
Ćwiczenia:

Dystrybucja i ceny 

na rynku zagranicznym



Polityka cenowa – obejmuje wszelkie decyzje dotyczące cen - ich 
wysokości, sposobu ustalania, zasad różnicowania, okoliczności 
wprowadzania zmian oraz stosowania rabatów / obniżek cenowych.

Wszystkie decyzje cenowe mają wpływ na kondycję finansową 
przedsiębiorstwa. Ceny ustalone na zbyt wysokim poziomie powodują 
odpływ klientów, ceny zbyt niskie nie pozwalają firmie osiągnąć 
odpowiednio wysokiej marży zysku (a w niektórych przypadkach mogą 
nawet spowodować straty).  

Bearden, Ingram i Laforge (1995) w książce Optimal Pricing Decisions 
piszą, że decyzje cenowe mają kluczowe znaczenie, bo cena jest jedynym 
elementem kompozycji marketingowej, który bezpośrednio wpływa na 
przychody i zyski firmy [podobną opinię prezentuje Kotler: „cena jest 
jedynym składnikiem kompozycji marketingowej, który generuje 
przychody; pozostałe składniki marketing-mix-u generują tylko koszty”].

Polityka cenowa



Ceny relacyjne w PANDORA 



Strategia cen niskich – ustalenie cen z minimalną 
marżą, tak aby generować maksymalną sprzedaż 
i zwiększać udziały w rynku. 

Strategia cen średnich – ustalanie cen zbliżonych 
do średniej w danej klasie produktów na rynku. 

Strategia cen wysokich – to stosowanie możliwie 
najwyższych poziomów cen. 

Strategie cenowe



  
                   

    
        

            
                   

         
             

        
         

            
            
                   

Ustalanie cen - Model 5C



Ceny produktów Pandora 
w zależności od wykorzystanych materiałów

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Koszt 12-tygodniowej kuracji lekiem Harvoni

Harvoni is the new Hepatitis C drug with over 90% cure rate.



Ceny gier komputerowych

Jedynie 20% konsumentów deklaruje nabywanie gier w pełnej cenie. 

Zdecydowana większość (60%) dokonuje zakupów na promocjach i 
wyprzedażach, czyli po zaniżonej cenie. 

Blisko 80% nabywców gier jest zdania, że już samo nabycie produktu w 
cenie promocyjnej jest dla nich niezwykle satysfakcjonujące

Źródło: Kotaku, We’re Buying More PC Games Than We Can Play, 2014.



https://store.steampowered.com/charts/mostplayed

Najpopularniejsze gry komputerowe



Zespół Space Fox Games S.A.

Źródło: Dokument Informacyjny Space Fox Games S.A., 2023.



Źródło: Dokument Informacyjny Space Fox Games S.A., 2023.

Space Fox Games S.A. nowa gra „Rin: The Last Child” 



Harmonogram procesu produkcji „Rin: The Last Child”

Źródło: Dokument Informacyjny Space Fox Games S.A., 2023.



Przeprowadzenie trzech kampanii marketingowych dotyczących 
kolejno:
(1) ogłoszenia daty premiery na PC i konsole, 
(2) wydanie nowej wersji demo gry na komputery osobiste oraz 

konsole Xbox, 
(3) premierę gry.

Prezentację gry w sierpniu 2023 roku na międzynarodowych targach 
Gamescom w Kolonii oraz w październiku na komputerowych targach 
gier Poznań Game Arena.
Opisywane działania promocyjne wykorzystywać są elektroniczne 
środki przekazu tj. social media, strony internetowe etc., marketing 
SEO i SEM oraz media tradycyjne.

Źródło: Dokument Informacyjny Space Fox Games S.A., 2023.

Space Fox Games S.A. działania promocyjne



Spółka udostępniła w serwisie YouTube dwa zwiastuny tytułu. Pierwszy 
zwiastun – ujawniający grę (tzw. reveal trailer) został opublikowany 15 
kwietnia 2022 roku na kanale Youtube Emitenta. Na dzień 30 czerwca 2023 
roku obejrzało go ponad 27 tys. osób. 

