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Opis zawartos$ci pracy:

Celem niniejszej pracy dyplomowej jest teoretyczno-
metodologiczna préba ustalenia wartych dalszego przemyslenia
wytycznych co do rozbudowy aktualnego systemu dystrybucji oraz
pozyskiwania

klientéw wybranego, dos¢ specyficznego produktu. Zamiarem
autora jest udowodnienie, ze potlaczenie zastosowania
tradycyjnych elementéw rozwoju dystrybucji i elementdw
nowoczesnych, zwigzanych

z zastosowaniem narzedzi informatyczno-informacyjnych, moze
przyczyni¢ sie do szybkiego wzrostu ilosSci potencjalnych
kontrahentéw, ktdérzy zgtaszac beda zapytania ofertowe.

Przedstawione zostang w niniejszej pracy dyplomowej informacje
oraz wyniki przemyslen autora, ktdére powinny stanowic wyrazZny
drogowskaz na drodze ku polepszeniu systemu pozyskiwania
klientéw na

kanale dystrybucji.

Na przestrzeni pracy dyplomowej omdéwiono m.in.: pojecie
dystrybucji, pojecie logistycznej obstugi klienta,
uwarunkowania postrzegania klientéw na

roznych rynkach, ksztattowanie tradycyjnych sieci dystrybucji
oraz podstawowe procedury obstugi klientdéw. W dalszej czesci
zawarto wiedze o nowoczesnych metodach

pozyskiwania klientow; oméwiono wspbditczesne zachowania
zakupowe klientdéw, zagadnienia internacjonalizacji i coraz
szersze wykorzystywanie nowoczesnych technologii
informacyjno-komunikacyjnych. Znalazto sie rdéwniez miejsce na
opisanie koncepcji zarzadzania relacjami z klientem.

Ostatna czes¢ opracowania ma charakter typowo badawczy,
traktuje o wybranym produkcie, dotyczy¢ bedzie wtasciwej proby
rozbudowy systemu jego dystrybucji oraz pozyskiwania klientdw,
wczes$niej opisujac aktualny tego model. Scharakteryzowano
wybrany produkt i rynek,

na ktdéry docelowo trafia, bez ktdérej to wiedzy niemozliwym



bytoby prowadzenie dalszych praktycznych rozwazan.

Dalej, autor zamierza dokonac¢ préby rozbudowy systemu, w
podziale na wykorzystanie elementdéw podejscia tradycyjnego
oraz

podejscia nowoczesnego (z wykorzystaniem internetowych
platform handlowych).



