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Praca nr 1
Mechanizm funkcjonowania rynku


Na obiekt naszej symulacji wybraliśmy podmiot działający na niedawno powstałym i szybko rozwijającym się segmencie rynku fitness, prawdopodobnie nie posiadającym jeszcze branżowej nazwy. Na potrzeby pracy nazwiemy go roboczo rynkiem „treningów personalnych online”.
Nasz podmiot jest trenerem personalnym planującym rozpoczęcie działalności „online”, tj. sprzedawaniem swojego produktu w formie elektronicznej. Za cel postawiliśmy sobie określenie ceny równowagi rynkowej wytwarzanego przez niego dobra.
By określić zależność między ceną usługi, a wielkością podaży ze strony producenta musieliśmy:


1. Przeprowadzić ankietę wśród 50 potencjalnych klientów dobranych na podstawie ich aktywności w serwisach społecznościowych. 

Jednym z czynników decydujących o doborze ankietowanych były wydarzenia w których udział deklarowali, np. „Zacznę ćwiczyć w 2016 roku”, „po 1 stycznia przejdę na dietę” i tym podobnych świadczących o ich potencjalnej potrzebie na usługi trenera.

Drugim czynnikiem była  wynikająca z wstępnego osobistego wywiadu z każdym potencjalnym ankietowanym, niemal zerowa wiedza z zakresu dietetyki, kulturystyki i branży fitness. Braliśmy to pod uwagę by ujednolicić grupę ankietowanych oraz by postępować wedle instrukcji, wybranego na potrzeby symulacji, producenta - ma być to jego grupa docelowa w dalszych działaniach na rynku.
Wyselekcjonowanej grupie składającej się z 50 potencjalnych klientów zarysowaliśmy zakres i formę działalności trenera personalnego online i zadaliśmy proste pytanie:

„Którą z podanych poniżej cen byłbyś/byłabyś w stanie zapłacić za miesiąc usług trenera personalnego online? 
a) 100 zł,
b) 150 zł,
c) 200 zł,
d) 250 zł,
e) 300 zł.”

Wszystkie wyżej wymienione ceny zostały zaproponowane przez trenera z którym podjęliśmy współpracę na potrzeby symulacji.


2. Ustalić możliwości „produkcyjne” omawianego podmiotu. 
Jedynym czynnikiem wpływającym na ww. możliwości produkcyjne był czas. Nasz producent miał do rozdysponowania ok. 15 godzin tygodniowo. 
W przypadku omawianego segmentu rynku istnieje ciekawa zależność między ceną oferowanego produktu, a jego kosztami w postaci czasu sprzedającego. W zależności od płaconej ceny zmienia się często poziom personalizacji oferowanych planów treningowych i diet, a co za tym idzie wydłuża się czas pracy wymagany do ich wykreowania. Jak się później okazało, zależność ta ciekawie wpłynęła na wygląd krzywej podaży.


By sprostować ewentualne niejasności wynikające z różnic między produktami w dwóch różnych cenach, trzeba zaznaczyć, iż dla klienta w omawianym przypadku różnica leży jedynie w kosztach czasowych trenera personalnego. Mimo, że produkt w cenie  300 zł kosztuje trenera więcej roboczogodzin niż produkt za 100 zł, dla potencjalnej grupy docelowej różnica przy zakupie nie jest dostrzegalna. Po pierwsze klienci z podanej grupy docelowej nie są obeznani z mechanizmami działającymi w branży fitness, nie widzą więc różnicy między lepiej, a gorzej spersonalizowanymi planami treningowymi. Po drugie cena jednej jednostki produktu uzależniona byłaby od wymagań rynkowych, dlatego koszt alternatywny klientów w postaci wiedzy o zaniżonej jakości dobra nie istnieje ze względu na brak informacji o ewentualnych różnicach w planach w różnych cenach. Inne poziomy personalizacji zwyczajnie by nie istniały i nie zostały przedstawione klientom.
Nasza praca miała dwa cele. Pierwszym i najważniejszym było wsparcie zaprzyjaźnionego trenera wykresami mikroekonomicznymi w celu zoptymalizowania cen jego usług, co się udało, drugim zaś uzasadnienie kilku istotnych  hipotez.
Hipoteza badawcza I
Istnieje liniowa zależność między ceną a ilością popytu  na potencjalnym rynku treningów personalnych on-line [image: image2.png](R* > 0.6)




Hipoteza badawcza II
Jednoczesne występowanie praw popytu i podaży na rynku  treningów personalnych on-line skutkuje powstaniem sytuacji równowagi.
Hipoteza badawcza III
Elastyczność popytu  i podaży w punkcie równowagi  pokazuje z jakim dobrem  mamy do czynienia.
Do wykonania symulacji wykorzystaliśmy program „1PopPod” z pakietu MMikro. Przy jej opracowywaniu nie braliśmy pod uwagę wpływu jakości produktu na funkcjonowanie podmiotu w długim okresie, skupiliśmy się jedynie na potencjalnych korzyściach materialnych w krótkim okresie.

Po zebraniu wszystkich danych pochodzących z ankiet oraz rozmów z trenerem i wprowadzeniu ich do programu otrzymaliśmy następujące tabele dla funkcji popytu i funkcji podaży:
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Po wprowadzeniu do modelu danych rzeczywistych, funkcja popytu ma wzór:
Qd= -0,07P+20,80

Po wprowadzeniu do modelu danych rzeczywistych, funkcja podaży ma wzór:
Qs= -0,05P-18,20

Dzięki programowi nie jesteśmy zmuszeni do wykonywania obliczeń, obliczył za nas, iż współczynnik dopasowania funkcji R2 wynosi dla popytu i podaży odpowiednio: 0,9891 i 0,9809. Obydwa wyniki są większe od 0,6, czym udowadniamy hipotezę nr 1. 
Graficznie możemy te wzory zobrazować w następujący sposób:


[image: image5.png]g g

cenaP

100

Funkcja popytu i podazy

PopfD1

popytD2|

# popytDpodaz 1
-
= 7
N 10 15

sca





Jak widać wyżej, wykres podaży w nietypowy sposób jest funkcją malejącą. Spowodowane jest to ciekawym zjawiskiem w którym jedynym kosztem produkcji jest ograniczony czas, a wraz ze wzrostem ceny rośnie również cena w czasie.

Punkt przecięcia wystąpi:
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Punkt równowagi rynkowej dla produktów oferowanych przez omawianego trenera personalnego wystąpi przy cenie P=130 zł i ilości klientów Q=11,96 (można przybliżyć do 12). 
Na wykresie widać, iż wystąpił punkt przecięcia między funkcjami  podaży i  popytu przy znajomości preferencji cenowych klientów oraz preferencji produkcyjnych producenta, a więc dzięki istniejącym wzorom mikroekonomicznym jest możliwe utworzenie ceny równowagi dla produktu. Hipoteza nr II została udowodniona.


Po wprowadzeniu danych do programu 4ElastyczPopPod otrzymaliśmy tabelę:
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Wynika z niej, iż:

Elastyczność cenowa popytu w punkcie równowagi wynosi:
Epd=-0,04 .
Funkcja popytu jest nieelastyczna, sztywna, względem ceny.

Elastyczność cenowa podaży w punkcje równowagi wynosi:
Eps=1,91.
Funkcja podaży jest elastyczna względem ceny.

Używając powyższych danych i wiedzy o przyjętych normach w mikroekonomii możemy śmiało i bezproblemowo określić, jakiego rodzaju jest omawiane przez nas dobro.  
