
Wykład:

Systemy dystrybucji

a marketing relacyjny



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



Kryteria wyboru najczęściej odwiedzanej stacji paliw 
(wskazania na pierwszym miejscu) 

Źródło: Qualifact, Moto Scan 2019.



 Polityka dystrybucji określa:

▪ jakie kanały dystrybucji będą wykorzystywane? 

▪ jaką rolę będą odgrywać w systemie dystrybucji? 

▪ jak duża będzie sieć dystrybucji?

▪ jaka będzie struktura tej sieci?

▪ w jakich miejscach będą lokalizowane oddziały i inne punkty                    
dystrybucji?

▪ jakie pole wyboru odnośnie wykorzystywanych kanałów dystrybucji 
zostawi się klientowi? 

▪ jaką rolę w procesie dystrybucji odgrywać będą partnerzy        
handlowi i pośrednicy?

Polityka dystrybucji



Typowe kanały dystrybucji
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Dystrybucja numeryczna (Distribution – numerical) – odsetek (ogółu 
badanych) sklepów, które w okresie sprawozdawczym prowadziły sprzedaż 
danego produktu.

 ystrybucja ważona (Distribution - weighted) – znaczenie sprzedaży sklepów, 
w których obecny był dany produkt, w całkowitej sprzedaży danej grupy 
towarowej. 

 rak ciągłości sprzedaży  - ujęcie procentowe (Out of stock – numerical) – 
odsetek sklepów, które w okresie sprawozdawczym prowadziły sprzedaż 
danego artykułu, ale w momencie badania nie posiadały jego zapasu zarówno 
w hali sprzedaży, jak i w magazynie.

Średni poziom zapasów (stan magazynowy) (Average Stock) – 
w jednostkach, które dysponowały zapasem danego produktu.

Dodatkowa ekspozycja – ujęcie procentowe (Additional selling points – 
numerical)  - procent (ogółu badanych) sklepów, w których określona marka 
(lub produkt) jest widoczna i dostępna dla klienta w przynajmniej dwóch 
miejscach. 

Wskaźniki marketingowe – dystrybucja [Retail Audit]



Wyszczególnienie 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

 iczba sklepów ogółem 367 011 355 043 339 880 333 340 319 936 331 002 325 871 326 662

w tym:

domy towarowe 54 75 73 73 75 77 79 79

domy handlowe 177 182 177 171 157 152 113 127

supermarkety 7042 7317 7659 7945 8170 8916 9602 10091

hipermarkety 586 564 570 567 546 524 536 544

stacje paliw 9099 9326 9340 8666 8120 8128 8161 8539

 iczba ludności na 1 sklep 105 108 113 115 119 115 116 115

Liczba sklepów w Polsce 

Źródło:     (2 24),  ynek wewnętrzny w 2 23 roku

Dom towarowy /department store/ - wielodziałowy sklep o powierzchni sal sprzedażowych 2   m2 i więcej, prowadzący sprzedaż szerokiego i 
uniwersalnego asortymentu towarów nieżywnościowych, a często także towarów żywnościowych: może również prowadzić pomocniczą działalność 
gastronomiczną i usługową.

Dom handlowy /trade store/ - wielodziałowy (przynajmniej dwa działy branżowe) sklep o powierzchni sal sprzedażowych od 6  m2 do 1999m2, 
prowadzący sprzedaż towarów o podobnym asortymencie jak w domu towarowym.



Struktura powierzchni sprzedażowej sklepów

 a koniec 2 23 r. szacowana liczba sklepów w Polsce wyniosła blisko 327 tys. i była 
o  ,2% (o  ,8 tys.) wyższa niż przed rokiem, zwiększyła się również powierzchnia 
sprzedażowa sklepów o 1,4% i stanowiła wielkość 39 103 tys. m2.

Źródło:    , 2 24.



