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Po li tech ni ka Kra kow ska
Kra ków

Stra te gia wpro wa dza nia pro duk tu na ry nek
na przyk³adzie bra n¿y bu dow la nej

Etap wpro wa dza nia pro duk tu roz po czy na siê od mo men tu, kie dy po raz pierw -
szy wcho dzi on na wy zna czo ny ry nek do ce lo wy. O tym, czy od nie sie suk ces
i zo sta nie za ak cep to wa ny przez na byw ców, czy te¿ nie za uwa ¿ony znik nie z ryn -
ku, de cy du je ¿mud ny etap ana liz i przy go to wy wa nia kon cep cji mar ke tin go wej
pro duk tu.

Bar dzo czê sto fir my o usta bi li zo wa nej sy tu acji na ryn ku po szu kuj¹ mo ¿li wo œci 
roz sze rze nia swo jej dzia³al no œci. Ist nie je kil ka spo so bów zre ali zo wa nia tych za -
mia rów, m.in.:

— opra co wa nie kon cep cji no we go pro duk tu — nie ist niej¹cego na ryn ku lub

— pod jê cie siê wpro wa dze nia na dany ry nek no we go pro duk tu i jed no cze sne 
prze jê cie od pro du cen ta od po wie dzial no œci za po wo dze nie tego przed siê wziê cia.

W tym dru gim przy pad ku ma siê do czy nie nia z przed siê bior stwem chc¹cym
przyj¹æ funk cje poœrednika -dystrybutora, któ re rów no cze œnie bê dzie pro wa dzi³o
dzia³ania ana li tycz ne i ko or dy na cyj ne ko niecz ne przy wpro wa dza niu no we go pro -
duk tu na ry nek.

Ni niej sza pra ca przed sta wia syn te tycz ne ujê cie kszta³to wa nia kon cep cji pro -
duk tu w fa zie wpro wa dza nia na ry nek na przyk³adzie bra n¿y bu dow la nej. Ana li -
za sporz¹dzo na zo sta³a na po trze by przed siê bior stwa handlowo -us³ugo we go
dzia³aj¹cego w bra n¿y bu dow la nej, a do ty czy no we go tech no lo gicz ne go roz -
wi¹za nia w pro ce sie uszczel nia nia przed pe ne tra cj¹ wody (pow³oki hy dro izo la cyj -
ne). Pro duk ty te opie raj¹ siê na no wo cze snej tech no lo gii, nie wy ko rzy sty wa nej
wcze œniej do tego ro dza ju za sto so wañ. Pro du cent (Wiel ka Bry ta nia) przyj¹³ kon -
cep cjê wspó³pra cy z wy bra ny mi przed siê bior stwa mi dzia³aj¹cymi na ryn kach na -
ro do wych. Bior¹c pod uwa gê ich zna jo moœæ ryn ków lo kal nych, po zo sta wi³ im
pewn¹ swo bo dê w kszta³to wa niu pro gra mu wpro wa dze nia pro duk tu na ry nek.
Pro gra my ta kie re ali zo wa ne s¹ jed no cze œnie w wie lu kra jach eu ro pej skich.

Pod staw¹ przy jê te go pro gra mu jest okre œle nie po zio mu no wo œci wy ro bu. Ana -
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li zo wa ne pro duk ty na le ¿y po strze gaæ jako wy rób nowy, któ ry jed nak nie za spo -
ka ja no wej po trze by, lecz do tych cza sow¹ po trze bê w spo sób do sko nal szy.

Po ni¿ szy sche mat przed sta wia oce nê po zio mu no wo œci ana li zo wa nych pro duk -
tów za rów no dla przed siê bior stwa, maj¹cego przej¹æ funk cje dys try bu to ra, jak
i ryn ku, na któ ry pro duk ty te maj¹ zo staæ wpro wa dzo ne.

Pro duk ty zo sta³y skla sy fi ko wa ne jako nowe dla przed siê bior stwa maj¹cego
wpro wa dziæ je na ry nek, gdy¿ w swo im asor ty men cie fir ma nie ofe ro wa³a do -
tych czas ¿ad nych pro duk tów hy dro izo la cyj nych. Jed nak pro duk ty te bêd¹ sta no -
wi³y uzu pe³nie nie ofer ty dys try bu to ra, po nie wa¿ na asor ty ment, do stêp ny w fir -
mo wych sk³ad ach bu dow la nych, sk³adaj¹ siê na stê puj¹ce pro duk ty:
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W y  k r e s  1

Oce na po zio mu no wo œci pro duk tu

• r ó d ³ o: [4, s. 273].



