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Polskie Towarzysiwo Badaczy Rynku i Opinii

Segmentacja i badania segmentacyjne konsumentow
termin szkolenia: 28 — 29 lutego 2008 r.
osoba prowadzgca: Pawet Wojcik (IQS and QUANT Group)

Szkolenie jest przeznaczone dla klientow agencji badan marketingowych oraz badaczy marketingowych, ktérzy
chcieliby uporzadkowaé¢ swojg wiedze na temat segmentacji oraz badan segmentacyjnych.

Celem szkolenia jest zaprezentowanie na czym polega segmentacja konsumentéw i dlaczego warto jg
przeprowadzaé. Ponadto omoOwione bedg metody badawcze oraz analityczne wykorzystywane w badaniach
segmentacyjnych. Wiekszos¢ prezentowanego materialu bedzie dotyczylo tzw. segmentacji konsumenckich.
Segmentacja na rynku B2B bedzie omawiana w mniejszym zakresie.

Szkolenie bedzie réwniez zawierato czes¢ praktyczng. W trakcie ¢wiczen uczestnicy bedg zdobywali umiejetnosci
interpretacji wynikéw analiz segmentacyjnych i dokonywania na ich podstawie rekomendacji marketingowych.

Poziom: podstawowy, Sredniozaawansowany
Plan szkolenia
1. Na czym polega segmentacja konsumentow w marketingu

2. Segmentacja konsumentow a strategia marketingowa
- dlaczego warto prowadzi¢ segmentacje konsumentéw
- segmentacja jako podstawa aktywnosci marketingowej (koncentracja na wybranej grupie konsumentéw
to warunek konieczny sukcesu na rynku)
- etapy procesu segmentacji konsumentéw
- najwazniejsze rodzaje segmentacji: socjo-demograficzna, ze wzgledu na korzysci konsumentéw (benefit
segmentation), behawioralna (czestos¢ i wzory uzywania produktow/ustug), psychograficzna
- warunki efektywnej segmentacji konsumentow, stosowane kryteria wyboru segmentu(éw) dla naszego
produktu/ustugi (np. ktéry segment konsumentéw moze nam zapewni¢ najwieksza sprzedaz), ocena potencjatu
danego segmentu

3. Metodologia badah segmentacyjnych
- od czego zaczaé?
- strategie realizacji badan segmentacyjnych
- pomiar wybranych zmiennych segmentacyjnych (osobowos$¢, postawy, korzysci, lojalnos¢, czestos¢ uzywania)

4. Metody badawcze wykorzystywane podczas zbierania danych do segmentac;ji
- metody jakosciowe (FGl, IDI, techniki projekcyjne)
- metody ilo$ciowe (wywiady indywidualne ,face-to-face”, wywiady telefoniczne CATI)

5. Analiza danych z badan segmentacyjnych — poszukiwanie, identyfikacja oraz wybdr segmentéw
- analiza czynnikowa
- analiza klasteryzacji (k-means, hierarchiczna)
- analiza dyskryminacyjna
- inne podejscia analityczne: sieci neuronalne, CHAID

6. Interpretacja wynikéw analiz segmentacyjnych

- kryteria wyboru segmentow konsumenckich
- wybrane elementy strategii marketingowej na podstawie segmentaciji

Koszt szkolenia: 1700 z Miejsce szkolenia: Warszawa

Pawetl Wojcik - doktor psychologii. Absolwent Wydziatlu Psychologii Uniwersytetu Warszawskiego. Od 1988 do 1998 roku,
pracownik naukowo-dydaktyczny na Wydziale Psychologii UW. W latach 1991-1995 samodzielny badacz, a nastepnie
dyrektor badan w firmie badawczej Demoskop. Od 1996 czionek zarzgdu w agencji badan marketingowych 1QS and QUANT
Group. Specjalizuje sie w badaniach marki, badaniach segmentacyjnych oraz styléw zycia konsumentéw.



