Wyktad:

Badania cen i dystrybucji



Znaczenie ceny w procesie zakupu
preparatow przeciwbolowych (n=835)

Znaczenie ceny w procesie zakupowym Liczba odp. %
,Kupuje najdrozsze leki, bo wierze w ich 34 49
wyzsza jakos¢” 0
,Staram sie kupowac produkty o srednich cenach 642 279
(w tej grupie poszukuje najlepszych)” 0
,Staram sie kupowac najtarisze leki” 159 19%

RAZEM 835 100%

Zrédto: Qualifact.




Kryteria wyboru marki ostatnio kupionego preparatu
przeciwbolowego (3 najwazniejsze czynniki wyboru)

(n=835)

Kryteria wyboru marki

% respondentdw wskazujgcych na dany
czynnik wyboru, jako:

preparatu przeciwbolowego najwazniejszy | drugi pod | trzeci pod
wzgledem | wzgledem
Waznosci waznosci
skutecznos$¢ 30% 30% 15%
przepisanie (lub wskazanie) preparatu przez lekarza 19% 3% 6%
szybkos$¢ dziatania 18% 27% 19%
porada farmaceuty (w aptece) 9% 8% 9%
brak efektow ubocznych 6% 8% 10%
cena 6% 6% 9%
dostepnos$¢ w miejscu zakupu 4% 4% 8%
rada znajomych / rodziny 4% 4% 8%
dogodna forma preparatu 1% 4% 5%
renoma marki 1% 3% 4%
reklama preparatu w mass mediach (tv, radio lub 1% 2% 2%
prasie popularnej)
ulotki reklamowe 1% 1% 1%
opis dziatania preparatu w prasie 0% 1% 1%
przyciggajgce wzrok opakowanie 0% 0% 0%
inne czynniki 0% 0% 0%

Zrédto: Qualifact.




Kryteria wyboru marki preparatu przeciwbolowego
(wskazniki punktowe) (analiza wg rodzaju boélu)

Znaczenie danego czynnika wyboru (w pkt.)
Kryteria wyboru marki skala 1-10
preparatu przeciwbdlowego - = . |
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Skutecznos¢ - dotychczasowe pozytywne
doswiadczenia w stosowaniu preparatu 9,23 9,26 9,28 9,33 8,92 9,35
Szybko$¢ dziatania - dotychczasowe
pozytywne do$wiadczenia w stosowaniu 9,17 9,29 9,24 9,42 8,82 9,24
danego preparatu
Brak efektéw ubocznych 7,81 8,06 8,04 8,66 8,07 7,50
Dostepnos$¢ w miejscu zakupu 7,52 7,84 6,95 7,41 7,17 7,53
Porada farmaceuty (w aptece) 7,21 7,31 7,61 7,92 7,65 8,12
Cena 6,90 7,43 7,11 7,07 7,37 7,33
Przepisanie (lub wskazanie) preparatu 6,78 791 7,68 7,66 723 7.41
przez lekarza
Rada znajomych / rodziny 6,56 6,39 6,86 6,87 5,95 7,25
Dogodna forma preparatu 6,24 6,66 6,50 6,39 6,84 5,41
Renoma marki 5,46 5,86 5,51 5,88 5,78 6,00
Opis dziatania preparatu w prasie 3,92 4,33 3,90 4,38 4,14 4,71
Rekl_ama W mass_medlach (TV, radio lub 3,76 4,06 421 4,54 4,17 335
prasie popularnej)
Ulotki reklamowe 3,63 4,11 3,98 4,24 4,45 3,94
Przyciagajace wzrok opakowanie 3,34 3,64 3,62 3,94 3,86 3,35

Zrédto: Qualifact.




Charakterystyczne pulapy cenowe
preparatow przeciwbolowych

30,00 -

27.93
O sredma cena B mediana

25,00
20,00
15,00 -+
10,00 - 8,66

5,00

2.08 2,00
ool
cena tak niska, ze miatbym/abym cena, ktora najczescie] place cena tak wysoka, ze
watpliwosci co do jakosci zrezygnowatbym/abym z z akupu

Zrédto: Qualifact.



Srednie ceny popularnych preparatéw przeciwbélowych
— opakowania mate (2 szt.) — tabletki, kapsuitki, czopki
(Mini Retail Audit, n=20)

APAP tabletki
powlekane 2 szt.

Ibuprom tabletki
powlekane 2 szt.

Panadol tabletki

0,95
powlekane 2 szt.

Zrodto: Qualifact.



