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Odpowiedź na pytanie dotyczące kluczowych
czynników sukcesu przedsiębiorstwa handlowego
w dynamicznym otoczeniu będzie z pewnością zło-
żona. Bezsprzecznie jednak sprawne systemy in-
formacyjne stanowią jeden z najważniejszych.
Książka autorstwa Ireneusza P. Rutkowskiego te-
go dowodzi. 

Mogłoby się wydawać, iż zarządzanie informa-
cją, szczególnie w kontekście działalności marke-
tingowej przedsiębiorstw, nie jest „atrakcyjne”
poznawczo. Wiadomo powszechnie, że na pozio-
mie przedsiębiorstwa decyzje podejmowane są
w oparciu o informacje. Oczywiste wydaje się być
również to, iż funkcjonujemy w środowisku zdo-
minowanym przez informację, a to utrudnia pro-
ces jej pozyskiwania i selekcji. Dodatkowo dyna-
mika otoczenia i konieczność szybkiej reakcji na
zachodzące zmiany jeszcze bardziej uzależniają
organizacje od sprawnych i efektywnych syste-
mów informacyjnych. Z drugiej strony istniejąca
redundancja informacji nastręcza wiele proble-
mów i wymaga odpowiedzialnego i bardzo kry-
tycznego podejścia do oceny zasobów informacyj-
nych. Tutaj również nieodzowne są systemy
wspierające procesy decyzyjne. Jesteśmy także
świadomi znaczenia nowoczesnych technologii
w procesie gromadzenia oraz przetwarzania infor-
macji. Książka Ireneusza P. Rutkowskiego poka-
zuje, iż problematyka systemów informacyjnych

jest jednak wciąż istotnym przedmiotem nauko-
wej eksploracji. Jest złożona, wielowątkowa, klu-
czowa oraz interesująca poznawczo i praktycznie,
szczególnie w procesie zarządzania przedsiębior-
stwem handlowym. Autor z dobrym skutkiem sys-
tematyzuje wiedzę w tym obszarze. 

Książka składa się z siedmiu rozdziałów.
Pierwszy, zatytułowany Decyzje i informacje
w działalności przedsiębiorstwa handlowego, uka-
zuje rolę i znaczenie informacji w procesie decy-
zyjnym. Rozdział porządkuje wiedzę z zakresu za-
rządzania informacją, pokazuje zależności pomiędzy
danymi a informacjami, wskazuje obszary wyko-
rzystywania informacji w przedsiębiorstwie han-
dlowym oraz jej miejsce w procesie zarządzania
marketingowego. Informacja marketingowa poka-
zana jest jako zasób intelektualny, z zaznacze-
niem, iż „nie każda informacja i wiedza stanowią
zasób i nie każda informacja jest zasobem ekono-
micznym”. 

Rozdział drugi odnosi się do systemów informa-
cyjnych zarządzania przedsiębiorstwem handlo-
wym. Ukazuje ich istotę i zakres pojęciowy.
Przedstawia potrzeby informacyjne przedsiębior-
stwa handlowego, determinanty funkcjonowania
systemu informacyjnego. Rozdział odnosi się rów-
nież do problemów bezpieczeństwa informacyjne-
go oraz prawnych problemów stosowania techno-
logii informacyjnej. Autor podkreśla, iż „w celu
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ustalenia potrzeb informacyjnych użytkowników
stosowane są różne podejścia metodyczne i techni-
ki badawcze” i wskazuje te, które w jego ocenie
mogą mieć szczególne zastosowanie w przedsię-
biorstwie handlowym. 

Rozdział trzeci koncentruje się na wspomaga-
niu informacyjnym działalności marketingowej.
Opisane są w nim źródła i formy informacji mar-
ketingowej, koncepcje i funkcje marketingowych
systemów informacyjnych oraz składowe systemu
informacji marketingowej. Na szczególną uwagę
zasługuje część dotycząca systemu wspomagania
decyzji marketingowych (SWDM) w przedsiębior-
stwach handlowych. W sposób wyczerpujący zo-
stała przedstawiona struktura tego sytemu oraz
obszary zastosowania wybranych modeli w roz-
wiązywaniu marketingowych problemów decyzyj-
nych. Jak pisze autor, „sprawność realizacji pro-
cesu formułowania strategii marketingowej jest
determinowana sprawnością funkcjonowania sys-
temu informacyjnego danego przedsiębiorstwa,
a stosowanie zintegrowanych hybrydowych tech-
nologii informacyjnych uruchamia efekt synergii
i istotnie sprzyja budowaniu strategii”. 