— sys tem bu do wa nia wnêtrz z wy ko rzy sta niem p³yt gipsowo -kartonowych,

— ma te ria³y ter mo izo la cyj ne,

— p³yty po li wê gla no we (do szkle nia za bez pie czaj¹cego, o bar dzo wy so kiej
trwa³oœci i od por no œci na ude rze nia),

— sys te my ogro dze nio we,

— che mia bu dow la na (kil ka dzie si¹t ro dza jów za praw mu rar skich, spo in, farb, 
szpa chló wek, tyn ków itp.),

— sys tem su fi tów pod wie sza nych (p³yty z pra so wa nej we³ny mi ne ral nej oraz
pro fi le pod trzy muj¹ce),

— sys tem pod wie sza nych su fi tów pa ne lo wych (sys tem li stwo wy z la kie ro wa -
ne go lub ano do wa ne go alu mi nium),

— sys tem ok³adzin bu dow la nych (pro fi le z PCV do ok³ad a nia œcian, su fi tów,
ry nien, ga ra ¿y, bram, fa sad itp.),

— p³yty cementowo -celulozowe (p³yty ele wa cyj ne, sto so wa ne wewn¹trz i na
zewn¹trz bu dyn ków).

Jed no cze œnie oce nio no sto su nek ana li zo wa nych pro duk tów do pro duk tów
obec nie ist niej¹cych na ryn ku pol skim. Pro duk ty te nie zo sta³y skla sy fi ko wa ne
jako:

— pro duk ty pio nier skie — po nie wa¿ ist niej¹ ju¿ na ryn ku pro duk ty za spo ka -
jaj¹ce tê sam¹ po trze bê i do star czaj¹ce tych samych ko rzy œci,

— pro duk ty po chod ne — gdy¿ nie do star czaj¹ war to œci bêd¹cych uzu pe³nie -
niem ko rzy œci do star cza nych ju¿ przez ist niej¹ce na ryn ku pro duk ty (jak np. le pik 
do pap),

— imi ta cje — po nie wa¿ wy two rzo ne s¹ w opar ciu o zupe³nie now¹ tech no lo -
giê i nie stwa rzaj¹ po dej rze nia na œla dow nic twa,

— mo dy fi ka cje — nie s¹ ulep szon¹ wer sj¹ ofe ro wa nych na ryn ku pol skim
pro duk tów,

— us³ugi — nie jest to ¿a den ro dzaj ofe ro wa nej us³ugi (np. do radz twa tech -
nicz ne go) do pro duk tów ist niej¹cych na ryn ku.

Na to miast pow³oki hy dro izo la cyj ne sta no wi¹ pro dukt za stêp czy, po nie wa¿
prze no szo ny przez nie zbiór war to œci i ko rzy œci jest po strze ga ny przez po ten cjal -
nych klien tów jako al ter na tyw ny dla ist niej¹cych ju¿ na ryn ku.

Wa run kiem osi¹gniê cia suk ce su na ryn ku jest zdol noœæ pro duk tu do za spo ka ja -
nia da nych po trzeb. Za kup pro duk tu po wi nien za pew niæ kon su men to wi okre œlo ne 
ko rzy œci, a w szcze gól no œci sa tys fak cjê, któ rej mu ten wy rób do star cza. Dla te go
pod sta wow¹ czyn no œci¹ w fa zie wpro wa dza nia pro duk tu na ry nek jest okre œle nie
jego mar ke tin go wej kon cep cji.

W przy pad ku ana li zo wa nych pow³ok hy dro izo la cyj nych g³ówn¹ ko rzy œci¹
klien ta jest za bez pie cze nie przed do stê pem wody. Za tem pro dukt w nik³ym stop -
niu jest no œni kiem war to œci in nych ni¿ wy ni kaj¹ce z sa mej isto ty pro duk tu. Dla -
te go na le ¿y wy ra Ÿnie pod kre œliæ prze wa gê po pra wy w³aœciwo œci tech nicz nych
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i wy trzy ma³oœcio wych (wer sja pro duk tu z do dat kiem p³at ków alu mi nio wych) nad 
wpro wa dza niem ró¿ ni co wañ es te tycz nych (z do dat kiem barw ni ka).

