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Polskie Towarzystwo Badaczy Rynku i Opinii

Badania cenowe i strategie optymalizacji ceny
termin szkolenia: 23 — 24 listopada 2006 r.
osoba prowadzgca: Jan Poleszczuk (Instytut Socjologii UW)

Szkolenie dotyczy interesujacego i bardzo ztozonego zagadnienia badan cenowych niezbednych przy ustalaniu strategii
cenowej w firmie. Szkolenie to moze by¢ przydatne zaroéwno dla oséb pracujacych w dziatach marketingu, jak i dla
badaczy w agencjach badan marketingowych.

Program szkolenia obejmuje trzy gtdwne bloki tematyczne obejmujgce podstawowe zagadnienia marketingowe
zwigzane z:

a) optymalizacjg ceny w kontekscie innych, niecenowych atrybutéw produktu (ustugi);

b) elastycznosci cenowej w kontekscie konkurencyjnych produktéw na rynku

c) optymalng strategig cenowg przy wprowadzaniu na rynek nowego produktu.

1. Cena w kontekscie niecenowych atrybutéw produktu (ustugi)
Prezentacja metody CA (Conjoint Analysis) w postaci standardowej (full concept) oraz w postaci adaptatywne;j.
Zagadnienia szczegotowe:
a) model zachowania konsumenta w sytuacji wyboru;
b) teoria pomiaru preferencji oraz reprezentacji preferencji przez funkcje uzytecznosci w warunkach pewnosci
oraz niepewnosci wyboru;
c) przygotowanie macierzy atrybutdw i wariantéw; generowanie profili; redukcja ortogonalna;
d) problem zaleznosci atrybutéw i model estymujacy uzytecznosci wariantéw;
e) przyktad badania przy uzyciu pakietu SPSS;
f) analiza wynikéw: profile konsumentéw; poszukiwanie optymalnej oferty dla przyjetej grupy docelowej;
g) analizy symulacyjne elastycznosci popytu wzgledem ceny (oraz innych atrybutow).

2. Cena w kontekscie konkurencyjnych produktéw (ustug).
Prezentacja metody BPTO (Brand-Price Trade Off). Przedstawiony zostanie schemat interaktywnej metody zbierania
danych oraz model zachowania konsumenta w sytuacji zmiennych parametrow cenowych na rynku.
Zagadnienia szczegotowe:
a) badanie elastycznosci cenowej w kontekscie istniejgcej oferty rynkowej;
) kto i jak zareaguje na ruchy cenowe (obnizenie lub podniesienie ceny);
c) jaki jest zakres i kierunek substytucji produktow konkurencyjnych przy zmieniajacych sie cenach;
) symulacje "wojen cenowych", stabilnosci cenowej marki na rynku.

3. Cena "wejscia"” na rynek.
Prezentacja standardowej metody PSM (Price Sensitivity Meter) oraz rozwiniete warianty PSM badania wrazliwosci na
cene.
Zagadnienia szczegotowe:
a) model "transakcyjny" zachowan konsumentow oraz model krzywych wrazliwosci na ceneg;

b) optymalne zlozenie ceny i jakosci w sytuacji wprowadzana na rynek nowej oferty;
c) badanie wrazliwosci cenowej;
d) wyznaczenie optymalnej ceny w kontekscie strategii maksymalizacji penetracji lub strategii maksymalizacji

przychodu;
e) potencjalne segmenty cenowe;
f) interpretacja wynikdw na poziomie indywidualnych decyzji konsumentow.

Forma szkolenia
Program szkolenie bedzie uwzgledniat zaréwno informacje na temat podstawowych technik badan cenowych, jak i

szereg C¢wiczen dotyczgcych wyciggania wnioskow z badan cenowych i podejmowania w ich oparciu decyzji
marketingowych.

Koszt szkolenia: 1600 zt Miejsce szkolenia: Warszawa

Jan Poleszczuk - doktor socjologii, pracownik Instytutu Socjologii UW. Prowadzi zajecia ze statystyki oraz wyktady z
zaawansowanych metod badan rynkowych. Uczestniczyt w wielu projektach badan spotecznych zaréwno w projektach krajowych, jak
i miedzynarodowych. Od poczatku lat 90-tych wspotpracuje z firmami badawczymi zajmujac sie realizacjg projektéw badawczych,
udzielajgc konsultacji, prowadzac szkolenia z zakresu zaawansowanych metod badan rynkowych. Zajmuje sie rowniez udzielaniem
konsultacji, szkoleniami managerow firm w zakresie wykorzystania badan rynkowych.
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