Srednie ceny popularnych preparatéw przeciwbélowych
(Mini Retail Audit)

Marka Forma Wielkoé¢ Srednia cena

opakowania (w zt)
APAP tabletki powlekane 2 szt. 1,00
APAP tabletki powlekane 6 szt. 2,67
APAP tabletki powlekane 12 szt. 4,72
APAP tabletki powlekane 24 szt. 8,10
APAP tabletki powlekane 50 szt. 13,57
Ibuprom tabletki powlekane 2 szt. 1,00
Ibuprom tabletki powlekane 10 szt. 4,41
Ibuprom tabletki powlekane 50 szt. 13,95

Zrédto: Qualifact.
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Odsetek pacjentow interesujacych sie cena
preparatow przeciwbolowych — obserwacje
farmaceutow (n=40) i lekarzy (n=20)

Odsetek pacjentow Opinie farmaceutow Opinie lekarzy
interesujacych sig Liczba % odpowiedzi Liczba %
ceng preparatow przeciwbdlowych | odpowiedzi odpowiedzi | odpowiedzi
0% 1 3% 1 5%
1-10% 4 10% 0 0%
11 - 25 % 9 23% 8 40%
26 — 50 % Vs 18% 7 35%
51-75% 2 5% 3 15%
76 — 99 % 12 31% 0 0%
100 % 4 10% 1 5%

Zrédto: Qualifact.




Ceny witaminy C
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Ceny witaminy C
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Mental Accounting

,Mentalna ksiegowos¢ stanowi zespot operacji myslowych dokonywanych
przez jednostki oraz gospodarstwa domowe w celu organizowania, oceny
i analizy transakgji finansowych”.

Ludzie moga traktowac pienigdz w rozny sposob, w zaleznosci od tego
skad on pochodzi lub na co chcg go wydac.

Zrédto: Thaler, R. (1985): Mental Accounting and Consumer Choice, “Marketing Science”.




Ocena ofert cenowych kredytow

Probka A

Probka B

Specjalna roczna linia kredytowa PKO BP dla
matych i Srednich przedsiebiorstw z
oprocentowaniem 7% i prowizjg 1%

Specjalna roczna linia kredytowa PKO BP dla

matych i Srednich przedsiebiorstw z
oprocentowaniem 5% i prowizjg 4%

Srednia ocena atrakcyjnoéci: 6,18 pkt.

Srednia ocena atrakcyjnosci: 6,44 pkt.

Mediana ocen atrakcyjnosci: 6,00 pkt.

Mediana ocen atrakcyjnosci: 6,00 pkt.

Ocena punktowa Grupa A Grupa B
atrakcyjnosci oferty Liczba odp. % Liczba odp. %
1 3 1,0% 11 3,6%
2 4 1,3% 7 2,3%
3 17 5,6% 23 7,4%
4 29 9,6% 33 10,7%
5 61 20,1% 49 15,9%
6 61 20,1% 33 10,7%
7 57 18,8% 40 12,9%
8 33 10,9% 36 11,7%
9 20 6,6% 16 5,2%
10 18 5,9% 61 19,7%
OGOLEM 303 100,0% 309 100,0%

Zrédto: Szczepaniec i Jurkiewicz (2012)




Ocena atrakcyjnosci rachunkow biezacych A, B, CiD

Optaty Produkt A Produkt B Produkt C Produkt D

a) Op.’fata za prowadzenie 02 9.99 7t 75 7t 60 7t
rachunku:
b) Przelewy:

- Elektroniczny ZUS i US: 0zt 0zt 0zt 0zt

- Elektroniczny na rachunek 0zt 0zt 0z 0zt

- Oddziatowy na rachunek 7z 3zt 2 zt 2 zt

- Elektroniczny do innego Banku 1z 1zt 0.7z 0.5zt

- Oddziatowy do innego Banku 10 zt 7z 5zt 5zt
C) Whptata 0,5% min. 10 zt |0,5% min. 5 zt| 0,5% min. 5zt | 0,5% min. 4 z
d) Wyptata 0,2% min. 10 zt |0,2% min. 7 zt| 0,2% min. 5zt | 0,2% min. 4 z
e) Karta debetowa 5 zb*) 5 zb*) 5 zb*) 5 zb*)

*) abonament 5 zt miesiecznie pobierany, jezeli klient nie wykonat zadnej transakcji w miesigcu

Zrédto: Qualifact.




Preferencje badanych firm w grupie rachunkow A, B, C, D
- wskazania na pierwszym miejscu

46,5%

22,5%
19,0%
. . -
Produkt A Produkt B Produkt C Produkt D

Zrédto: Qualifact.



Wybor produktu A — uzasadnienie respondentow

 brak optaty za prowadzenie rachunku

- bez optat za prowadzenie rachunku przy matej iloSci przelewow
- optata 0 zt za prowadzenie i dosS¢ niskie stawki za przelewy

* bo nic nie kosztuje

* najwazniejsza jest optata za prowadzenie konta

* nie ma optaty za prowadzenie rachunku

« dla mnie najwazniejsza jest optata podstawowa

- 0 zt optat za rachunek, a przy mojej niskiej ilosci przelewow, to sie
optaca

« ta oferta za 0 zt jest korzystna

Zrédto: Qualifact.



