
Opis 

Jest to doskonałe tłumaczenie popularnego poradnika, w którym autorzy 
uświadamiają czytelnikowi, iż decyzja nabywcy sprowadza się nie tylko do 
wyboru marki produktu, lecz także punktu sprzedaży, gdzie najchętniej 
dokonuje on zakupu. Mając to na uwadze, w przejrzysty sposób zaprezentowali 
strukturę (m.in. rodzaje, funkcjonowanie, strategie i otoczenie 
przedsiębiorstwa handlu detalicznego oraz zachowania nabywców) i marketing-
mix handlu detalicznego (produkt, cenę, reklamę, sprzedaż osobistą, promocję 
sprzedaży i public relations). Takie ujęcie zagadnienia jest niewątpliwie zaletą 
książki, dlatego każdy podmiot handlu detalicznego, zapoznając się z jej 
tematyką, będzie miał większą szansę na zwycięstwo w walce z konkurencją i 
na odniesienie sukcesu. 
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