Rozdział czwarty, zatytułowany Informacje
w strategicznych i operacyjnych obszarach działal-
ności handlowej, koncentruje się na takich sfe-
rach funkcjonowania przedsiębiorstwa handlowe-
go, które są powiązane z zarządzaniem zakupami
i zapasami, analizą sprzedaży, komunikacją mar-
ketingową, zachowaniami klientów, analizą ma-
krootoczenia i konkurentów. W rozdziale tym 
autor „podjął próbę identyfikacji podstawowych
informacji i ich źródeł, niezbędnych do rozwiązy-
wania problemów decyzyjnych” powiązanych ze
wskazanymi obszarami, i zrobił to z powodze-
niem. 

Rozdział piąty odnosi się do informacyjnego
konceptu działalności marketingowej przedsię-
biorstwa handlowego. Ukazuje istotę i znaczenie
systemów informacyjnych w zarzadzaniu asorty-
mentem i relacjami z klientami. „W praktyce fir-
my handlowe dysponują wieloma danymi dotyczą-
cymi różnych realizowanych w nich procesów 
innowacji, także tych związanych z nowym asor-
tymentem towarów. Odnoszą się zarówno do
przedsięwzięć zakończonych powodzeniem jak
i porażką”. W odniesieniu do relacji z klientem
technologie informacyjne zostały ukazane jako si-
ła napędowa 11 elementów marketingu partner-
skiego oraz megaprocesów tworzących wartość za-
równo dla klienta jak i przedsiębiorstwa. 

Technologie informacyjne w przedsiębiorstwie
handlowym są przedmiotem rozważań zawartych
w rozdziale szóstym. W tej części książki znajdzie-
my wyczerpujące informacje na temat narzędzi
technologii informacyjnych. Jak pisze autor,
„sprawny system dostarczania informacji jest
podstawowym warunkiem podejmowania prawi-
dłowych decyzji”. W treści rozdziału znajdziemy
pełne uzasadnienie tej tezy. W zakresie operacyj-
nych obszarów zastosowania technologii informa-
cyjnej w przedsiębiorstwie handlowym ukazana
jest różnorodność technologiczna determinowana
wielkością firmy, przestrzennym zakresem jej
działalności, koncentracją organizacyjną oraz
ofertą asortymentową. W rozdziale ukazane są
również problemy wdrażania i eksploatacji tech-
nologii informacyjnej. 

Rozdział siódmy ukazuje kierunki rozwoju sys-
temów informacyjnych w handlu. Poza podej-
ściem ewolucyjnym do problemu znajdziemy rów-
nież odniesienie do współczesnych aspektów oma-
wianego procesu. Autor wyczerpuje zagadnienia
marketingu automatycznego oraz problemy edu-
kacji konsumenta wynikające z automatyzacji.
Autor w swoich rozważaniach uzasadnia, iż 
„u podstaw rozwoju innowacyjnych form sprzeda-
ży znajduje się idea multikanałowości, która za-
kłada wykorzystywanie takich kanałów sprzedaży
i komunikacji, które zapewnią klientom najwyż-
szy komfort zakupów”. 

Książkę należy uznać za wartościową. Opraco-
wanie systematyzuje wiedzę z zakresu systemów
informacyjnych. Kluczowe jest tutaj skupienie
uwagi na przedsiębiorstwach handlowych, specy-
ficznych jeżeli chodzi o ich szczególną koncentra-
cję na szeroko pojętych procesach wymiany. Autor
odnosząc się do wielowątkowości i złożoności sys-
temów informacyjnych jako takich, przy okazji
ukazał wieloaspektowość działalności przedsię-
biorstw handlowych. 

Książka jest warta polecenia. Cytując autora
„zawartość prezentowanej pracy wskazuje decy-
dentom, jakie informacje i technologie informacyj-
ne wykorzystać oraz jak to robić skutecznie, tzn.
tak, aby podejmować dobre decyzje i działania
marketingowe warunkujące powodzenie firmy
handlowej na konkurencyjnym rynku”.
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