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Ponizej fragment tej gotowej pracy

Na rynku finansowym produktem jest kazda ustuga, ktéra oferowana jest
klientowi - odptatnie lub nieodptatnie[1].

Polityka produktu obejmuje ksztattowanie pojedynczych produktéw, jak i catego
asortymentu ustug oferowanych przez bank[2]. Zadaniem polityki produktu jest
stworzenie optymalnej oferty rynkowej w celu pelnego zaspokojenia potrzeb
klientow banku. Produkty oferowane przez bank mozna podzieli¢ na cztery
gtéwne grupy[3]:

= kredyty, ich formy i rodzaje (dziatalnos¢ aktywna banku),

= lokaty i ich rodzaje (dziatalnos¢ pasywna banku),

= obstuga biezacej dzialalnos$ci podmiotéw gospodarczych i 0séb fizycznych,

» inne ustugi oferowane klientom (doradztwo, biura maklerskie, leasing
srodkéw trwatych, zarzqdzanie srodkami pienieznymi klientow itp.).

Do tradycyjnych ustug bankowych nalezy oczywiscie dzialalnos¢ kredytowa i
depozytowa banku. Niemniej wraz z rozwojem konkurencji na rynku i poja-
wianiem sie nowych potrzeb klientéw w strategii marketingowej banku coraz
wieksza role odgrywaja inne ustugi swiadczone na ich rzecz, ktére obecnie w
krajach wysoko rozwinietych w wiekszym stopniu od tradycyjnych ustug
bankowych decyduja o wynikach finansowych firm tego sektora.

Kazdy produkt bankowy speinia swoje funkcje podstawowe, jak i dodatkowe.
Funkcje podstawowe produktu odzwierciedlaja relacje zachodzace pomiedzy
produktem a celem, ktéremu ma on stuzy¢. Funkcje dodatkowe natomiast
odzwierciedlaja relacje zachodzace miedzy produktem a jego uzytkownikiem[4].
Za funkcje podstawowe lokaty dla klientéw indywidualnych mozemy uznac
zaspokojenie potrzeby oszczedzania, zabezpieczenia przysztosci, racjonalnego
gospodarowania srodkami finansowymi. Funkcjami dodatkowymi takiego
produktu beda natomiast utatwienia przy deponowaniu srodkéw finansowych w
banku, tatwy dostep do informacji o lokatach czy automatyczne przedtuzanie
lokaty na kolejny okres po jej wygasnieciu. Ustugi finansowe poprzez swoje cechy
moga by¢ bardzo szybko kopiowane przez konkurencje. Brak mozliwosci
zastrzezenia wytacznosci swiadczenia okreslonych ustug przez pojedynczy bank
sprawia, ze wiekszos$¢ instytucji tego sektora oferuje z punktu widzenia klienta
niemal identyczne ustugi. Starajac sie zdoby¢ przewage na rynku, banki



konkuruja wiec przede wszystkim ustugami dodatkowymi, w ktore wyposazany
jest produkt, a ktore pozwalaja wyrdznié oferte[5].
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