Pro dukt nie prze no si war to œci do dat ko wych, ta kich jak uni ka to woœæ opa ko wa -
nia, re no ma, tra dy cja, eks klu zyw noœæ, wyj¹tko we wzor nic two czy es te ty ka. A za -
tem pro dukt w nie wiel kim stop niu po sia da ze spó³ cech ro zu mia nych jako pro dukt 
po sze rzo ny. Co wiê cej, z pro duk tem tym nie wi¹¿¹ siê ja kieœ szcze gól ne udo god -
nie nia kre dy to we, dys try bu cyj ne czy us³ug po sprze da ¿nych. Ozna cza to, i¿ pro -
dukt jest ubo gi ta k¿e w ro zu mie niu pro duk tu po ten cjal ne go.

Opi sa ny wy ¿ej pro dukt za my ka siê w zbio rze cech pro duk tu ocze ki wa ne go, tj. 
do brych pa ra me trów fi zycz nych, es te tycz ne go wygl¹du, wy so kiej ja ko œci.

Ka ¿dy pro dukt jest agre ga tem pew nych w³aœciwo œci. W pierw szej ko lej no œci
na le ¿y wy ró¿ niæ sto su nek za chodz¹cy miê dzy pro duk tem a ce lem, któ re mu s³u¿y. 
Ana li zo wa ne pro duk ty sta no wi¹ przede wszyst kim pow³okê hy dro izo la cyjn¹. Nie -
do strze gal ny jest na to miast zwi¹zek po miê dzy pro duk tem a klien tem, wy ró¿ -
niaj¹cy siê w od czu ciach emo cjo nal nych, ta kich jak:

— wy go da u¿yt ko wa nia,
— es te ty ka,
— bez pie cze ñstwo,
— po twier dze nie sta tu su spo³ecz ne go.
Dzia³ania do tycz¹ce wpro wa dze nia pro duk tów na ry nek pol ski po win ny opie -

raæ siê przede wszyst kim na funk cji pod sta wo wej pro duk tu (za bez pie cze nie przed 
do stê pem wody) z wy ra Ÿnym pod kre œle niem jego prze wa gi ja ko œcio wej.

Ja koœæ jest cech¹ wy ró¿ niaj¹c¹ dany pro dukt spo œród in nych ofe ro wa nych na
ryn ku. Zna cze nie ja ko œci ro œnie tym bar dziej, im wiê k sza jest kon ku ren cja na
ryn ku. Ana li zo wa ne pro duk ty maj¹ we jœæ na ry nek jako pro duk ty za stêp cze,
a wiêc bêd¹ kon ku ro wa³y z pro duk ta mi ju¿ ist niej¹cymi. Mo ¿li we s¹ dwie stra te -
gie wy ró¿ nie nia pro duk tu przez ja koœæ:

1) pre zen to wa nie na zwy fir my jako so lid ne go wy twór cy (ozna cza to, i¿ fir ma
gwa ran tu je zgod noœæ de kla ro wa nych cech pro duk tu z rze czy wi sty mi),

2) ofe ro wa nie pro duk tu z od po wied ni mi us³uga mi to wa rzysz¹cymi (obej mu je
m.in. szko le nia, gwa ran cjê, po ra dy).

Po nie wa¿ pro du cent ana li zo wa nych wy ro bów nie jest firm¹ po wszech nie
znan¹ na ryn ku pol skim, a co za tym idzie, jego na zwa nie ko ja rzy siê po wszech -
nie z so lid no œci¹ (jak np. Sie mens, Bo sch), dla te go za le ca siê sto so wa nie wy ró¿ -
nia nia pro duk tu przez ja koœæ zgod nie ze stra te gi¹ 2. Stra te gia ta, prze pro wa dza na 
kon se kwent nie, jest w sta nie wy pra co waæ bar dzo po zy tywn¹ opi niê o fir mie i jej
pro duk tach, co w przysz³oœci umo ¿li wi prze jœ cie do re ali za cji stra te gii 1.

W wa run kach sta³ego wzro stu licz by re kla ma cji szyb ko ro œnie zna cze nie gwa -
ran cji i us³ug ser wi so wych. Gwa ran cja to dla na byw cy coœ wiê cej ni¿ tyl ko
ochro na przed ne ga tyw ny mi skut ka mi u¿yt ko wa nia pro duk tu. Dla przed siê bior -
stwa mo¿e byæ ona znacz¹cym Ÿród³em ko rzy œci mar ke tin go wych. Istot¹ us³ug
ser wi so wych w przy pad ku ana li zo wa nych pro duk tów jest wy pra co wa nie sys te mu

