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Wstęp

Analiza zachowań konsumentów i nabywców jest stosunkowo nową dziedziną 
marketingu, a jej potrzeba wynika ze zmienionej ich roli i pozycji na rynku i w de-
cyzjach rozwojowych przedsiębiorstw.

Współczesna walka konkurencyjna przedsiębiorstw to walka o klientów, i to 
klientów lojalnych. Aby wygrać tę walkę, przedsiębiorstwa muszą swoje decyzje 
podporządkować obecnym i przyszłym potrzebom oraz preferencjom konsumentów 
i nabywców.

Jest to szczególnie istotne dla branży i rynku turystycznego, którego dynamika 
rozwoju jest bardzo wysoka. Tymczasem istnieje wyraźna luka pomiędzy zapotrze-
bowaniem przedsiębiorstw na wiedzę o nabywcach i konsumentach a wskazaniami, 
jak pozyskiwać tę wiedzę oraz jaki jej zakres jest niezbędny do podejmowania decyzji 
zapewniających firmom sukces rynkowy. Autorzy podjęli próbę przynajmniej czę-
ściowego wypełnienia tej luki, oddając czytelnikom niniejszą książkę.

Książka skierowana jest zarówno do studentów wydziałów i specjalności tury-
styka i rekreacja, do słuchaczy studiów podyplomowych, jak i do menedżerów oraz 
pracowników przedsiębiorstw turystycznych różnych rodzajów (tj. biur podróży, 
hoteli, restauracji, transportu itp.).

Do podstawowych celów książki autorzy zaliczyli:
wskazanie miejsca i roli nabywców i konsumentów w decyzjach przedsię-
biorstw,
konieczność nowego podejścia do budowy oferty turystycznej opartej na war-
tościach dla klientów (korzyściach),

–

–



� Wstęp

wskazanie, jakie potrzeby i oczekiwania mają obecnie konsumenci i nabywcy 
branży turystycznej, z uwzględnieniem klientów indywidualnych i instytu-
cjonalnych,
jak pozyskiwać, gromadzić i wykorzystywać wiedzę o klientach,
co wpływa na decyzje nabywcze w sferze usług turystycznych (indywidualnych 
i biznesowych),
jak skutecznie segmentować rynek turystyczny i jak pozycjonować oferty,
jak budować satysfakcję i lojalność konsumentów i nabywców branży tury-
stycznej.

Dobre zrozumienie i wykorzystanie wiedzy zaprezentowanej w książce wymaga 
od Czytelnika przyswojenia wiedzy z podstaw marketingu w turystyce oraz marke-
tingu usług turystycznych. 

Książka została przygotowana przez grono specjalistów pracujących i współpra-
cujących z katedrą Marketingu Wydziału Turystyki i Rekreacji ALMAMER Wyższej 
Szkoły Ekonomicznej w Warszawie w ramach badań naukowych finansowanych 
przez Uczelnię.

Barbara Dobiegała-Korona
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