Laboratorium 2: Decyzje oparte o intuicje.
Ranny Ptaszek, Sp. z 0.0. (z podrecznika Clemen’a)

Dyrekcja Rannego Ptaszka, Sp. z 0.0., rozwazata rozpoczecie promoc;ji jednej z rodzajow kaw wczesniej
niz poczatkowo byto to planowane. ,My$le, Ze powinnismy rozpoczaé obnizke cen” powiedziata Teresa
Branicka. ,W koncu, nie powinno to nam zaszkodzi¢! W najgorszym wypadku, bedziemy sprzedawac
kawe po nizszej cenie odrobine dtuzej niz planowalismy, Z drugiej strony, moglibysmy roztozy¢é Nowy
Poranek na fopatki.

,Dobre pytanie, prawda?” odpowiedziat Jacek Swiecicki. ,Jesli Nowy Poranek rzeczywiscie planuje
wiasng promocje, a my rozpoczniemy naszg promocje w tej chwili, zrobimy ich w jajo. Z drugiej strony,
mozemy sprowokowac wojne cen. A dobrze wiecie co wojna cen z nimi oznacza. Stracimy mnostwo
funduszy walczac ze sobg. Nikt w tym nie wygra. Zaréwno oni, jak i my skonczymy z mniejszym
zyskiem.”

Janina Kotowska, VP d/s finanséw, wtracita ,Wygranym w wojnie cen bedzie konsument. Bedg kupowac
taniej przez jakis czas. Cos z tego i nam kapnie.”

Irena Praska, CEO Rannego Ptaszka, spojrzata na VP ,W podobnych sytuacjach w przesztosci
wykazata$ duzo rozsadku, Janino. Jak na to patrzysz w tej chwili?”

Janina wahata sie. Nie lubita by¢ w centrum zainteresowania. Wszyscy znacie nasze przewidywania dla
szesciotygodniowej promociji, ktérg planujemy. Chtopaki z marketingu méwia, ze mozemy oczekiwaé
sprzedazy rzedu dziesieciu miliondw. Naszym celem jest zdobycie co najmniej dwdch procent wiecej
rynku, ale faktyczny wzrost naszego udziatu na rynku moze byé pomiedzy zerem a trzy procent. Zyski
podczas okresu promocyjnego powinny sie obnizy¢ o 10 procent, ale po skonczeniu promocji nasz
zwiekszony udziat na rynku powinien spowodowaé wzrost sprzedazy i wzrost zysku.”

Teresa wtracita sie. ,Ta prognoza zaktada, ze Nowy Poranek nie zareaguje na nasza promocje swojg
wilasng promocja, A znacie raport Piotra. Ma on przeczucie, ze Nowy Poranek co$ szykuje.”

»10 prawda, Piotr tak powiedziat. Pamietajcie jednak, ze Piotr pracuje dla Dziatu Reklamy. Ma
motywacje aby sprzedawac reklame. Jesli mysli, Ze uda mu sie przekona¢ nas do wydania wiekszej
ilosci pieniedzy na reklame, z pewno$cig sprobuje. Poza tym, jak wiecie, nie zawsze ma racje. Ostatnim
razem gdy powiedziat nam, ze Nowy Poranek planuje agresywng kampanie reklamowa, nie pomylit sie
moze w datach, ale kampania dotyczyta zupetnie innej linii produkcyjnej.”

Irena nie pozwolita Janinie na wymkniecie sie z centrum uwagi. ,Ale Janino, jesli Nowy Poranek ma
zareagowac na nasza promocje, czy nie bytoby dla nas lepiej rozpocza¢ jg wczesniej?”

Janina pomyslata przez chwile. Jak zareagowataby gdyby pracowata dla Nowego Poranka i zauwazyta
poczatek nieoczekiwanej promocji? Czy chciataby obnizy¢ ceny aby zblizy¢ je do cen konkurenta? Czy
raczej starataby sie trzymac oryginalnego planu? W koncu powiedziata ,Spéjrzcie, powinnismy wierzy¢ w
to, ze Nowy Poranek ma réwniez troche zdrowego rozsadku. Nie zechcg wplatac sie w wojne cen jesli
bedg mogli jej unikng¢. Jednoczesnie nie pozwolg nam na to abySmy po prostu odeszli z paroma
procentami rynku. Mysle, ze jesli zrobimy pierwszy krok, oni zareagujg natychmiast z
prawdopodobienstwem 30%. W takim wypadku, bedziemy mieli do czynienia z wojng cen zanim
policzymy do trzech.”

»Ale przeciez nie musimy reagowac na ich poczynania!” odpowiedziata Irena.



,Masz na mysli to, ze zorganizujemy zebranie takie jak dzisiaj, aby zdecydowac co zrobi¢ jak oni
zareaguja?” zapytat Jacek.

,Doktadnie.”

»A wiec,” powiedziata Janina, ,nasze bezposrednie opcje to wczesniejsze rozpoczecie promoc;i i
rozpoczecie promociji tak jak planowalismy. Jesli rozpoczniemy jg teraz, ryzykujemy mocna reakcje ze
strony Nowego Poranka. Jesli zareaguja, to zdecydujemy wtedy czy obnizaé nasze ceny jeszcze
bardziej.”

Jacek odezwat sie. ,Ale jesli Nowy Poranek zareaguje mocno, a my nie, to prawdopodobnie wydamy
pienigdze na nic. Nie uda sie nam zwiekszy¢ udziatu na rynku. Mozemy nawet straci¢ jakas jego czesé.
Jesli obnizymy ceny dalej, to stracimy moze troche zysku, ale przynajmniej utrzymamy tg czes¢ rynku,
ktérg zdobedziemy przez poczatkowg reakcjg Nowego Poranka.”

W tym momencie, obecni rozpoczeli burzliwg dyskusje. Czujac, ze nie uda sie doj$¢ do porozumienia na
krotkg mete, Irena zamkneta spotkanie, proszac kazdego z obecnych o przespanie sie nad problemem i o
telefon gdyby mieli jakie$ dodatkowe pomysty.

Pytania:

1. Opierajac sie o informacje przekazane w powyzszej rozmowie, wskaz cele Rannego Ptaszka w
zaistniatej sytuacji. Czy sa jakies inne cele, nie wspomniane w rozmowie, ktére dyrekcja firmy
powinna uwzglednic?

2. Na bazie odpowiedzi z punktu (1), jaki jest Twoim zdaniem horyzont decyzyjny Rannego
Ptaszka?

3. Wymien podstawowe elementy decyzji (wartosci, opcje decyzyjne, niepewne zdarzenia,
konsekwencje) problemu przed ktérym stoi Ranny Ptaszek.

4. Jaka decyzje poradzilibyscie dyrekcji Rannego Ptaszka?



