nyékét is élvezetes, olvasmanyos
forméban ad eld. Esettanulméany-
hianyos vilagunkban tankonyvként
sem utolso.

Becsky Rébert

Laczko L. Baléazs -
Zsom Laszlo

sales &

MARKETING
SZAKSZOTAR

ANGOL-MAGYAR-ANGOL
KJK-KERSZOV, 2004

Igencsak bator vallalkozas mar-
keting értelmez§ szOtarat kozre-
adni. Kezdjik azzal, hogy valéja-
ban még arra sem létezik Aalta-
lanosan elfogadott meghatarozas,
mit is jelent pontosan a marketing
fogalma. A dolog amugy egyaltalan
nem egyedilall6 a ma hasznélatos,
gyakran a kézgondolkodas altal is
felkapott szakkifejezések korében.
Bizonyéara a legmarkénsabb tovab-
bi példa erre az innovacié. Ennek a
vilagszerte oly gyakran felhivott
fogalomnak a pontos jelentéstar-
talmara sincs szakmai kdzmeg-
egyezéssel elfogadott definicio. J.
A. Schumpeter, a vilaghiri koz-
gazdasz, aki azt a szakirodalomba
bevezette, elegend6en 6vatos volt
ahhoz, hogy az alapm(inek szdmitd
kdnyvében (A gazdaséagi fejl6dés
elmélete - KJK, 1980) ne adjon
zart definiciot erre a fogalomra, és
csak az innovacid ot alapesetét ha-
tarozta meg.

Tehat marketing. Ez a szétar a
fogalom meghatarozasaul a gyak-
ran a marketing papajaként is em-
legetett Philip Kotier - aki kétség-
teleniil a marketing tudomany
marketingjének egyik legligyesebb
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gyakorloja - egyik definiciéjat
kozli. Eszerint: ,,A marketing olyan
tarsadalmi és vezetési eljaras,
amelynek segitségével egyének és
csoportok termékeket és értékeket
alkotnak és cserélnek ki egymas
kozott, mikozben szlkségleteiket
és igényeiket kielégitik.” Ebbél a
definiciobdél mar vilagosan kit(inik
az is, miért olyan nehéz val6ban
nehezen megtdmadhaté meghaté-
rozast alkotni olyan fogalmakra,
amelyek tartalmanak szamtalan
arcaval, vetiletével, megvaldsula-
sdval talalkozunk kozvetlendl is a
napi gyakorlatban. Anélkil, hogy
itt boncolni kezdenénk a kotleri
osszefoglalast, tegyink mellé egy
masikat, amely remélhet6en 6nma-
gaért beszél. Eszerint a marketing
lényege roviden abban foglalhat6
0ssze, hogy az a piaccal val6 min-
denkor optimalis 6sszhang folya-
matos fenntartasara, az ezt szolgald
és egymassal kolcsdnhatasban ér-
veényesiilg alkalmazkodasra és be-
folyésolasra tamaszkod6 gazdalko-
dés koncepciodja, ismeret-, cselek-
vés-, eszkdz- és magatartasrend-
szere. Ennek jegyében az aruter-
meld egyarant, bar nem szikség-
szer(ien egyenl6 mértékben igyek-
szik a maga tevékenységét a piac
igényeihez és feltételeihez illesz-
teni, valamint torekszik a piaci
szerepl6k olyan befolyasolasara,
hogy azok 6t részesitsék el6nyben
- azaz t6le vasaroljanak, vele kos-
senek (zletet stb. -, valamint, hogy
azok igényei és altaldban a piacon
megjelend lehet6ségek az 6§ szdmé-
ra minél kedvezdbb gazdalkodasi
feltételeket teremtsenek. Mindez
egyarant - bar ismétcsak nem fel-
tétlendl egyenl6 mértékben - érvé-
nyes a beszerzési és az értékesitési
tevékenységekre. Ha pedig eme
utols6 mondatot levessziik, eljutunk
egy olyan, sokkal szélesebb kérben
is alkalmazhatd6 marketing megha-
tarozashoz, amelybe mér a politikai
marketing is siman belefér.

