


sprzedazy, w etapie drugim koncentrowal sie na tworzeniu relacji z kon- 
sumentem, a zwlaszcza na zdobyciu jego lojalnosci (przywiazanie do mar- 
ki), natomiast w trzecim etapie punkt ciezkosci zostal przesuniety na ak- 
tywnosc konsumenta prowadzaca do jego udzialu w opracowywaniu pro- 
duktow/uslug i sposobow komunikacji z otoczeniem [2, s. 27].

Ewolucja marketingu

Zrodlo: opracowanie wlasne.

Firmy praktykujace marketing 3.0 w gospodarce, ktora jest obecnie 
siecia polaczen i wspolzaleznosci, musza wspolpracowac ze soba nawzajem, 
z udzialowcami, z partnerami kanalow dystrybucyjnych, ze swoimi wspol- 
pracownikami oraz z konsumentami. Efekty dzialania w tych obszarach to 
wlasnieto, zacoplaciklient, aichpodstawapowinnobycm.in. [3, s. 56]:

• odejscie od juz istniejacych produktow/uslug i oferowanie nowych;
• usprawnienia w dystrybucji;
• podniesienie standardow obslugi i jakosci.

Wyniki «wspolpracy» wiejskiej niepublicznej przychodni ochrony zdrowia z pacjentami

Rok Liczba nowych uslug Opis
2008 3 laboratoryjno-diagnostyczne, 

reumatologiczne, diagnostyka 
obrazowa

2009 1 stomatologiczne
2010 2 ginekologiczne, kardiologiczne

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie informacji uzyskanych z niepub- 
licznego zakladu opieki zdrowotnej w miejscowosci «X».
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