
Wykład:

Polityka produktowa

w marketingu relacyjnym



Źródło: Leksykon marketingu, 1998.

Produkt

Produkt – jakiekolwiek dobro, usługa, organizacja, idea, miejsce, a także 
kwalifikacje i umiejętności człowieka oraz ich kombinacje, które można 
oferować na rynku, ponieważ zaspakajają określone potrzeby lub 
pragnienia.

Strategia produktu (product strategy) – formułowanie długofalowych 
celów i koncepcji działań dotyczących produktów na podstawie 
przewidywania zmian w otoczeniu organizacji. 



Polityka produktowa

Polityka produktowa – wszelkie działania związane z kształtowaniem oferty 
- jej szerokości, głębokości oraz stopnia zindywidualizowania.

W praktyce polityka ta obejmuje:
- wprowadzanie nowych produktów;
- dokonywanie modyfikacji i zmian w dotychczasowej ofercie;
- budowę pakietów / wiązek produktowych;
- usuwanie pewnych produktów z oferty;
- nadawanie marek produktom i precyzyjne plasowanie ich w wybranych 
segmentach klientów;
- wprowadzanie atrybutów materialnych;
- dbanie o utrzymanie wysokiej jakości obsługi.

Jeżeli polityka produktowa ma być skuteczna, to musi być zintegrowana z 
innymi elementami kompozycji marketingowej – z polityką cenową, 
polityką dystrybucji oraz polityką promocyjną. 



Cykl życia produktu

Innowacje

Imitacje





W 2022 r. w ofercie SFD znajdowało się około 8000 produktów, pochodzących 
od 100 producentów. Firma wprowadziła na rynek też 3 marki własne: SFD, 
ALLNUTRITION oraz ALLDEYNN. Suplementy diety stanowią ok. 50% 
sprzedaży, a odżywki dla sportowców oraz żywność dietetyczna po ok. 25%.

Polityka produktowa SFD



Źródło: https://wkdzik.pl/017.

Nowa polska marka Dzik (firma WK Dzik)



Wyniki finansowe

Naśladowanie liderów branżowych

χ2 V p
Nie 

(n=194)
Ani tak, ani nie

(n=442)
Tak

(n=458)

Wzrost obrotów 23,7% 11,8% 12,9%
18,3 0,09 0,001

Spadek obrotów 28,9% 30,3% 28,4%

Wzrost zysków 21,1% 9,5% 11,4%
19,7 0,09 0,001

Spadek zysków 36,6% 36,0% 38,0%

Dobra lub bardzo dobra sytuacja finansowa 32,5% 20,6% 24,5%
12,4 0,08 0,014

Zła lub bardzo zła sytuacja finansowa 10,8% 11,1% 13,5%

Problemy z płynnością 41,2% 49,5% 43,9% 4,8 0,07 0,091

Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych (n=1094).

Naśladowanie branżowych liderów 
a wyniki finansowe, 2012



Źródło: Kotler P., Keller K., Marketing, 2017.

Poziomy produktu – hierarchia wartości dla klienta

Planowanie oferty rynkowej w oparciu o hierarchię wartości dla klienta 
– 5 poziomów:

1. Korzyść podstawowa (rdzeń produktu) – pożytek, który klient 
rzeczywiście kupuje

2. Produkt rzeczywisty  - cechy funkcjonalne podstawowej wersji

3. Produkt oczekiwany - zbiór cech i warunków, jakich nabywcy oczekują

4. Produkt ulepszony - wykracza poza oczekiwania klienta

5. Produkt potencjalny - wszystkie możliwe ulepszenia i przekształcenia



Testowanie produktów stanowi źródło wiedzy dla producentów, konkurentów 
i producentów wyrobów substytucyjnych, pośredników oraz sieci detalicznych.

Testowanie produktów



Kupowane formy preparatów na kaszel (n=381)

Udział w rynku 
poszczególnych form 
preparatów na kaszel 
(n=381)



Profile 
postrzegania
preparatów 
na kaszel 



Flegamina - smaki



LPP

Źródło: www.lppsa.com



Ryzyko kolekcji i ryzyko jakości



Zróżnicowana  oferta produktowa LPP

Źródło: www.lppsa.com.