Drugi zwiastun dotyczący ogólnego zarysu rozgrywki w wersji 
demonstracyjnej również został opublikowany na kanale Youtube Emitenta 
18 sierpnia 2022 roku, 41 sekundowy film obejrzało ponad 11 tys. widzów 
(na dzień 30 czerwca 2023 roku). 

W 2 kwartale 2022 roku na platformie Steam opublikowana została karta gry. 
Na dzień 30 czerwca 2023 roku grę do Wishlisty (lista życzeń tworzona przez 
użytkowników Steam, gdy zapisują oni gry, które chcieliby zakupić) dodało 
ponad 12,1 tys. osób.

Space Fox Games S.A. działania promocyjne

Źródło: Dokument Informacyjny Space Fox Games S.A., 2023.



Źródło: www.bankier.pl/inwestowanie/profile/quote.html?symbol=SPACEFOX



Competition (konkurencja)

Na konkurencyjnym rynku przedsiębiorstwa nie mogą ignorować cen 
stosowanych przez inne podmioty gospodarcze.

Źródło: www.ceneo.pl



Najczęściej kupowane oleje – przedziały cenowe
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Źródło: QUALIFACT, Moto Scan 2015, Rynek olejów silnikowych.



Marka użytkowanego oleju

Średnia cena ostatnio 
kupionego oleju 

silnikowego /w zł / litr/ 

Cena dla mnie za 
wysoka/ w zł / litr/ 
[opinia] (średnia)

Cena tak niska, że budzi 
wątpliwości co do jakości 
oleju /w zł / litr/ [opinia] 

(średnia)

Nabywcy najpopularniejszych marek olejów

Mobil 29,61 47,80 14,17

Castrol 31,21 50,05 15,19

Lotos 24,61 43,62 11,87

Orlen Oil / Platinum 25,14 44,02 12,04

Elf 26,22 42,91 12,19

Shell 31,06 52,16 13,77

Pułapy cenowe olejów silnikowych 

Źródło: QUALIFACT, Moto Scan 2015, Rynek olejów silnikowych.



Preferowana marka oleju silnikowego 
przy identycznych cenach

Castrol
33,9%

Mobil
29,3%

Lotos
18,4%

Shell
6,3%

Elf
5,8%

Platinum
3,5%

Total
1,5%

Orlen Oil
1,2% Motul

0,2%

Źródło: QUALIFACT, Moto Scan 2015, Rynek olejów silnikowych.



FOMO - oznacza strach przed przegapieniem okazji.

Obawa, że ​​inni mogą mieć bardziej satysfakcjonujące doświadczenia.

Zjawisko psychologiczne charakteryzujące się strachem lub niepokojem 
przed opuszczeniem ekscytujących lub satysfakcjonujących doświadczeń. 
Wynika to z wrodzonej chęci uczestniczenia w działaniach, wydarzeniach 
społecznych lub możliwościach, z których korzystają inni.

FOMO - Fear Of Missing Out

Źródło: https://optinmonster.com/fomo-marketing-examples-to-boost-sales/



Ograniczenia czasowe



Pokazywanie stanów magazynowych (na wyczerpaniu)



Pobudzanie ducha rywalizacji



Limitowana oferta



Nagroda za szybką decyzję



W 2023 r. Booking Holdings osiągnął łączne przychody w wysokości 21,4 mld 

USD. Dochód netto za 2023 r. osiągnął 4,3 mld USD.

Booking Holdings Inc. 



Dystrybucja – działalność obejmująca planowanie, organizację i kontrolę 
sposobu rozmieszczenia gotowych produktów na rynku i zaoferowania ich do 
sprzedaży.

Zadanie dystrybucji - dostarczanie finalnym nabywcom pożądanych przez 
nich produktów w odpowiadającym im miejscu i czasie oraz po odpowiedniej 
cenie.

Dystrybucja



7,8 mld EUR
(2022)



LPP strategia dystrybucji, 2022



Sprzedaż detaliczna e-commerce na całym świecie 
w latach 2014-2025 (w mld USD)

Źródło: https://www.statista.com/statistics/379046/worldwide-retail-e-commerce-sales/



10 najczęściej odwiedzanych platform e-commerce 
na świecie (w mln odsłon w miesiącu, IV.2023)

Źródło: https://www.statista.com/statistics/1155246/leading-online-marketplaces-usa-average-monthly-visits/



Źródło: advertising.amazon.com/pl-pl/library/guides/international-marketing

Marketing międzynarodowy 

Marketing międzynarodowy - to marketing produktów lub usług poza 
krajową grupą odbiorców marki. 