Największe sieci handlowe w Polsce, 2024

Jeronimo Martins 
3596 sklepów (2 24)

Przychody 98,5 mld zł (2 23)
 ochód 5,67 mld zł (2 23)

Lidl
9   sklepów (2 24)

Przychody 33,9 mld zł (2 23)
 ochód 1,98 mld zł (2 23)

Żabka
1 88  sklepów (2 24)

Przychody 23,7 mld zł (2 23)
 ochód  ,85 mld zł (2 23)

Dino 
2572 sklepów (2 24)

Przychody 26,1 mld zł (2 23)
 ochód 1,55 mld zł (2 23)



Liczba drogerii Rossmann w Polsce

Źródło: https://www.rossmann.pl/firma/pl-pl/o-firmie/rossmann-w-liczbach

Rossmann
Przychody 13,4 mld zł (2 23)
 ochód 1,72 mld zł (2 23)



Sklepy w Polsce według specjalizacji  i stacje paliw

Wyszczególnienie
Sklepy

2022 2023

Sklepy 325871 326662

 gólnospożywcze 71617 72639

Owocowo-warzywne 5432 4788

 ięsne 8308 7264

Rybne 947 766

Piekarniczo-ciastkarskie 7744 7702

Z napojami alkoholowymi 3660 3206

Z kosmetykami i wyrobami toaletowymi 7061 6736

Z wyrobami tekstylnymi 3741 4100

  wyrobami odzieżowymi 32263 33854

  obuwiem i wyrobami skórzanymi 5408 5256

  meblami, sprzętem oświetleniowym i pozostałymi artykułami 
użytku domowego

7099 6468

Radiowo-telewizyjne i ze sprzętem gospodarstwa domowego  4127 3621

  artykułami piśmiennymi i księgarnie 4367 3845

Z pojazdami mechanicznymi 23829 22156

Pozostałeᵃ 140268 144261

Stacje paliw 8161 8539

Źródło:     (2 24),  ynek wewnętrzny w 2 23 roku



Wyszczególnienie 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

 iczba placówek gastronomicznych 69414 70108 69829 72355 64449 74189 83937 93306

w tym:

restauracje 19648 20127 19675 20015 17676 21161 23670 26102

bary 20926 19410 19317 19558 17170 19373 22166 24401

stołówki 4356 4221 4174 4585 3517 4136 4699 5046

punkty gastronomiczne 24484 26350 26663 28167 26086 29519 33402 37757

Przychody z działalności 
gastronomicznej w mln zł 

35666 39141 43167 50904 37646 48681 64643 76668

Liczba placówek gastronomicznych w Polsce 

Źródło:     (2 24),  ynek wewnętrzny w 2 23 roku



 irma prowadzi sprzedaż w 4 głównych kanałach:

1.  anał tradycyjny (fabryka - hurtownia - sklep - klient końcowy)

2.  anał nowoczesny (fabryka - sieci handlowe - klient końcowy) 

3.  przedaż bezpośrednia (fabryka - klient końcowy) 

4.  przedaż zagraniczna (fabryka - pośrednik - klient końcowy)

Źródło:  iasteczka z  rakowa  . . (2 2 ),  okument  nformacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – 4 kanały dystrybucji



 anał tradycyjny (fabryka - hurtownia - sklep - klient końcowy) – 
w modelu tradycyjnym podstawowym klientem firmy są hurtownie 
wyrobów spożywczych.  urtownie dystrybuują z kolei produkty do 
sklepów spożywczych, gdzie nabywane są przez klientów końcowych. 
W ramach tego modelu, firma współpracuje z trzema przedstawicielami 
handlowymi.  ażdy przedstawiciel odpowiada za konkretny region kraju 
oraz współpracuje z hurtowniami z danego regionu. Przedstawiciele 
handlowi wspierani są przez dział handlowy producenta, który 
monitoruje realizację zamówień i dba o terminową dostawę.

Źródło:  iasteczka z  rakowa  . . (2 2 ),  okument  nformacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – dystrybucja
(1) Kanał tradycyjny 



 anał nowoczesny (fabryka - sieci handlowe - klient końcowy) – mianem 
sprzedaży w kanale nowoczesnym spółka określa sprzedaż do dużych sieci 
handlowych, takich jak Makro, Selgros, Kaufland i E.Leclerc, które 
zamawiają produkty bezpośrednio od spółki.  lienci bezpośredni obsługiwani 
są przez dział handlowy.  przedaż w kanale nowoczesnym umożliwia 
również prowadzenie akcji „in-out”. Jest to kanał, który systematycznie 
zyskuje na wartości i zwiększa swój udział w sumie przychodów firmy.

