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Tematyka i cel szkolenia:

Analiza Conjoint moze by¢ bardzo pomocng metoda badawcza, pozwalajaca przewidzie¢ reakcje rynku na zmiany w naszej ofercie

produktowej oraz w polityce cenowej. O jej wartosci praktycznej decyduje to, iz znacznie lepiej od wigkszosci innych technik

badawczych identyfikuje priorytety i kluczowe cechy produktéw i ustug. Dzieki konstrukcji zblizonej do rzeczywistych wyboréw typu

»albo to, albo to” [trade-off] a, nie ,i to i to”, uzyskuje sie wyjatkowo warto$ciowg wiedze o procesie wyboru produktéw przez Klientow

oraz jego zrozumienie. A to umozliwia optymalizacje konstrukcji oferty i taki dob6r elementéw mieszanki produktowej, ktéry dajac

Klientowi to, czego rzeczywiscie oczekuje, pozwala na optymalizacje budzetu producentéw i dostawcow produktow i ustug. Dzieki

wykorzystaniu komputeréw metoda ta stata sie przy tym znacznie tatwiejsza w aplikacji i ,przyjazna” dla respondentéw.

Celem szkolenia jest praktyczne wprowadzenie do techniki Conjoint, a wtasciwie ,rodziny” technik okreslanych tg nazwa. Mimo swego

zaawansowania technika ta nie jest wcale ,czarng magiq”, a konstrukcja dobrego modelu i jego analiza moze by¢ prosta przy

znajomosci kilku-kilkunastu podstawowych zasad i zatozen.

Szkolenie bedzie miato charakter praktyczny, z elementami teorii ograniczonej do niezbednego poziomu. Zawiera¢ bedzie przyktady

zastosowan oraz zestaw ¢wiczen, wspdlinych analiz oraz konstrukcji pomiaréw. Celem nadrzednym szkolenia jest przekazanie jego

uczestnikom takiej wiedzy, ktéra umozliwi w petni kompetentne zaprojektowanie i koordynacje pomiaru Conjoint oraz maksymalnie

efektywne jego wykorzystanie.

Wsréd pytan, ktére najczesciej stawiane sa przed pomiarami Conjoint, sg takie kluczowe zwigzane z rozwojem produktu oraz polityka.

cenowa, jak:

v' Jaka kombinacje cech powinien oferowaé produkt lub ustuga? Ktére cechy produktu sg kluczowe, a ktére mato istotne?

v' W jakim stopniu cena oraz inne elementy wptywaja na wybér produktu lub ustugi?

v'Jak nowy lub zmieniony produkt lub ustuga poradzi sobie na rynku? Jakie beda wybory konsumentéw przy réznych opcjach
konstrukcji oferty?

v' W jakim stopniu bedziemy ,odporni” na dziatania konkurencji?

v'Jak skonstruowa¢ nasze portfolio, aby zminimalizowa¢ efekt kanibalizacji wtasnych produktéw, szczegdlnie tych o najwyzszej
marzy?

v Czy sa rézne segmenty Klientéw, definiowane réznymi oczekiwaniami wobec produktéw i ustug przez nas oferowanych? Co
zaoferowac¢ kazdemu z segmentow?

Dla kogo przeznaczone jest szkolenie:

Conjoint to metoda uniwersalna, stad szkolenie powinno zainteresowaé bardzo szerokie spektrum firm, w tym:

firmy z branzy FMCG oferujace rézne wersje i warianty produktowe,

ustugodawcy oferujacy rézne warianty oferty, w tym banki, operatorzy telefoniczni czy tez dostawcy ustug internetowych i TV,
producenci i importerzy zaréwno produktéw FMCG, jak i dobr trwatych (np. sprzet AGD, RTV, komputery, napoje),

inne podmioty oferujace rozbudowane portfolio swoim grupom docelowym,

przedsiebiorstwa planujace wprowadzenie nowych produktéw lub ustug,

przedsiebiorstwa planujace zmiany w swoich obecnych produktach lub ustugach,

W wyzej wymienionych i podobnych organizacjach osoby zlecajace lub uzytkujace badania lub tez osoby odpowiedzialne w swoich
organizacjach i przedsiebiorstwach za konstrukcje oferty (dziaty marketingu, sprzedazy, techniczny, R&D),

Osoby posiadajace podstawowe doswiadczenia w badaniach.

Korzysci ze szkolenia:

Dzieki szkoleniu uczestnik:

v" Pozna nowoczesne metody badawcze wspomagajace konstrukcje produktéw oraz portfolio, skupione wokét rodziny technik
Conjoint

v' Zrozumie jak odpowiednia konstrukcja i uzycie wynikdéw badan pozwala przewidywaé ruchy konkurencji, bedace reakcja na

nasze dziatania,

Bedzie w stanie oceni¢ przydatno$é poszczegdlnych metod do witasnej organizacji, oszacowaé koszty i terminy,

Oceni mozliwo$¢ wykonania elementéw pomiaréw samodzielnie oraz wady i zalety samodzielnego wykonywania pomiaréw

wzgledem zlecania ich na zewnatrz,

Zrozumie rézne typy metod i typéw badan i zasadnos¢ ich stosowania,

Bedzie potrafit napisa¢ brief (zapytanie badawcze) do agencji badawczych,

Oszacuije stopien rzetelnosci danych z planowanego badania i wptyw wielkos$ci proby na te rzetelnose,

Zrozumie jak odpowiednie uzycie wynikéw badan pozwala budowa¢ przewage.
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Materiaty uzyskane podczas szkolenia:

v Wzory zapytan ofertowych do agencji badawczych (briefow),

v' Kalkulator préby, pokazujacy rekomendowana wielko$¢ préby,

v' Kalkulator btedu statystycznego, pokazujacy poziom rzetelnosci badania przy réznej wielkosci préby (ocena btedu
statystycznego itp.).
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