Mindezzel egyéltalan nem azt
igyeksziink sugallni, hogy netan ez
a szOtar nem tokéletes - sokkal in-
kabb azt, hogy hogyan kell az ilyen
értelmez6 szotdrakat hasznalni.
Koénnyd belatni, hogy tokéletes ér-
telmezd szétar legfeljebb csak a
targykorok egy részére készithetd,
és a marketing, s6t nagyjaban-
egészében a gazdasagi tevékenysé-
gek egész kore nem ftartozik ezek
kdzé. Az itt szerepld fogalom meg-
hatarozasok/korilirasok z6métél -
a téma természete miatt - egy-
szer(ien botorsadg lenne azt var-
nunk, hogy az egyedul igaz, mara-
déktalanul teljes, és éaltalanos ér-
vény(i magyarazattal szolgaljanak.
Nagyon is jo viszont ez a szOtar
tobb gyakorlati felhasznalasra is.

Nyelvenként tébb mint 4500
szocikket tartalmaz egy egészen
specidlis nyelvezet szokincsére vo-
natkozéan. Tény, hogy ezt a sz6-
kincset csak azok ismerik, akik
benne élnek a rendszeres hasznéa-
latdban, vagy nagyon tudatosan
Osszeszedegették és megtanultak
ezeket a szavakat, kifejezéseket.
Az utébbi pedig igen nagy munka.
Tény, hogy a kifejezések igen je-
lent6s hanyadahoz nem lehet Ugy
eljutni, hogy egészen jol tudunk
angolul, egészen joél ismerjik a
marketing szakteriiletét, és ebbdl
kikdvetkeztetjiik Oket. Itt bizony
nincs indukcid, itt a szakiroda-
lombdl val6 szedegetés kell, vagy
az ilyen szotarak. Es abban sem
bizhatunk, hogy a hasznalatos ma-
gyar kifejezés mindig az angol
egyszer( tikorforditasa, tehat igy
kovetkeztethetnénk egyikrdl a ma-
sikra. Meg kell tanulni...

Egészen val6szin( az is, hogy
még a marketing hivatasos gya-
korldi is sok olyan fogalommal ta-
lalkoznak itt, amelynek nem igazéan
ismerik a pontos szakmai tartalmat.
Miért is kellene mindenkinek tud-
nia, pontosan mi bavik meg olyan
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fogalmak  mdogott, mint  pl.
felhdkarcold webhirdetés, felidé-
zett (és szamitasba vett) csoport,
félig magéban all6 hirdetés, félig
strukturalt megkérdezés, vagy ép-
pen fert6z6 marketing, figyelem-
érdeklédés-hitelesség-vagy-
cselekvés modell, figyelem-érdek-
I6dés-vagy-cselekvés modell, fi-
gyelem-érdeklédés-vagy-meggy6-
zés-cselekvés modell - hogy csak
két szomszédos oldalrol idézziink.
Aki pedig kevéshé jaratos e teri-
leteken, az végképp rémilten néz
ezekre, amig meg nem magyaraz-
zak neki a jelentésiiket. ime a ma-
gyarazatok, ezekre és sok-sok mas-
ra. Az, hogy lehetnek valamelyest
eltéré értelmezések is, ne zavarjon
- innen mér azokat is kdnnyebb
lesz megérteni.

Csuf dolog ott is idegen sza-
vakat hasznéalnunk, ahol van az
adott fogalmat valoban jol kifejez6,
altalanosan bevett magyar szavunk
is. Ezért dicséretet érdemel a szotar
alkot6inak az el6szavukban Ossze-
gezett torekvése: ,,megprébaltunk
magyar megfelel6t talalni a legtobb
olyan angol sz6hoz, amely eddig
forditds nélkil, egy az egyben
kerilt & a magyar nyelvbe. Két
olyan sz6csoport volt, ahol mindezt
nem tehettik meg (vagy a mi ja-
vaslatunk mellett megtartottuk az
angolt is): a mar-méar jovevény-
szonak tekinthet6 szavak, és egyes,
els6sorban piackutatasi és marke-
tingstatisztikai modszerek, defini-
ciok esetén. Nos, emlitsik meg,
hogy a mar-mar jévevényszora itt a
példa a storyboard. Ki-ki elddnt-
heti, neki ez mennyire ismerds.
Amugy a kdnyveimében szerepld
Sales szoval is honpolgaraink
tobbsége inkabb csak kiarusitasok
hivoszavaként talalkozott. JO, hogy
itt ezeknek a jelentését is meg lehet
nézni.

