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Artykut zostat opracowany do udostepnienia w internecie przez
Muzeum Historii Polski w ramach prac podejmowanych na rzecz
zapewnienia otwartego, powszechnego i trwatego dostepu do
polskiego dorobku naukowego i kulturalnego. Artykut jest umieszczony
w kolekcji cyfrowej bazhum.muzhp.pl, gromadzacej zawartos¢ polskich
czasopism humanistycznych i spotecznych.

Tekst jest udostepniony do wykorzystania w ramach
dozwolonego uzytku.
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Artykuly w Zeszycie Naukowym przyblizaja tematyke dotyczaca orientacji
na klienta na konkurencyjnym rynku. Zmiana orientacji dzialania podmiotow
rynkowych prowadzi do wzrostu rangi konsumenta i1 ukierunkowania wszelkich
dzialan na niego w celu zapewnienia maksimum satysfakcji. Wymaga to do-
kladnego poznania czynnikdw, ktore wplywaja na postgpowanie konsumenta
w procesie zachowan nabywczych, gléwnie ekonomicznych, psychologicznych,
spoteczno-kulturowych, marketingowych. Mozliwosci pozyskania klienta zale-
73 od odpowiedniej jego obslugi 1 umiegjetnosci negocjowania z nim warunkow.
Zachowania konsumenckie obejmujg roéwniez sposoby przeksztalcenia dotych-
czasowego klienta w klienta lojalnego. W orientacji na klienta istotne jest bra-
nie pod uwagg potrzeb i oczekiwan réznych grup nabywcodw, aby przygotowac
wlasciwa oferte.

Konkurowanie o nabywce jest coraz czgsciej postrzegane przez organizacije
gospodarcze jako zrodlo sukcesow na rynku. Konsumenci zmieniaja swoje po-
stawy 1 preferencje, ale zachowuja si¢ standardowo w okreslonych sytuacjach.
Warto pozna¢ mechanizm proceséw decyzyjnych konsumentéw na wszystkich
etapach zachowan nabywczych, co warunkuje podmiotom mozliwos¢ bycia
pierwszym, czyli lepszym 1 bardziej konkurencyjnym.

W publikacji zaakcentowano znaczenie konsumenta jako istotnego podmio-
tu na rynku. Nie zabraklo tez zagadnien dotyczacych pordéwnania zachowan
mlodych 1 starszych konsumentéw. Podkreslono rowniez rol¢ kreowania wla-
sciwych relacji z odbiorcami oraz tworzenia wartosci dla klienta. Zeszyt sklada
si¢ z trzech czgsci:

1. Konsument jako uczestnik proceséw rynkowych.

2. Mlodzi konsumenci i seniorzy na rynku.

3. Kreowanie relacji z konsumentami.

Redaktorzy skladaja podzickowanie wszystkim Autorom artykulow za pod-
jecie wysitku 1 przygotowanie oryginalnych opracowan naukowych znacznie
wzbogacajacych dorobek badan w tym zakresie.
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