Spis treœci/Table of Contents

154 El¿ bie ta Ma lec



spraw ne go za³atwia nia re kla ma cji. Do bry ser wis przy ci¹ga klien tów, na to miast
z³y — nisz czy re pu ta cjê fir my oraz za ufa nie do jej wy ro bów. Nie jest tu ko niecz -
ne wy dzie la nie ko mór ki czy oso by od po wie dzial nej za spraw ne za³atwia nie za py -
tañ i re kla ma cji do tycz¹cych no wych pro duk tów, lecz wy star czy do³¹cze nie tej
po zy cji asor ty men to wej do ist niej¹cego ju¿ sys te mu. Wska za ne jest, aby re kla ma -
cje za³atwia ne by³y bez po œred nio przez dys try bu to ra, po nie wa¿ daje to mo ¿li woœæ 
bez po œred niej kon tro li. Dla te go na opa ko wa niu pro duk tów oraz na ulot kach in -
for ma cyj nych po wi nien byæ za miesz czo ny nu mer te le fo nu i ad res stro ny in ter ne -
to wej dys try bu to ra.

Za le ca siê, szcze gól nie w pocz¹tko wej fa zie, pro wa dze nie szcze gó³owej re je -
stra cji skarg i za py tañ, po nie wa¿ t¹ drog¹ mo ¿na do wie dzieæ siê naj wiê cej o nie -
do sko na³oœciach pro duk tów czy us³ug im to wa rzysz¹cych i wy eli mi no waæ je.

Dla tych pro duk tów pro po no wa ny okres gwa ran cyj ny wy no si 10 lat. Jest to
okres po rów ny wal ny z gwa ran cja mi pro duk tów kon ku ren cyj nych. Na le ¿y jed nak
wy ra Ÿnie okre œliæ wa run ki gwa ran cji (np. na szczel noœæ po kry cia, pod wa run kiem 
bezp³at ne go nad zo ru dys try bu to ra lub wy ko na nia pow³oki przez au to ry zo wa ne
przed siê bior stwo, lub na ma te ria³).

In struk cja sto so wa nia sta no wi ele ment ofer ty pro duk tu. Na bie ra to szcze gól ne -
go zna cze nia dla pro duk tów skom pli ko wa nych tech nicz nie oraz pro duk tów nie
zna nych na ryn ku, a wiêc w fa zie wpro wa dze nia na ry nek. Po nie wa¿ spo sób apli -
ka cji ana li zo wa nych pro duk tów jest wie lo eta po wy i sto sun ko wo skom pli ko wa ny,
na le ¿y zwró ciæ szcze góln¹ uwa gê na opis czyn no œci znaj duj¹cych siê w in struk cji 
sto so wa nia. Nie tyl ko u³atwi to za sto so wa nie pro duk tów, ale przede wszyst kim
po mo¿e zmniej szyæ licz bê re kla ma cji spo wo do wa nych nie pra wid³owym spo so -
bem u¿y cia pro duk tów. W ulot ce po win ny siê zna le Ÿæ ry sun ki in struk ta ¿owe oraz 
al go rytm po stê po wa nia.

Re ko men du je siê ta k¿e do³¹cze nie lub wy po¿y cze nie in struk ta ¿owej ta œmy wi -
deo (szcze gól nie dla wa ¿niej szych klien tów).

Pod sta wow¹ de cy zj¹ przy wpro wa dza niu pro duk tów na ry nek jest de cy zja do -
tycz¹ca two rze nia mar ki pro duk tu. Na zwa pro duk tu po win na byæ ³atwa do za pa -
miê ta nia, wy ró¿ niaæ siê i wywo³ywaæ po zy tyw ne sko ja rze nia. Pro duk ty bêd¹ce
przed mio tem opra co wa nia ofe ro wa ne s¹ do sprze da ¿y pod mark¹ pro du cen ta.
W za le ¿no œci od w³aœciwo œci ozna czo ne s¹ skró ta mi, któ re po chodz¹ od nazw za -
sto so wa nych do dat ków (np. barw ni ka, p³at ków alu mi nio wych) z pod ty tu³em: ela -
sto me ro we uszczel nia nie przed pe ne tra cj¹ wody.