Marketing międzynarodowy wymaga poznania potencjalnej 
międzynarodowej grupy odbiorców, do której chce dotrzeć marka, 
zrozumienia wartości marketingu międzynarodowego i 
konsekwentnego inwestowania w marketing w skali globalnej. 

Marketing międzynarodowy obejmuje wszelkie działania poza 
granicami kraju i wymaga w szczególności uwzględnienia niuansów 
komunikacji z międzynarodowymi grupami odbiorców oraz podjęcia 
próby zrozumienia kultur, języków.

Marketing międzynarodowy może pomóc firmie w wejściu na scenę 
globalną, dając jej możliwości dotarcia do klientów, którzy nie mieli 
jeszcze kontaktu z marką. 



Źródło: advertising.amazon.com/pl-pl/library/guides/international-marketing

Amazon Global Selling 

Dzięki Amazon Global Selling można 
korzystać z globalnej infrastruktury 
Amazon i międzynarodowej sieci 
logistycznej, aby pokazać swoje 
produkty potencjalnym nabywcom 
na całym świecie. 

Tworzenie międzynarodowych ofert 
na różnych rynkach umożliwia szybki 
rozwój i dywersyfikację sprzedaży, 
dzięki wykorzystaniu szczytowych 
sezonów w innych krajach.



Źródło: AUTO-Consult, Statistical Yearbook of Lithuania 1999 i GUS.

St. Tropez 



Vilebrequin

Vilebrequin to francuska marka luksusowej odzieży z bogatą historią 
w produkcji modnych strojów kąpielowych i akcesoriów do pływania 
dla całej rodziny. Marka została założona w 1971 roku obok plaż St. 
Tropez i od tego czasu stała się globalnym podmiotem. Produkty 
Vilebrequin można znaleźć w ponad 150 sklepach w 52 krajach.



Vilebrequin - kampania na platformie Amazon

Agencja SEELK specjalizująca się w prowadzeniu kampanii na Amazonie 
skupiła się na zwiększaniu świadomości produktów marki Vilebrequin wśród 
kupujących. Aby osiągnąć ten cel, wykorzystali format marek 
sponsorowanych. Korzystając z tego typu reklam, mogli prezentować wiele 
produktów, logo marki i niestandardowy nagłówek w ramach jednej kreacji. 
Te kampanie pozwoliły skutecznie przedstawić szerokiemu gronu odbiorców 
tożsamość marki Vilebrequin i różnorodność ich portfela produktów. 
Wykorzystano te reklamy, aby zwiększyć rozpoznawalność niektórych mniej 
znanych kategorii produktów marki: akcesoriów, odzieży gotowej do 
noszenia, strojów kąpielowych dla kobiet i strojów kąpielowych dla dzieci. 



Firma SEELK zoptymalizowała kampanie w oparciu o cele dotyczące 
świadomości marki. Priorytetem były wyświetlenia i zaangażowanie. 
Dlatego płacono za słowa kluczowe, które miały wyższy CTR (współczynnik 
klikalności). Słowa kluczowe były najskuteczniejsze pod względem 
zwiększania sprzedaży. Ta strategia przyniosła marce rezultaty - ponad 
1 mln wyświetleń dzięki kampaniom marek sponsorowanych w 2018 roku.

Vilebrequin - kampania na platformie Amazon



Vilebrequin pomyślnie wystartował na Amazon.fr. W 2018 roku kampanie 
reklamowe przyniosły ponad 3,6 mln wyświetleń produktów Vilebrequin przy 
wskaźniku ACOS nieco ponad 25%. Kampania przyniosła 20% wzrost 
całkowitej sprzedaży w ciągu zaledwie kilku miesięcy.

Vilebrequin - kampania na platformie Amazon



Craghoppers

Craghoppers to brytyjski producent i dostawca odzieży outdoorowej. 
Została założona w Batley w hrabstwie West Yorkshire w 1965 roku, 
a obecnie ma siedzibę w Manchesterze w Wielkiej Brytanii.