Źródło:  iasteczka z  rakowa  . . (2 2 ),  okument  nformacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – dystrybucja
(2) Kanał nowoczesny (sieci handlowe)  



 przedaż bezpośrednia (fabryka - klient końcowy) – jest to sprzedaż 
bez pośredników, która kierowana jest od razu do odbiorcy 
końcowego. W ramach tego kanału firma sprzedaje swoje produkty 
poprzez własny sklep internetowy (e-commerce) oraz w ramach 
zyskujących na popularności kiermaszów i targów z oryginalną lub 
regionalną żywnością.  becnie sprzedaż bezpośrednia nie ma 
znaczącego udziału w strukturze przychodów, firma zakłada jednak 
wzrost jej znaczenia w przyszłości.

Źródło:  iasteczka z  rakowa  . . (2 2 ),  okument  nformacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – dystrybucja
(3) Sprzedaż bezpośrednia (e-commerce) 



 przedaż zagraniczna (fabryka - pośrednik - klient końcowy) – w ramach 
sprzedaży eksportowej firma prowadzi sprzedaż przede wszystkim z 
wykorzystaniem pośredników (Anglia, Irlandia, Niemcy, Holandia) oraz 
współpracując bezpośrednio z odbiorcami ( anada), którymi są sieci 
handlowe, hurtownie i sklepy. Podobnie jak w przypadku sprzedaży 
bezpośredniej, sprzedaż zagraniczna nie ma istotnego udziału w strukturze 
przychodów, jednak zakładany jest jej wzrost w przyszłości.

Źródło:  iasteczka z  rakowa  . . (2 2 ),  okument  nformacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – dystrybucja
(4) Sprzedaż zagraniczna 



Ciasteczka z Krakowa - kanały sprzedaży,
2018-2019

Źródło:  iasteczka z  rakowa  . . (2 2 ),.

 łówni odbiorcy  mitenta, którzy w 2 18 r. 
posiadali ponad 5% udział w sumie przychodów 
ze sprzedaży, to: Transgourmet Polska Sp. z o.o. 
(Selgros) 21,5% udział w sumie przychodów ze 
sprzedaży oraz Makro Cash And Carry Polska 
S.A. 20,2%.



Ciasteczka z Krakowa Sp. z o.o. – wyniki finansowe

Źródło: https://www.bizraport.pl/krs/    8 6463/ciasteczka-z-krakowa-spolka-z-ograniczona-odpowiedzialnoscia



W dystrybucji relacyjnej szczególną rolę powinna odgrywać sprzedaż 
osobista (obsługa prowadzona przez uprzejmy, kompetentny i dbający 
o rozwój relacji personel, a cała konstrukcja systemu dystrybucji musi 
być na tyle elastyczna, aby wybrany przez klienta wariant dystrybucji 
uwzględniał jego preferencje, wzorce zachowań oraz styl życia - klient 
powinien mieć wybór, z jakich kanałów dystrybucji, w jakim 
czasie i jakim miejscu chce skorzystać.

Szczepaniec (2004) 

Dystrybucja relacyjna



System dystrybucji PANDORY – główne rynki

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Rodzaje sklepów z produktami PANDORY

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Sprzedaż produktów PANDORY 
w różnych kanałach dystrybucji



Liczba concept stores PANDORY, 2024



Sprzedaż internetowa (eSTORE) PANDORY

Źródło: investor.pandoragroup.com.



System dystrybucji PANDORY – omnichannel

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Model dystrybucji D2C - charakterystyka

 ezpośrednia relacja z klientem:
▪ Producenci mają pełną kontrolę nad komunikacją z konsumentami, co 

pozwala na budowanie silniejszych relacji i lepsze zrozumienie ich potrzeb.
▪  arki mogą zbierać dane o klientach, co umożliwia personalizację oferty i 

lepsze dopasowanie produktów.

 ontrola nad marką:
▪  irmy zachowują pełną kontrolę nad wizerunkiem marki, doświadczeniem 

zakupowym i jakością obsługi klienta.
▪  ie muszą dostosowywać się do wymagań pośredników, takich jak sieci 

handlowe.

Wyższe marże:
▪ Pomijanie pośredników pozwala na zwiększenie marży, ponieważ firmy nie 

muszą dzielić się zyskami z dystrybutorami czy detalicznymi sprzedawcami.

Digital-first:
▪ Większość marek  2  opiera się na sprzedaży online, wykorzystując 

platformy e-commerce, media społecznościowe i inne kanały cyfrowe do 
dotarcia do klientów.