Je ¿eli pro du cent bê dzie chcia³ w przysz³oœci roz sze rzyæ asor ty ment ofe ro wa ny
na da nym ryn ku, wte dy wska za ne jest za cho wa nie mar ki pro du cen ta przy jed no -
cze snym wpro wa dze niu na zwy pre cy zuj¹cej:

— ob szar za sto so wa nia pro duk tu (np. po kry cia da cho we),
— prze zna cze nie pro duk tu (np. hy dro izo la cja).
Nie ko rzyst ne jest wpro wa dze nie no wych pro duk tów pod nazw¹ pro duk tów

kon ku ren cyj nych ju¿ ist niej¹cych na ryn ku (np. papa), po nie wa¿ nowe pro duk ty
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znacz nie ró¿ ni¹ siê od do tych cza so wych i to w³aœnie na tych ró¿ ni cach na le ¿y
zbu do waæ prze wa gê kon ku ren cyjn¹.

Pierw szy kon takt klien ta z pro duk tem od by wa siê w znacz nym stop niu po -
przez opa ko wa nie. Sta no wi ono za tem istot ny ele ment stra te gii mar ke tin go wej.
Roz ró¿ nia siê trzy ro dza je opa ko wañ:

— opa ko wa nie g³ówne,
— opa ko wa nie wtór ne,
— opa ko wa nie wysy³kowe.
Dla ana li zo wa nych pro duk tów opa ko wa nie g³ówne sta no wi pusz ka. Pro duk ty

te nie po sia daj¹ opa ko wa nia wtór ne go (np. pude³ko kar to no we, w któ re pa ko wa -
na jest pusz ka), a przez opa ko wa nie wysy³kowe ro zu mie my ta kie za bez pie cze nie
pro duk tu, aby pod czas trans por tu opa ko wa nie g³ówne nie uleg³o znisz cze niu (np. 
pa le to wa nie).

Naj wa ¿niej sze jest opa ko wa nie g³ówne, któ re spe³nia kil ka istot nych funk cji:
1) funk cjê ochronn¹: ochro na w³aœciwo œci pro duk tu; wy go da u¿yt ko wa nia,
2) funk cjê wy ró¿ niaj¹c¹: wzbu dze nie za ufa nia do pro du cen ta oraz przy wi¹za -

nie na byw ców do pro duk tów fir my; klient musi byæ prze ko na ny, ¿e ku pu je to war 
wy so kiej ja ko œci, dla te go na le ¿y na opa ko wa niu umie œciæ na zwê pro du cen ta i/lub 
na zwê dys try bu to ra, kraj po cho dze nia pro du cen ta i/lub pro duk tu (je œli jest inny).

3) funk cjê in for ma cyjn¹: cha rak te ry sty ka da ne go wy ro bu; opis in for ma cyj ny
po wi nien za wie raæ:

— na zwê pro duk tu,
— prze zna cze nie,
— in for ma cjê, ¿e u dys try bu to ra znaj du je siê in struk cja sto so wa nia: ¿¹daj in -

struk cji,
— efekt ko ñco wy lub pro dukt bêd¹cy w u¿yt ko wa niu (po nie wa¿ sam pro dukt 

ma ma³o atrak cyjn¹ po staæ),
4) funk cjê re kla mow¹: za in te re so wa nie, zwró ce nie uwa gi klien ta; klient przede 

wszyst kim za in te re so wa ny jest ko rzy œcia mi, jakie przy nie sie mu dany pro dukt,
a do pie ro na dru gim miej scu sta wia mar kê oraz sk³ad ni ki pro duk tu. Tra fie nie
z opa ko wa niem do od po wied nie go u¿yt kow ni ka jest mo ¿li we tyl ko w przy pad ku
do brej zna jo mo œci do ce lo wej gru py od bior ców.