Osman Péter
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Robert S. Kaplan -
Anthony A. Atkinson:

VEZETOI UZLETI
GAZDASAGTAN.
HALADO
VEZETOI
SZAMVITEL

Panem-Business Kft,
Budapest, 2003. 710 p.

Az Oktatési Minisztérium ta-
mogatésaval a FelsGoktatasi Palya-
zatok Irodaja Aaltal lebonyolitott
Fels6oktatasi tankdnyv-tamogatasi
program keretében megjelent ter-
jedelmes d&sszeallitds a vezet6i
szamvitel szerepében bekdvetke-
zett valtozasokat foglalja 0ssze. Az
utobbi években ezek a valtozasok
egyre gyorsabba valtak, az infor-
macids folyamatok technoldgiaja
gyorsan fejl6dott; mindezek hozza-
jarultak a m(kddés tovabbi javita-
séhoz, a stratégia kialakitasahoz és
bevezetéséhez. Fontossa valt a tel-
jesitmények nem pénzbeli mérg-
szdmainak figyelése és hasznalata.
A konyv ismerteti a vildg ered-
ményesen miikéd6 véllalatai altal
alkalmazott (j tipusu vezet6i szam-
viteli mddszereket.

A gazdalkodas eredményeit
rendszeresen megfigyel6, mér6 és
nyilvantarté szdmvitel pénzigyi és
vezetdi szamvitelre tagolodik. Az
el6bbi beszdmolodkat készit a ,,kil-
s6” felhasznalok (bankok, ado6-

hatésagok, vevdk, szallitok)
részére, a vallalati menedzsment
részére a ,bels6” informéacids

igényeket a vezet6i szamvitel biz-
tositja segitséget adva a pénzigyi
és nem pénzlgyi informéacids
rendszerek tervezéséhez, kialaki-
tasdhoz és mikodtetéséhez. Lénye-
gében az uzletmenettel foglalkozik

ezért vezetdi Uzleti gazdasagtannak
is tekinthet6. Olyan vezet6i szam-
viteli eljarasokat kell kifejleszteni,
amelyek tdmogatjak a vezet6k
alapvetd feladatait, a szervezést, a
tervezést és az ellen6rzést. A ve-
zet6i szamvitel létfontossagu infor-
mécidkat nyGjt a mikodési és
stratégiai dontésekhez, az Oszton-
zéshez, a teljesitményértékeléshez.
Az informaciok kozil a koltség-
adatok a legfontosabbak; példan
keresztil ismerjik meg egy vallal-
kozéds koltségszerkezetét: a nem
befolydsolhaté és a rugalmasan
valtozo koltségeket.

A rovid tavi tervezés sokoldalu
segitséget jelent a sz(ik keresztmet-
szetek feltarasahoz, a tevékenysé-
gek folyamatos javitasdhoz, a nem
pontos koltséginformaciok miatt
elmaradt haszon felméréséhez. A
tevékenységalapu koéltségfelosztasi
rendszerek pontosabb informéacio-
kat nyUjtanak az Gzleti tevékenysé-
gekrol és folyamatokrol, a szolgal-
tatdsokrol, mint a hagyomanyos
koltségfelosztasi rendszerek. A te-
vekenység koltségokozoit kigydijt-
ve a koltségeket azokra a ter-
mékekre, szolgéltatdsokra terhelik,
amelyek az adott tevékenységet
igénylik vagy annak hasznat élve-
zik. A kihaszndlatlan kapacitasok
megszlntetésének elényei akkor
jelentkeznek, ha csdkkentik a méar
sziikségtelen erdforrasokkal kap-
csolatos kiadasokat vagy a szabad
kapacitasokat nyereségesebb mo-
don hasznaljak Ezért a tevékeny-
ségalapl vezetést a kapacitdsme-
nedzseléssel kell 6sszekapcsolni.

A koltségek legfontosabb sze-
repe a termékkel dsszefliggd don-
téshozatal informéaciokkal valo el-
latdsa. A koltséginformaciok hoz-
zajarulnak annak elddntéséhez,
hogy termeljék-e tovabbra is a ter-
méket, alapot adnak az d&rmeghatéa-
rozashoz és a fejlesztés sziikséges-
seégének a megallapitasdhoz. A cél-
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