udvalg
og praesenteret resultaterne. Uvildighed og
objektivitet har varet gennemgdende i samar-
bejdet og i den metodiske tilgang til analysen.
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