
Wykğad:

Polityka produktowa

w marketingu relacyjnym



Polityka produktowa

Polityka produktowa ïwszelkie dziağania zwiŃzane z ksztağtowaniem oferty 
- jej szerokoŜci, gğňbokoŜci oraz stopnia zindywidualizowania.

W praktyce polityka ta obejmuje:
- wprowadzanie nowych produkt·w;
- dokonywanie modyfikacji i zmian w dotychczasowej ofercie;
- budowň pakiet·w / wiŃzek produktowych;
- usuwanie pewnych produkt·w z oferty;
- nadawanie marek produktom i precyzyjne plasowanie ich w wybranych 
segmentach klient·w;
- wprowadzanie atrybut·w materialnych;
- dbanie o utrzymanie wysokiej jakoŜci obsğugi.

JeŨeli polityka produktowa ma byĺ skuteczna, to musi byĺ zintegrowana z 
innymi elementami kompozycji marketingowej ïz politykŃ cenowŃ, 
politykŃ dystrybucji oraz politykŃ promocyjnŃ. 



Dostosowywanie produkt·w i usğug do aktualnych i przyszğych potrzeb 
i wymagaŒ okreŜlonego segmentu rynku.

Podstawowe decyzje to:
- co produkujemy? - rodzaj, gatunek, parametry produktu,
- na jakim poziomie jakoŜci?
- w ilu i jakich wersjach (wariantach)?
- w jakich iloŜciach?
- z jakich surowc·w, jakimi technologiami?
- w jakim  opakowaniu?
- jakie usğugi oferujemy wraz z produktem?

Decyzje te dotyczŃ okres·w:
- wprowadzania  nowego produktu na rynek,
- Ũycia produktu,
- wycofywania produktu.

Polityka produktowa



1.  jŃdro produktu (produkt fizyczny i jego cechy, funkcjonalne rozwiŃzanie 
techniczne);

2. opakowanie (marka, cena, jakoŜĺ, zachowanie sprzedawc·w, 
kontakt z klientem, gwarancje, wzornictwo);

3. usğugi wspierajŃce (dostawa, czňŜci zamienne, dostňpnoŜĺ serwisu,                   
ŨyczliwoŜĺ, instrukcje, instalacja, naprawa).

Komponenty produktu w marketingu



Cykl Ũycia produktu



Testowanie produkt·w stanowi Ŧr·dğo wiedzy dla producent·w, konkurent·w 
i producent·w wyrob·w substytucyjnych, poŜrednik·w oraz sieci detalicznych.

Testowanie produkt·w



Kupowane formy preparat·w na kaszel (n=381)

Udziağ w rynku 
poszczeg·lnych form 
preparat·w na kaszel 
(n=381)



Idealny preparat na kaszel - smak  (n=531)



Profile 
postrzegania
preparat·w 
na kaszel 



ťr·dğo: LPP, 2018 i 2019.

Marki LPP - Reserved



ťr·dğo: LPP, Prezentacja wynik·w za 3 Q 2018.



Cross-selling, tzw. sprzedaŨ krzyŨowa, jest to strategia polegajŃca na 
oferowaniu produkt·w (usğug) dodatkowych do zakupionego przez klienta 
produktu lub nabytej usğugi podstawowej.

Cross-selling(sprzedaŨ krzyŨowa) to marketingowa technika sprzedaŨy 
produkt·w (lub usğug) komplementarnych (uzupeğniajŃcych).

Up-sellingjest strategiŃ polegajŃcŃ na podwyŨszeniu wartoŜci 
sprzedawanego klientowi produktu lub usğugi. 

Up-sellingto oferowanie klientowi produkt·w lub usğug o wyŨszej cenie, 
wyŨszym standardzie, wiňkszej iloŜci funkcji.

Cross -selling i up -selling



Produkt relacyjny - produkt, kt·ry moŨe byĺksztağtowany przez klienta
(nabywca sam wybiera najkorzystniejszy dla niego wariant), zostağ
oznaczony markŃoraz jest obudowany pakietem usğug dodatkowych
(np. gwarancjami) . 

Otto (2001)

Produkt relacyjn y

Z produktem relacyjnym mamy do czynienia wtedy, gdy produkt 
speğnia (w cağoŜci lub przynajmniej w duŨej czňŜci) nastňpujŃce 
warunki: stanowi platformňdo sprzedaŨy innych produkt·w(tworzy 
podstawňdo rozwoju wielowymiarowych relacji), jest konstruowany
w duŨym stopniu Ăna miarňò (klient ma moŨliwoŜĺjego 
ksztağtowania oraz wyboru ostatecznej wersji), oferuje rzeczywistŃ
a nie iluzorycznŃwartoŜĺoraz speğnia wymogi jakoŜciowe
(okreŜlone w duŨej mierze przez klienta).

Szczepaniec, 2004



Wykorzystanie rachunku bieŨŃce do sprzedaŨy 
innych produkt·w bankowych

ťr·dğo: Szczepaniec, 2003.



KorzyŜci pğynŃce ze sprzedaŨ krzyŨowej

ťr·dğo: Szczepaniec, 2003.



Wpğywy ze sprzedaŨy r·Ũnych kategorii produkt·w

ťr·dğo: investor.pandoragroup.com.

USD/DKK = 6,32



Rozw·j produkt·w w firmie Pandora

ťr·dğo: investor.pandoragroup.com.

2018



Nowe produkty w firmie Pandora w 2018 r.

ťr·dğo: investor.pandoragroup.com.