In te gral nym ele men tem kszta³to wa nia stra te gii wpro wa dze nia pro duk tu na ry -
nek jest przed sta wie nie g³ów nych za let i ogra ni czeñ wy ni kaj¹cych z pro po no wa -
nej kon cep cji pro duk tu. Po nie wa¿ ana li zo wa ne pro duk ty sto so wa ne s¹ w bra n¿y
bu dow la nej, to te¿ ce cho waæ je bê dzie se zo no woœæ sprze da ¿y uza le ¿nio na od
rozk³adu prac bu dow la nych i in we sty cyj nych w ci¹gu roku. Oko³o 90% sprze da -
¿y ma te ria³ów bu dow la nych re ali zo wa ne jest w se zo nie bu dow la nym, tj. w okre -
sie od kwiet nia do li sto pa da. Naj wiê k szy po pyt na wy ro by izo la cyj ne wy stê pu je
od czerw ca do pa Ÿ dzier ni ka, na któ re to mie si¹ce przy pa da ok. 70% ob ro tów
rocz nych. Jak wy ni ka z opi su tech nicz ne go, ana li zo wa ne pro duk ty po sia daj¹ za -
rów no licz ne za le ty, jak i pew ne ogra ni cze nia.
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Wraz z wpro wa dze niem no wych pro duk tów na ry nek na le ¿y li czyæ siê z re la -
tyw nie wy so ki mi kosz ta mi przy jed no cze snym ni skim po zio mie sprze da ¿y, co
wy ni ka z nik³ej zna jo mo œci pro duk tu przez klien tów. Pro duk ty ta kie ku pu je sto -
sun ko wo ma³a gru pa klien tów po szu kuj¹cych no wo œci. S¹ to tzw. in no wa to rzy,
nie oba wiaj¹cy siê ry zy ka za ku pu nie spraw dzo ne go jesz cze pro duk tu. Po ni¿ szy
wy kres przed sta wia licz bê po ten cjal nych na byw ców w za le ¿no œci od fazy cy klu
¿y cia pro duk tu. W fa zie wpro wa dze nia pro duk tu na ry nek licz bê klien tów mo ¿na 
sza co waæ na ok. 2,5% ogó³u po ten cjal nych na byw ców.
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T a  b e  l a  1

Za le ty i ogra ni cze nia pro duk tu

Zalety Ograniczenia

— mo¿liwoœæ ³¹czenia z ró¿nego rodzaju
pod³o¿ami

— pracoch³onne przygotowanie powierzchni

— ³atwoœæ u¿ytkowania
— konieczna znajomoœæ technologii robót
pokrywowych

— szybkoœæ stosowania
— czas oczekiwania na wyschniêcie
i po³o¿enie kolejnej warstwy

— wysoka jakoœæ — wysoka cena

— jednorodna warstwa, pozbawiona spoin
i po³¹czeñ technologicznych

— koniecznoœæ stosowania podk³adów i mas
uszczelniaj¹cych

W y  k r e s  2

Licz ba po ten cjal nych na byw ców w ko lej nych fa zach cy klu ¿y cia pro duk tu

• r ó d ³ o: [4, s. 297].



W okre sie wpro wa dze nia pro duk tu na ry nek na le ¿y li czyæ siê z nie wiel ki mi
zy ska mi. Jest to uwa run ko wa ne:

— nie zna jo mo œci¹ pro duk tu na ryn ku,
— ist nie niem pod sta wo wej sie ci sprze da ¿y,
— kosz ta mi in for ma cji fa cho wej i/lub pro mo cji.
Jed no cze œnie okres wpro wa dze nia pro duk tu mo¿e po trwaæ na wet 2-3 lata, po -

nie wa¿ okres sto so wa nia w ci¹gu roku jest krót ki (se zo no woœæ).
W po ni¿ szej ta be li przed sta wio ne s¹ g³ówne przy czy ny nie po wo dzeñ no wych

pro duk tów na ryn ku ze wska za niem ob sza rów kry tycz nych przy wpro wa dza niu
ana li zo wa nych pro duk tów na ry nek pol ski.

Po wy ¿ sza ana li za sta no wi je dy nie czê œæ pro gra mu wpro wa dze nia pro duk tu na
ry nek. Kszta³to wa nie mar ke tin go wej kon cep cji pro duk tu na le ¿y jed nak uznaæ za
pod sta wo wy etap przy go to wa nia ofer ty ryn ko wej, w wie lu za kre sach de ter mi -
nuj¹cy póŸ niej sze de cy zje zwi¹zane z pro jek to wa niem dzia³añ pro mo cyj nych,
dys try bu cyj nych oraz usta la niem po li ty ki ce no wej.
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T a  b e  l a  2

Przy czy ny nie po wo dzeñ no wych pro duk tów na ryn ku

Cechy produktu
Niepowodzenia

(%)

Rozwiniêcie cech jakoœciowych istniej¹cego produktu, który w wersji
dotychczasowej doskonale zaspokaja potrzeby

28

P r o d u k t y  p o d o b n e  d o  w y s t ê p u j ¹ c y c h  n a  r y n k u 24

Produkt zniszczony przez produkt wprowadzony przez konkurencjê 13

Produkt nie dostosowany do potrzeb (ignorancja otoczenia) 7

Produkt nie dopracowany technologicznie 15

C e n a  n i e  d o s t o s o w a n a  d o  r y n k u  ( z b y t  w y s o k a ) 13

• r ó d ³ o: [4, s. 276].


	zeszyty_naukowe_2