PsiBufet – start-up działający w modelu D2C



Model dystrybucji D2C



Butternut  ox, jedna z największych firm w  uropie zajmująca się tworzeniem 
posiłków dla psów, kupiła 1   proc. akcji w polskim start-upie PsiBufet. 
PsiBufet od początku działalności pozyskał ponad 23 mln zł finansowania. 
W tym 16,5 mln zł od ponad 5  inwestorów instytucjonalnych i 
indywidualnych – funduszy Kogito Ventures i    V  oraz aniołów biznesu.

Butternut  ox został założony w roku 2 16 przez dwójkę przyjaciół – Davida 
Nolana i Kevina Glynna, których połączyła misja, by dostarczać świeże, 
najwyższej jakości posiłki do psów na całym świecie.  d początku działalności 
Butternut  ox pozyskał ponad 124 mln dolarów finansowania, m.in. od 
funduszy L Catterton, White Star Capital, Five Seasons Ventures, Passion 
Capital, Literacy Capital, Claret  apital oraz     .  ebrane fundusze pozwoliły 
na zbudowanie  udie’s  itchen, jednego z najnowocześniejszych zakładów 
produkcyjnych w kategorii pet food na świecie.

Butternut Box - model dystrybucji D2C



Butternut  ox odnotowało 126,7 miliona funtów (161,1 mln USD / 153,6 mln 
   ) przychodu w 2 23 roku. W 2 22 roku osiągnęło 69,5 miliona funtów, co 
oznacza wzrost o 82%. 

Butternut  ox zakończyło rok 2 23 ze stratą operacyjną.  trata operacyjna 
jako procent przychodu spadła do 7,5%, z 34,3% w 2 22 roku. 

We wrześniu 2 23 r. firma pozyskała 280 milionów funtów (351 mln USD / 
327 mln EUR) od firmy private equity General Atlantic oraz dotychczasowego 
inwestora L Catterton.

Butternut Box - wyniki



Populacja zwierząt domowych

Źródło: https://europeanpetfood.org/about/statistics/



Rynek karmy dla zwierząt domowych

Źródło: https://europeanpetfood.org/about/statistics/



Inditex – fast fashion



Inditex – sprzedaż wg marek



7,8 mld EUR
(2022)

9,1 mld EUR
(2023)

10,2 mld EUR
(2024)



Historia LPP 

Źródło: www.lppsa.com.



Dystrybucja stacjonarna i internetowa LPP

Źródło: www.lppsa.com.



LPP strategia dystrybucji, 2022



LPP



Przychody z e-commerce - LPP





Urządzenia wykorzystywane do e-zakupów

Źródło:  -COMMERCE W POLSCE 2024, Gemius S.A.





W handlu elektronicznym wyróżnia się 4 typy transakcji:

1. transakcja business to business (B2B) (transakcja dokonywana 
pomiędzy przedsiębiorstwami),

2. transakcja business to customer (B2C) (transakcja w której 
przedsiębiorstwo sprzedaje towary konsumentowi – najczęściej w 
sklepach internetowych),

3. transakcja customer to customer (C2C) (transakcja zawiązywana 
między konsumentami nie prowadzącymi działalności handlowej – 
najczęściej na aukcjach internetowych),

4. transakcja customer to business (C2B) (transakcja w której to 
konsument sprzedaje towar przedsiębiorstwu – najczęściej na 
serwisach ogłoszeniowych).

Źródło:  .  utko, Biblia e-biznesu 2 Nowy Testament, 2016.

4 typy transakcji w e-commerce



Źródło:
 ITU

Liczba użytkowników internetu, 2005-2024

    szacuje, że około 5,5 miliarda ludzi – czyli 68% światowej populacji 
– korzystało z  nternetu w 2 24 roku.



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

Źródło: https://www.statista.com/statistics/379 46/worldwide-retail-e-commerce-sales/



Zachowania zakupowe w internecie, Polska

Źródło:  -COMMERCE W POLSCE 2024, Gemius S.A.



Efekt
ROPO

Efekt ROPO (research online, purchase offline)
 dwrócony efekt ROPO (research offline, purchase online)

Źródło:
E-COMMERCE W POLSCE 2024, 
Gemius S.A.



Liczba polskich sklepów internetowych 
w latach 2013-2024 (w tys.)

