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Nasilajace si¢ zjawiska niepewnosci na rynku jako efekt kryzysu gospodar-
czego w kraju i na $wiecie, idacy za tym spadek zaufania spotecznego oraz zmia-
ny zachodzace na rynku powoduja, ze tematyka zachowan konsumenckich jest
obecnie jednym z bardziej interesujacych zagadnien. Jest konsekwencja proce-
su globalizacji gospodarki i postepu technologicznego. Bardziej niz kiedykolwiek
ostatecznym weryfikatorem efektywnos$ci dziatalno$ci przedsigbiorstwa sa jego
klienci. Obecnie o ograniczony popyt na rynku zabiega coraz wigcej firm. Dlate-
go istotng szansg staje si¢ istnienie grupy klientéw trwale zwigzanych z firma. Sy-
tuacja ta powoduje konieczno$¢ szczegotowego zainteresowania si¢ konsumen-
tem, jego aktualnymi i przysztymi potrzebami oraz zachowaniem si¢ w proce-
sie dokonywania zakupow. Zmiany w zachowaniach konsumenckich wyznaczaja
kierunki dziatan marketingowych i wptywaja na stosowane przez firmy strategie.
Zachowania konsumentéw cechuje duza zmienno$¢ i podatno$¢ na oddziatywa-
nie bodzcow ptynacych z zewnatrz. Wspodtczesni klienci moga poréwnywac ofer-
ty konkurencyjnych podmiotow, zlokalizowanych w odlegtych miejscach, dzigki
czemu podejmuja decyzje w sposob bardziej §wiadomy. Klienci przestaja by¢ po-
strzegani jako bierni odbiorcy dziatan marketingowych podmiotéw rynkowych,
a staja sie ich aktywnymi partnerami i ,,adwokatami”. Wspotczesni klienci sa row-
niez $wiadomi wptywu swoich decyzji na konkretne cele biznesowe oraz przed-
siebiorstwo jako cato$¢. Bez akceptacji zatem dziatan przedsiebiorstw przez klien-
tow nie moga one osigga¢ wptywow, a tym samym istnie¢ i rozwijac si¢ na rynku.

Katedra Marketingu Wydzialu Nauk Ekonomicznych i Zarzadzania oraz
Katedra Marketingu Ustug Wydzialu Zarzadzania i Ekonomiki Ustug Uniwer-
sytetu Szczecinskiego podjety inicjatywe zorganizowania konferencji naukowe;j,
ktora bytaby nie tylko platformg wymiany doswiadczen badawczych, obserwacji
praktyki gospodarczej, lecz takze plaszczyzna integracji srodowiska wokot za-
gadnien dotyczacych roznych aspektow zachowan konsumenckich. Konferencja
odbyta si¢ wiosng 2010 roku, a niniejsze opracowanie poswigcone jest tym wia-
$nie zagadnieniom. Prezentuje ono zardwno teoretyczne, jak i praktyczne rozwa-
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zania przedstawicieli r6znych osrodkéw naukowych w Polsce. Cato$¢ rozwazan
zostala ujgta w cztery czgsci:

1. Relacje podmiotow rynku z klientami.

2. Nowoczesne technologie a zmiany zachowan konsumenckich

(e-konsumpcja).

3. Klient i jego zachowania w strategiach firm dzialajacych na rynku.

4. Prosumpcja i wirtualizacja zachowan konsumenckich.

Zawarte w publikacji artykuly nie wyczerpujg calosci problematyki relacyj-
nych aspektow zachowan konsumenckich, niemniej jednak wyrazam nadzieje, ze
beda stanowity przyczynek do dalszych badan i dyskusji naukowych podejmo-
wanych w tym obszarze.

W imieniu organizatorow pragng¢ serdecznie podzickowac wszystkim Auto-
rom za przyjecie zaproszenia do udziatu w konferencji i przygotowanie refera-
tow, a takze ztozy¢ wyrazy podzigkowania Recenzentom prac za wnikliwe uwa-
gi, ktore istotnie wplynely na ostateczny ksztalt publikacji.

Edyta Rudawska

Szczecin, 25 maja 2010 .



