Инструкция по проведению исследования автомоечных комплексов
1. Исследование проводится методом свободных интервью с торговым персоналом под видом покупки услуги. Интервьюеру запрещается прямо или косвенно говорить о своих целях.

2. Интервьюеру предлагается вести себя как можно естественней, напоминая среднестатистического  клиента, задавая вопросы в простой, естественной для рядового покупателя форме.

3. Основная цель исследования – определить доли основных игроков рынка. «Попутные» цели – определить, каким образом реализуются услуги, какие услуги наиболее востребованы, какие из указанных в прайсе услуг, фактически не предоставляются.
4. Интервьюеру предлагается две формы фиксации первичной информации:

- свободное интервью под видом покупки с последующим заполнением опросной формы и листа наблюдений (они заполняются в течение короткого промежутка времени по выходу из автомойки! На автомойке форму не заполнять!)

- свободное интервью под видом покупки фиксируемое с помощью диктофона. В этом случае опросная форма и лист наблюдений заполняются при расшифровке записи с диктофона.

5. Перед началом интервью оцените удобство расположения (подъездные пути, развороты, указатели), у входа необходимо внимательно осмотреть витрины, двери, стены. Зафиксировать в листе наблюдений какие именно рекламные формы (плакаты, листовки, световую рекламу) вы видели.

6. Обратите внимание на наличие очереди (количество а/м, скорость продвижения очереди, какие именно а/м, владельцы а/м – пол, возраст, социальный статус)

7. В помещении автомойки обратите внимание на то, как оформляется заказ (кто инициирует общение, кто оформляет, где, насколько быстро происходит оформление, чем заняты клиенты, как они проводят время в ожидании исполнения заказа). Сколько а/м в зале, быстро ли реагирует персонал, когда место освобождается, впечатления от работы мойщиков (слаженная, энергичная или вялая работа). Если в зале вы увидите печатную рекламу, раздаваемую посетителям, возьмите все образцы. Какой сопутствующий сервис предлагается (магазин, автосервис, кафе, бар…)
8. Отметьте, если поступило предложение о «левом» заказе.

9. Зафиксируйте время, когда вы подъехали к автомойке, сколько времени провели в очереди.
10. Основная легенда: У вас два а/м, а/м жены вы собираетесь на зиму «законсервировать». Вы приехали вымыть машину, и у вас появилась хорошая возможность проконсультироваться с профессионалами. Поинтересуйтесь, что рекомендуется сделать в случае «консервации на зиму», есть ли разница будет а/м стоять в гараже или на стоянке, что делают другие («наверное, часто заказывают комплексом?»). А для тех, кто всю зиму ездит, можно что-то порекомендовать? Вы не очень хорошо разбираетесь в современных технологиях ухода за а/м, обычно пользуетесь только наружной мойкой, поэтому хотелось бы получить квалифицированный совет. Вы – клиент вдумчивый, обстоятельный, интересующийся деталями. Не бойтесь показаться персоналу мойки «занудой» и слабо информированным. Внимательно слушайте «консультанта», фиксируйте какие темы он обходит, какие обсуждает охотно.
11. В случае, если беседовать с персоналом автомойки нет возможности (много народу, персонал не идет на контакт и т.п.) отметьте  факт и его причину.

12. Обязательно возьмите чек. Если есть возможность, возьмите «бесхозные» чеки, лежащие в доступных местах. Обратите внимание, какие услуги заказывают другие клиенты.

13. Зафиксируйте время выезда с мойки.