Źródło: Dun & Bradstreet Polska, 2023.

57,9
(2022)

65,0
(2023e)

70,0
(2023e)



System dystrybucji SFD

Źródło:     (2 23).



Struktura sprzedaży SFD 
w podziale na kanały dystrybucji

Źródło:     (2 21).

W 2 21 r. spółka posiadała 12 tradycyjnych 
sklepów własnych oraz 67 sklepów
franczyzowych zlokalizowanych w całym 
kraju. Przyjęto, że otwieranie nowych
sklepów spółki, zarówno własnych, jak i 
franczyzowych wzmacnia markę (brand)
    i buduje lojalność klientów. 



Screen sklepu internetowego SFD

Platforma www.sfd.pl/sklep odwiedzana jest 4 mln razy miesięcznie 
przez ok. 5   tys. unikalnych użytkowników.



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/



Amazon – wyniki finansowe 2023-2024

 przedaż netto wzrosła w 2 24 roku o 11% do 638,0 mld USD, 
w porównaniu do 574,8 mld     w 2 23 roku.

 ysk netto wzrósł do 59,2 mld USD w 2 24 roku, w porównaniu 
do 30,4 mld USD w 2023 roku.



Liczba użytkowników (w mln) 
i średni czas korzystania (w min. / mies.)  

Źródło:  -COMMERCE W POLSCE 2024, Gemius S.A.



Prognozowana zmiana struktury udziału modelu
platformowego w sprzedaży online

Źródło: Perspektywy rozwoju rynku e-commerce w Polsce 2018-2027



Źródło:     (2 23), Jak korzystamy z Internetu? 2022

Sprzedaż towarów lub usług przez internet
(w % osób w wieku 16 – 74 lata)



Zakupy na Allegro, 2017-2024

Wyszczególnienie 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Aktywni  upujący (w mln) 9,3 10,4 11,4 13,1 13,5 14,1 19,6 20,8

GMV* na jednego Aktywnego 

 upującego (w PLN)
1 711 1 741 1 985 2 677 3 158 3 515 2 974 3 075

GMV (w mln PLN) 15 967 18 185 22 801 35 111 42 602 52 496 58 373 63 969

Sprzedane przedmioty 

(w mln)
954 1 050 1 174 1 330

Źródło:  llegro 2 25, about.allegro.eu/financial-results

*GMV - Gross Merchandise Value - całkowita wartość sprzedaży w określonym przedziale czasu.



 5.2 19  ozpoczęcie sprzedaży klapków na portalu zakupowym Allegro

 7.2 19 Współpraca ze sklepami sieci Biedronka; klapki  ubota  zep trafiły 
do sieci sklepów  iedronka w specjalnej cenie 19,99 zł

 9.2 2   awarcie umowy z  mpik  . . o świadczenie usług marketplace

 3.2 21  ozpoczęcie sprzedaży produktów na platformach sprzedażowych 
Amazon.de i Amazon.pl

 9.2 21 Wprowadzenie oferty produktów  ubota w modelu marketplace na 
platformie Decathlon

Źródło:  okument  nformacyjny  ubota  . ., 2022. 

Polityka dystrybucji produktów Kubota (1)



11.2 21  dostępnienie nowej wersji sklepu internetowego 
www.kubotastore.pl; dodano nowe funkcjonalności oraz zoptymalizowano 
sklep pod kątem user experience – doświadczenie użytkownika podczas 
korzystania ze strony internetowej), co sprawiło, że współczynnik konwersji 
( V ) wzrósł o 25 % w stosunku do starego sklepu

 1.2 22  miana modelu sprzedaży hurtowej  2 2  – wykluczenie 
kontrahentów posiadających swoją ofertę produktów na marketplace’ach 
typu Allegro, Amazon, Shopee itp. 

06.2022  większenie sieci punktów sprzedaży sezonowej z 45 w 2021 roku 
do 7

Źródło: 
Dokument Informacyjny 
Kubota S.A., 2022. 

