Aplicatiell Pretul de acceptahilitate (pretul psihologic)

O intrepindere i programeaza sa lanseze un produs nou "F” pe piata. Penttu dabilirea
pretului noului produs cotrpartimerntul de marketing realizeaza o ancheta de piata,
desfasurata pe un esantion reprezentativ de 1000 de persoane . Subiectii intervievati au
fost solicitati sa raspunda la urrmatoarele intrebari:
1. care este pretul masim pe care sunteti dispus(a) sa-l platiti pentru achizitionarea
produsulul “F7?
2. care este pretul minim sub care nu ati achizitiona produsul intrucat aveti indoieli
asupra calitatii 1ui?
Informetiile dinaccheta surt centralizate in tabelul de mai jos:

RET MA XM
Lei 4000 5000 6000 7000 2000 o000 10000
Nr.
persoane 50 180 350 110 120 100 90
RET NMINIV
Lei 2000 3000 3500 4000 5000 6000 7000
Nr.
persoane 100 190 210 250 150 60 40

Pe baza datelor din tabel sa se detertmine pretul psihologic al produsului "F7.

Rezolvare

Se imparte in intervale egale, diferenta dintre cea mai mare waloare atribuita pretului
tninim si cea trai tmica valoare acordata pretului trasim Daca se ia un interval de 1000
de el se obtin datele din tabelul de trai jos.

Pretde | Procentaj de | Procenta Procentaj Procentaj | Procentaj de
Vanzare raspunisuri currulat raspunsuri  curmlat “pret] curnparaton
"calitate "calitate  |"pret excesiV’  excesv” potential
insuficienta” | insuficienta” () 100-(a+b)
@
Sub 4000 50 100 0 0 0
4000 - 5000 40 50 23 23 27
5001 - 6000 f 10 35 58 32
6001 -7000 4 4 11 69 27
Peste 7000 0 0 31 100 0




Raspunsurile "calitate insuficienta” se conexeaza cu pretul minim . Astfel
Sub 4000 avem 100 + 190 +210 = 500. raportat 1a 1000 de subiecti rezulta 50%
4000 - 5000: 250 + 150 = 400 Rezulta 40% s.a.

Raspunsurile pret excesiv se conexeaza de pretul maxim. Astfel

sub 4000 nu avem nimic
4000 -5000: 50 + 180 = 230 subiecti. Raportat 1a 1000 rezulta 23% s.a

Pretul p sihologic se incadreaza in intervalul 5001 —6000 deoarece pe acest interval se
inregisireaza p rocentajul cel mai mare de cumparatorip otentiali (32%0)