Craghoppers produkuje w ciągu roku dwie serie – wiosenno-letnią 
(dostępną dla konsumentów od lutego) oraz jesienno-zimową (dostępną dla 
konsumentów od września). Każda seria obejmuje produkty specjalnie na 
ten sezon, takie jak ocieplane kurtki na zimę i szorty, koszulki i sandały na 
lato. Asortyment obejmuje odzież i akcesoria dla mężczyzn, kobiet i dzieci, 
a także obuwie, plecaki i bagaże.



Craghoppers - historia

W 1965 roku brytyjska marka odzieży outdoorowej 
G&H Products stała się jednym z pionierów 
wykorzystania nylonu w swojej odzieży. Założyciele 
marki, Brian Gaskin i Roy Holmes (z Batley, West 
Yorkshire), byli entuzjastami spacerów na świeżym 
powietrzu oraz wspinaczki. Po udanych osiągnięciach 
projektowych zespół ekspedycji alpinistycznej Chrisa 
Boningtona zwrócił się do nich z prośbą o 
zaprojektowanie odzieży na udaną wyprawę Everest 
Expedition w 1975 roku.



Craghoppers – współpraca z Bearem Gryllsem

W 2008 roku Craghoppers nawiązał współpracę z ekspertem od przetrwania, 
Bearem Gryllsem. Firma wyprodukowała wiele jego ubrań noszonych w 
ekstremalnych warunkach.



W 2017 roku Craghoppers przeznaczył 87% budżetu na kampanie 
Produktów Sponsorowanych.

W 2018 roku zastosowano ClickThrough Marketing, co pomogło 
zwiększyć zasięg i znaleźć nowych kupujących. Organizowano 
kampanie w oparciu o typ produktu (spodenki, koszulki itp.), 
odbiorców (męskie, damskie itp.) oraz strategię słów kluczowych 
(marka, kategoria itp.). 

Firma Craghoppers odnotowała 195% wzrost całkowitej miesięcznej 
sprzedaży z reklamami przy ROAS na poziomie 949%. 

Źródło: advertising.amazon.com/library/case-studies/craghoppers/?ref_=a20m_us_lbr_cs_rfy_1_lbr_cs

Craghoppers - kampania na platformie Amazon



Ponad 275 000 małych i średnich przedsiębiorstw (MSP) współpracuje z 
Amazon w całym regionie europejskim.

Wartość sprzedaży eksportowej europejskich małych i średnich 
przedsiębiorstw w sklepach Amazon przekroczyła 17 miliardów euro, 
co oznacza wzrost o ponad 20% w porównaniu do roku 2021.

Rolą platformy jest ułatwianie przedsiębiorcom ekspansji 
międzynarodowej bez konieczności dokonywania znaczących inwestycji. 

Wykorzystanie Amazona przez europejskie MSP



Już ponad 75% polskich przedsiębiorców sprzedających na Amazonie 
zdecydowało się na eksport do innych części Unii Europejskiej. 
Najpopularniejszymi kierunkami były Niemcy, Francja, Włochy, Austria i 
Hiszpania, a najpopularniejszymi kategoriami produktów były: Dom, Uroda, 
Odzież, Kuchnia i AGD oraz Sport. W 2022 roku wartość sprzedaży 
eksportowej wyniosła 4,4 mld zł, o 15% więcej niż w 2021 roku.

Do tej pory ponad 600 polskich MSP przekroczyło próg 1 mln zł sprzedaży na 
Amazon, w tym ponad 40 po raz pierwszy w 2022 r. Dodatkowo łącznie próg 
100 000 zł przekroczyło już 1700 przedsiębiorców, a wśród nich ponad 200 
udało się to po raz pierwszy w zeszłym roku. Tylko w 2022 roku polskie MSP 
sprzedały na Amazonie ponad 25 mln produktów (średnio 50 pozycji na 
minutę).

Źródło: https://www.aboutamazon.eu/news/empowering-small-business/amazon-boosts-exports-of-polish-smes

Sprzedaż na Amazonie



Sprzedaż na Amazonie







Sprzedaż na Amazonie



Sprzedaż na Amazonie



Sprzedaż na Amazonie



Sprzedaż na Amazonie



Sprzedaż na Amazonie
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