Sklonnosc do przeniesienia rachunku do nowego banku
pod wptywem ofert A, B,CiD

60,5%
72,5%
77.5%
89,0%
11,00%
Produkt A Produkt B Produkt C Produkt D

B Tak Nie

Zrodto: Qualifact.



Znaczenie roznych optat (wskazania na 1. miejscu)

52,8%
31,0%

I 6,3% 41‘5%
 n —

3,5%

.

oplata za prowadzenie  przelewy elektroniczne przelewy na ZUS, US przelewy oddzialowe
rachunku

Zrédto: Qualifact.

wplaty gotowkowe



10

Znaczenie roznych optat (analiza punktowa)

8,46
791
7,37
6,48
6,10
5,79
oplata za przelewy przelewy na ZUS, US wplaty gotowkowe wyplaty gotowkowe przelewy oddziatowe
prowadzenie elektroniczne

rachunlku

Zrédto: Qualifact.



Znaczenie roznych elementow oferty (w sytuaciji),
gdyby firma zamierzata zmienic¢ bank

(wskazania na 1. miejscu)

74,8%

2,5%

.

13,5%
. Er{j% 4r3%
atrakcyjna oferta cenowa  korzystnigjsze warunki  oferta wartosd dodanych  lepsza funkgjonalnosc
finansowania produktu

Zrédto: Qualifact.

dodatkowe produkty w
cenie ( rachunki
pomachicze, walutowe)



Roznicowanie cen (1)

ScottishPower Gas and Electricity Prices

for domestic customers
effective from 1st September 2008

Standing Charge Options

Premier Plus Package - Pay monthly by Direct Debit or standing order

= . excludin includin
Electricity Prices e et
Supply Supply Meter Daily AlDay  Night Daily AlDay
Area Area Type Service kwh kwh Service kwh
Code Charge Charge
10  Eastern Single Rate 1076p 11.046&p r/a 11.30p 11.598p n/a
10 Eastern Twao Rate 1307p 11.334p 5923p 1372p 11.901p 6.219p
11 East Midlands Single Rate 1370p 108611p nfa 14.39p 11.142p n/a
11  East Midlands Two Rate l486p 11.186p 5.434p 1560p 11745p 5706p
12  London Single Rate 13.39p 10.855p r/a 1406p 11.398p n/a
12 London Two Rate 16.26p 11.310p 4.834p 17.07p 11.876p 5.076p
13  Manweb Domestic 'S’ 12.23p 11.483p r/a 12.84p 12.057p n/a
13 Manweb Economy 7 16.95p 12.195p 4.839% 17.80p 12805p 5.081p
14 Midlands Single Rate 1274p  9.576p n/a 13.38p 10.055p n/fa
14 Midlands Two Rate 17.67p 10.069p 4.856p 18.55p 10.572p 5.099p

Na rynku brytyjskim dostawcy energii r6znicujg ceny w zaleznosci od miejsca
zamieszkania klienta, ilosci oraz czasu zuzywanej energii, liczby wykorzystywanych
produktow / ustug, zainteresowania ochrong Srodowiska oraz sposobow pfatnosci



Roznicowanie cen (2)

GREEN TARIFF ELECTRICITY*

Standard 1,3,4

Band A (200 KWh p/ai* 17.90p 17.11p 18.31p 21.08p 17.30p 10.63p 16.88p 20.92p 20.79p 17.50p
Band B KWh 10.7EpD 10.34p 11.93p 11.55p 10.89p 2.73p 10.39p 11.71p 11.88p 12.13p
Econonmy 7 1,3.4

Band A (1000 KWh p/faj** 73.23p 12.06p ?1.19p 24.137p 71.60p 73.13p 19.19p 7.43p 26.88p 20.85p
Band B KWh 11.35p 11.45p 12.87p 13.48p 12.13p 11.22p 12.27p 11.94p 13.83p 12.81p
Might kKWh L.11p L.Fap c.38p L.57p L. 2Ep 5.33p L.o9p £.37p L.BEp L.2Ep

CLIMATE BALANCE ELECTRICITY®

Standard

Band & (200 KWh p/a)*
Band B EWh

Economy 7

Band & (1000 KWh p/ a)**
Band B EWh

Might kWh

17.91p
10.77p

23.24p
11.36p
5.12p

17.12p
10.35p

18.07p
11.460
575p

19.32p
11.24p

21.20p

12.88p
5.39p

21.09p
11.56p

24.13p
12.40p
5.58p

17.31p
10.90p

71.61p
12.14p
5.27p

19.64p
B.Fap

23.14p
11.23p
5.34p

16.89p
10.40p

19.20p
12.28p
5.10p

20.93p
11.72p

I7.43p
11.95p
6.28p

20.80p
11.89p

26.89p
13.84p
5.87p

17.51p
12.14p

20.66p
12.82p
L.27p

Klienci, ktdrzy chca chroni¢ srodowisko naturalne mogg zdecydowac sie na tzw. Green

Tariff, ktora wigze sie z dodatkowymi kosztami 0,40 p za kazdg kWh zuzytego pradu.

