
T: Marketing – mix.  

 

 

Marketing – mix - zespół elementów (instrumentów) za pomocą których można oddziaływać 

na rynek. 

Klasyczna koncepcja marketing - mix to tzw. „4p”, czyli: product, price, place, promotion. 

 product (produkt) 

mówiąc o produkcie należy mieć na uwadze m.in.: asortyment, 

jakość, markę, opakowanie, usługi; współcześnie mówiąc o cechach produktu należy 

koncentrować się na potrzebach docelowych klientów, jakie produkt ma zaspokajać; w 

tym elemencie zawierają się działania wspierające produkt (gwarancja, pomoc 

techniczna, nazwa); cykl życia produktu również może być istotny, jako narzędzie 

oddziaływania na rynek;  faza życia, w której znajduje się produkt, tj. wejście na rynek, 

rozwój, dojrzałość i spadek, skutkujący wycofaniem, mają bezpośrednie 

odzwierciedlenie w cenie; 

 price (cena) 

cenę charakteryzuje się za pomocą: polityki cenowej, rabatów, warunków płatności; 

cenę można kształtować na wiele sposobów; silne marki, z dużą tradycją, lub takie, 

które proponują produkty wysokiej jakości, będą określały cenę mającą za zadanie 

stworzenie wrażenia elitarności dla nabywcy, zaś nowe firmy, które chcą szybko 

zbudować świadomość marki, ustalają często celowo zaniżoną cenę, aby zdobyć 

dany segment rynku; obecnie, wraz z rozwoju internetu i porównywarek cen, coraz 

częściej mamy do czynienia ze zjawiskiem wojny cenowej; 

 place (miejsce, dystrybucja) 

uwzględnia zarówno kanały dystrybucji, jak rozwiązania logistyczne, czyli w jaki 

sposób można dotrzeć do klienta ze swoim produktem bądź usługą; należy wziąć pod 

uwagę nie tylko lokalizację sklepów, ale również samo ułożenie produktu na półkach 

sklepowych; w dobie internetu, duży procent sprzedaży odbywa się za 

pośrednictwem sklepów internetowych, dlatego też, trzeba zwrócić uwagę na 
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wymagania charakterystyczne dla tego kanału sprzedaży (opcje płatności, koszty, 

rodzaj i czas dostawy, zwroty towaru); 

 promotion (promocja)  

obejmuje następujące formy: 

 promocja sprzedaży; 

 reklama; 

 promocja dodatkowa (inaczej: promocja uzupełniająca, promocja sprzedaży), 

zaliczamy tu także: merchandising; 

 public relations (w tym: sponsoring). 
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