Firma Elementy została założona w 2015 roku; zajmuje się produkcją odzieży 
i akcesoriów damskich, chociaż zaczęła rozszerzać swoją ofertę o produkty 
męskie, głównie t-shirty. 

Od czasu powstania, marka otworzyła cztery sklepy w Warszawie, Katowicach 
i we Wrocławiu, a także prowadzi sprzedaż online przez własny sklep 
internetowy oraz przez platformę handlową Modivo. 

Przedsiębiorstwo Elementy



Korzyści płynące z zakupu ekologicznej odzieży

Źródło: Mikulska (2024).



Firma posiada kolekcje, w których coraz większy udział mają materiały 
pochodzące z recyklingu. W 2020 roku w kolekcji denimowej pojawił się 
materiał, który w 100% składał się z bawełny, a 30% materiału było 
odzyskane z recyklingu. 

Pojawiła się także kolekcja Knitewear, gdzie materiały zostały wykonane 
częściowo z przędzy z recyklingu. 

Firma produkuje z tkanin naturalnych, np. wełna, bawełna, czy włókno 
bambusowe i z włókien sztucznych, takich jak: modal, tencell, wiskoza, 
curpo, czy przędza ecolife. Szczególnie stawia na innowacyjne włókna, 
pojawiające się na rynku odzieżowym, które można oddawać na 
recykling. Wszystkie materiały są dokładnie weryfikowane i zanim marka 
zamówi je u dostawców, sprawdza, czy posiadają odpowiednie certyfikaty, 
i czy są ekologiczne.

Przedsiębiorstwo Elementy - oferta



Cross-selling, tzw. sprzedaż krzyżowa, jest to strategia polegająca na 
oferowaniu produktów (usług) dodatkowych do zakupionego przez klienta 
produktu lub nabytej usługi podstawowej.

Cross-selling (sprzedaż krzyżowa) to marketingowa technika sprzedaży 
produktów (lub usług) komplementarnych (uzupełniających).

Up-selling jest strategią polegającą na podwyższeniu wartości 
sprzedawanego klientowi produktu lub usługi. 

Up-selling to oferowanie klientowi produktów lub usług o wyższej cenie, 
wyższym standardzie, większej ilości funkcji.

Cross-selling i up-selling



20,7%

21,2%

44,5%

44,9%

34,8%

33,9%

Moto Scan 2014

Moto Scan 2015

mineralny półsyntetyczny syntetyczny

Pozycja rynkowa olejów syntetycznych 
półsyntetycznych i mineralnych

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



Korzyści oczekiwane przy zakupie 
oleju silnikowego

% respondentów wskazujących 
na dany rodzaj korzyści, jako:

najważniejszy
drugi pod 
względem 
ważności

trzeci pod 
względem 
ważności

przedłużenie żywotności silnika 21% 16% 17%

lepsze osiągi silnika (dynamika) 21% 10% 14%

mniejsze zużycie paliwa 18% 17% 8%

bezproblemowa praca silnika 14% 18% 21%

łatwy rozruch, szczególnie w zimie 11% 22% 11%

niski koszt przy zakupie 5% 3% 9%

przyjazność dla środowiska 3% 7% 3%

mniejsza częstotliwość wymiany 3% 4% 11%

utrzymywanie optymalnej temperatury silnika 
(chłodzenie)

2% 2% 3%

mniejsza ilość nagaru 2% 2% 2%

RAZEM 100% 100% 100%

Znaczenie poszczególnych  korzyści oczekiwanych 
przy zakupie oleju silnikowego (n=1000)

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



Grupa LOTOS -  oleje silnikowe (1)



Produkt relacyjny - produkt, który może być kształtowany przez klienta 
(nabywca sam wybiera najkorzystniejszy dla niego wariant), został 
oznaczony marką oraz jest obudowany pakietem usług dodatkowych 
(np. gwarancjami). 
       Otto (2001)

Produkt relacyjny

Z produktem relacyjnym mamy do czynienia wtedy, gdy produkt 
spełnia (w całości lub przynajmniej w dużej części) następujące 
warunki: stanowi platformę do sprzedaży innych produktów (tworzy 
podstawę do rozwoju wielowymiarowych relacji), jest konstruowany 
w dużym stopniu „na miarę” (klient ma możliwość jego 
kształtowania oraz wyboru ostatecznej wersji), oferuje rzeczywistą 
a nie iluzoryczną wartość oraz spełnia wymogi jakościowe 
(określone w dużej mierze przez klienta). 