Jeszcze wiecej zaptacg osoby wybierajgce program Climate Balance (taryfa standardowa
plus 0,41 p za kWh. Dodatkowe pienigdze EDF zobowigzuje sie przeznaczy¢ na projekty

prowadzgce do obnizenia emisji dwutlenku wegla.



Programy rabatowe

Standard

Our most popular tariff

v £100 annual discount when you take both electricty
and gas and pay by monthly Direct Debit*

v’ Variety of payment options :
v No standing charge u'e
v Mo termination fee

%

“o

Nawet klienci, korzystajacy ze standardowej taryfy, mogg zaoszczedzi¢ do 100
funtdw, pod warunkiem, ze kupig od npower zarowno elektrycznos¢, jak i gaz oraz
zdecydujg sie na korzystanie z polecenia zaptaty.



Kryteria wyboru oferty na dostawe energii elektrycznej

o 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Oferuje korzystne
Zapewnia stabilne 65
dostawy pradu %
Dba o $rodowisko
Troszczy sig
o swoich klientow 60%

Jest firmag, ktorej

moge zaufac 53%

Wystawia

przejrzyste rachunki 47%

Inwestuje w innowa-

cyjne technologie 40%

Dba o spotecznosé

lokalng 33%

Sponsoruje kluby

sportowe 33%

Posiada szerokg
oferte produktow
innych niz energia

Angazuje sig w akcje
prospoteczne, dzielac sie
czesclg swojego zysku ze B
spotcznosciami lokalnymi Zrodto: ARC Rynek i Opinia, 2017
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C PGNiG
Masz gaz w PGNiG? Teraz ciesz sie tez tanszym pradem.

W Pakiecie
o Pradu 9
/ i Gazu PiC
. | prad taniej do 170zf"

PGNIG — kampania PiG




Mystery shopping — ocena infolinii dostawcy
energii elektrycznej

1. Jak moge zosta¢ Waszym klientem?

2. Zawartam umowe dystrybucyjng — kiedy zostanie ona zrealizowana/
nastgpi przytgczenie do sieci dystrybucyjnej?

3. Zmart wiasciciel lokalu, ktory otrzymatam w spadku, umowa
wiasciciela z dostawca pradu juz wygasta. Jak moge jg wznowic? Jakie
dokumenty dostarczyc?



Mystery shopping — wyniki badania

Na powyzsze pytania nie zostaty udzielone jasne i doktadne
odpowiedzi, po wyjasnienia odsytano do salonow sprzedazy.

Zabrakfo rowniez informacji, ze po zakonczonej rozmowie klient moze
spodziewac sie ankiety dotyczacej jakosci obstugi klienta. Taka zapowiedz
moze zniwelowac obawy ludzi zwigzane z odebraniem nieznanego numeru.

Nalezy zwrdcic szczegdlng uwage na wyniki audytu z konca 2016 roku oraz
negatywne opinie, ktore pojawiajg sie na forach internetowych czy
portalach branzowych (bankier.pl, money.pl, finanse.pl, portfel.pl).



Mystery shopping — wyniki badania

Kontakt z infolinig powinien by¢ sprawny, aby od samego poczatku zapewnic
komfort rozmowy.

Krotka ,rozmowa wstepna”, a takze mata liczba opcji do wyboru zdecydowanie
dziata na korzysc. Identyfikacja z klientem za pomocg numeru PESEL lub
numeru klienta daje opcje szybkiego zalogowania sie hawet w sytuacji gdy

nie mamy pod rekg umowy.

Godziny pracy infolinii od 7.00 do 22.00 oraz krotki czas oczekiwania na
potgczenie jest dodatkowym plusem, ale warto zwroci¢ uwage na brak
mozliwosci zatatwienia jakiegokolwiek problemu w czasie weekendu.

W sytuacji, gdy infolinia jest pierwszym sposobem kontaktu z przedstawicielem
marki w sytuacji problemowej lub jako zrddto informaciji i gdy to klient
podejmuje probe kontaktu z dostawcg ustugi, niezmiernie wazne jest,

by w tym punkcie budowania relacji zachowac najwyzsze standardy obstugi.