Polityka dystrybucji produktów Kubota (2)



 przedaż hurtowa produktów niepersonalizowanych opiera się na współpracy 
z różnymi podmiotami:
1.  użymi detalistami – m.in. Jeronimo Martins Polska (sieć 3    sklepów 
Biedronka) czy Modivo (platforma Eobuwie).
2. Afiliantami – około 7  punktów sprzedaży położonych w polskich 
turystycznych miejscowościach nad morzem, na  azurach oraz w górach, 
współpraca w modelu hybrydowym: komisowo-hurtowym,
3. Mniejszymi detalistami (Wojas, Skarpetoholik, Happy Face – marka firmy 
Greenpoint, Sportano – marka firmy e-commerce).

 przedaż hurtowa produktów personalizowanych jest prężnie rozwijającym 
się, wysokomarżowym kanałem sprzedaży.  łównymi klientami działu 
personalizacji są:
1.  iędzynarodowe korporacje z różnych branż w tym m.in.: technologicznej, 
FMCG, finansowej, konsultingowej, kreatywnej, czy sportowej.
2.  ŚP, głównie z branż technologicznej i kreatywnej.

Źródło:  okument  nformacyjny  ubota  . ., 2022. 

Segment hurtowy



Kanały dystrybucji Kubota SA

Źródło:  okument  nformacyjny  ubota  . ., 2022. 

Źródło:  aport  oczny 2 23,  ubota  . .. 



Źródło:  aport  oczny 2 23,  ubota  . .. 



Źródło: https://kubotastore.pl/c/kobieta-bestseller

Sklep internetowy KUBOTA SA



Źródło:  okument  nformacyjny  ubota  . ., 2022. 

SKU - stock keeping unit, w sklepie internetetowm jest identyfikatorem produktowym.     może występować w postaci numeru produktu, numeru katalogu 
produktu lub symbolu.

CPS – cost per sale, jest to model rozliczenia reklamodawcy z wydawcą w oparciu o wygenerowaną sprzedaż.  eklamodawca dzieli się procentem sprzedaży 
lub stałą kwotą za użytkowników, którzy kliknęli w reklamę a następnie dokonali zakupu. Jest to więc jedna z form płatności uzależniona od efektu.

Sklep internetowy 



Sprzedaż krajowa i zagraniczna Kubota SA

Źródło:  aport  oczny 2 23,  ubota  . .. 



Wyniki finansowe - KUBOTA

Źródło: bankier.pl, 2 25.



Źródło: bankier.pl, 2 25.

Notowania akcji KUBOTA SA



Wartość rynku gier komputerowych - wg platform

Źródło: Newzoo (2022), Global Games Market Report 2022.



Źródło:     P  J    . . Wyniki finansowe 2 21.

CREEPY JAR S.A. - historia



Łączna sprzedaż brutto gry Green Hell 
na platformach PC/Steam, PlayStation i Xbox 

Źródło:     P  J  , 2 24.



    P  J   prowadzi sprzedaż  ry na terenie całego świata w modelu 
dystrybucji cyfrowej. Kluczowym dystrybutorem gry jest Valve Corporation 
prowadzący dedykowaną platformę dystrybucyjną STEAM. Platforma ta 
w swojej ofercie posiada tysiące gier z różnych gatunków – od gier akcji po 
niezależne produkty na wszystkie dostępne platformy. 

W 2019 roku Valve  orporation odpowiadał za około 98% bezpośredniego 
obrotu  mitenta, w   półroczu 2 2  r. wartość ta wyniosła 85%, natomiast w 
okresie 12 m-cy 2020 r. odpowiednio 85%.

W 2 2  r. miała miejsce  premiera            na konsolę  intendo  witch 
 d tej daty gra dostępna jest w sklepie cyfrowym Nintendo eShop na 
terenie Europy, Australii, Nowej Zelandii, USA, Kanady oraz Meksyku. 

Źródło:     P  J    . . Prospekt, 2 21.

CREEPY JAR S.A. - dystrybucja



W   półroczu 2 21 roku            ukazała się wersja na konsole Xbox 
One i PS4 (lub kolejne generacje tych konsol – next gen). W tym
przypadku również wykorzystano model dystrybucyjny oparty przede 
wszystkim o dedykowane platformy cyfrowe: Xbox Live oraz PlayStation 
Network. W kolejnym etapie firma wprowadziła            na platformy 
wirtualnej rzeczywistości – STEAM VR, Oculus oraz HTC Vive.

CREEPY JAR S.A. - dystrybucja



Wyniki finansowe – CREEPYJAR, 2020-2023

Źródło: bankier.pl, 2 24.



Źródło: bankier.pl, 2 24.

Notowania akcji Creepy Jar, 2025
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