      Szczepaniec, 2004



Wykorzystanie rachunku bieżące do sprzedaży 
innych produktów bankowych 

Źródło: Szczepaniec, 2003.



Korzyści płynące ze sprzedaż krzyżowej

Źródło: Szczepaniec, 2003.



Największe rynki biżuterii, 2018 E (mln EUR)

Źródło: investor.pandoragroup.com.

2020

Wartość rynku biżuterii (2023) 353 mld USD 
[https://www.grandviewresearch.com/]



Wpływy ze sprzedaży różnych kategorii produktów

Źródło: investor.pandoragroup.com.

USD/DKK = 6,32



Powody, dla których kupowana jest biżuteria PANDORY 

Źródło: PANDORA Q2 2019, Investor Presentation.



Rozwój produktów w firmie Pandora

Źródło: investor.pandoragroup.com.

2018



Wyniki finansowe firmy Pandora

EBIT (ang. earnings before deducting interest and taxes) 
– zysk operacyjny, czyli zysk przed odliczeniem podatków i odsetek.

Źródło: investor.pandoragroup.com.

USD/DKK 
= 6,98



Rynek produktów do mycia naczyń, 2022

Źródło: Euromonitor International, 2023.

Wartość rynku produktów do mycia naczyń w 2022 r. 1300 mln zł.

Wartość rynku produktów do ręcznego mycia naczyń w 2022 r.: 666 mln zł.

Wartość rynku produktów do zmywarek w 2022 r.: 634 mln zł.

Liderem w branży jest w Polsce Grupa INCO, posiadająca 24% udziału w rynku.



Źródło: ludwik.pl

Płyn do mycia naczyń Ludwik (1)



Płyn do mycia naczyń Ludwik (3)



Płyn do mycia naczyń Ludwik (4)



Źródło: ludwik.pl

Oferta INCO SA pod marką Ludwik



Wykorzystanie kredytu hipotecznego do sprzedaży 
innych produktów bankowych 

Źródło: Szczepaniec, 2003.



Kredyty mieszkaniowe

Źródło: KNF.



Okres
Kredyty 

mieszkaniowe 
złotowe

Kredyty 
mieszkaniowe 

walutowe

Kredyty 
mieszkaniowe

 ogółem

gru 01 7 117 6 998 14 115

gru 02 8 304 11 726 20 030

gru 03 10 928 18 648 29 576

gru 04 15 570 20 237 35 807

gru 05 18 409 32 016 50 425

gru 06 28 123 49 582 77 706

gru 07 52 392 64 449 116 841

gru 08 58 823 133 708 192 530

gru 09 75 327 139 566 214 893

gru 10 97 561 166 124 263 685

gru 11 119 773 194 198 313 970

gru 12 141 522 174 847 316 369

gru 13 165 411 165 392 330 803

gru 14 188 473 162 221 350 694

lut 15 191 080 172 705 363 786

Kredyty we frankach szwajcarskich (CHF)

Źródło: NBP.



Kurs franka szwajcarskiego (CHF)

Źródło: bankier.pl.



Kredyty we frankach szwajcarskich (CHF)

Źródło: KNF.



Wartość złotowa raty kredytów mieszkaniowych w CHF
udzielonych: (1) w lipcu 2006, (2) w lipcu 2007, (3) w lipcu 2008

Źródło: NBP.



Stan zadłużenia (kredyt o wartości 300 tys. PLN)

Źródło: KNF.



Średnie LtV kredytów mieszkaniowych w CHF
udzielonych w danym kwartale

Źródło: NBP.
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